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RESUMEN EJECUTIVO

Grado: Maestro en Direccion en Tecnologia de Informacion
Titulo de la Tesis: Andlisis de viabilidad del negocio de financiamiento colaborativo
digital basado en juntas

Autor(es):
Isabel Beatriz Chuyes Pineda
Renzo Gino Coz Puelles
Claudia Aida Ximena Cuya Vera
César Elias Rouillon Sixto

Ante la necesidad de obtener un bien o servicio las entidades financieras ofrecen
diversas propuestas que no terminan de satisfacer a los usuarios. Las elevadas tasas de
los créditos, cobros ocultos, lenguaje poco comprensible y la burocracia de los procesos
enmarcan una problemética que motiva el planteamiento de un modelo de negocios que
consiste en una solucién de financiamiento colectivo digital basado en juntas la cual
permitira acceder a una fuente de financiamiento con tasa asequible, informacion
transparente, sin procesos burocréaticos y que a su vez contribuya a fomentar la cultura
de ahorro.

A través de un aplicativo para dispositivos mdviles los usuarios podran crear
juntas digitales y personalizarlas en base a sus preferencias. Por ejemplo, un usuario
decide crear una junta por el valor de 10,000 soles, con una duracion de 10 meses e
invita de forma privada a otros usuarios a participar de su junta resultando en un total
del0 usuarios. De esta manera, cada mes se realiza un sorteo y los 10,000 soles quedan
a disposicion del usuario ganador. Durante los 10 meses de duracion de la junta, cada
usuario aporta un monto de 1,000 soles y se realiza el cobro de una comision del 5%
que en el presente ejemplo equivale a 50 soles. Asi, los usuarios podran beneficiarse del
modelo de juntas en un entorno digital, sencillo y transparente.

Con el fin de validar el negocio se realiza un estudio de mercado en el que se
consulta fuentes secundarias, se realiza entrevistas a usuarios potenciales y expertos en
rubros relacionados al sistema financiero, fondos colectivos y Fintechs. Asimismo, se
encuesta a una muestra de 384 personas para validar la problematica, necesidades de

los consumidores y lineamientos para la definicion y operacion de la solucion.
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El estudio de mercado confirma el interés de los usuarios considerando que el
16% de los encuestados responden que definitivamente emplearian la solucion de
Junta+ y que el 35% estarian dispuestos a probarla.

Por otro lado, analiza el entorno evaluar las condiciones para el desarrollo del
negocio. En dicho andlisis resalta la Pandemia por el COVID-19, que incentiva la
basqueda de fuentes de financiamiento e impulsa la adopcion de la tecnologia y
transacciones en linea ante el distanciamiento social generando una nueva realidad
propicia para la oferta de Junta+.

Asimismo, se revisa el panorama legal de las empresas financieras-tecnoldgicas,
Fintechs, y se determina necesario el respaldo de un fideicomiso para cumplir con las
exigencias regulatorias. En consecuencia, se decide basar la operacion de la solucion en
dicho fideicomiso para la administracion de los fondos de las juntas.

Respecto al mercado objetivo, la propuesta se enfoca en residentes de Lima
Metropolitana del nivel socioecondmico A/B entre los 25 y 39 afios con acceso a
internet que realice transacciones por internet. Asimismo, el usuario potencial destaca
por ser digitalmente activo, consumidor online, con un alto interés en la adquisicién de
bienes y que haya participado en una junta, fondo colectivo y/o sea usuario del sistema
financiero. En base a las variables de segmentacién se determina un mercado objetivo
de 591,708 personas, del cual, el 16% serian clientes potenciales de acuerdo con los
resultados del estudio de mercado y sobre los cuales se espera captar al 6% durante el
primer afio o su equivalente a 5,680 usuarios.

Con el fin de obtener dicha cantidad de usuarios se desarrolla una estrategia de
marketing digital que generara alrededor de 9.5 millones de anuncios en internet, que
considerando una tasa CTR promedio (1.2%) se espera resulten en 113,600 clicks y con
una tasa de conversion del 5% se capte a los 5,680 usuarios potenciales del primer afio.

Finalmente, con una inversion de 559,904.91 soles y estableciendo un escenario
conservador con una comision fija del 5%, un alcance del 6% del publico objetivo para
el primer afio y un crecimiento anual del 5%, se obtiene un VAN financiero positivo de
830,865 soles y TIR de 74.43% frente a una tasa de descuento de 20% en un periodo de

evaluacion de cinco afios que demuestran la viabilidad técnica y econdmica del negocio.

Resumen elaborado por los autores
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CAPITULO I. INTRODUCCION

Se propone un modelo de negocio que permitird la organizacion de personas para
acceder a dinero de forma similar a una junta, pero explotando las capacidades de una
plataforma tecnoldgica, sin tecnicismos, ni procesos engorrosos que permita llevar un
control adecuado de los cobros, pagos y débitos automaticos sin la necesidad de

interacciones presenciales buscando facilitar la experiencia de los usuarios.

1.1. Planteamiento del problema

Ante la necesidad de adquirir un bien o servicio importante y no disponer de los
medios suficientes, se suelen presentar diferentes barreras que alejan y dificultan el
cumplimiento de la meta propuesta, haciendo gque incluso pueda dejar de convertirse en
una realidad.

En ocasiones, el ahorro ya sea informal o a traves del sistema financiero, es una de
las alternativas para obtener el dinero necesario. Sin embargo, la falta de una cultura de
ahorro que se justifica con "emergencias” o "eventualidades™ hace que dichos intentos
resulten fallidos. Segtin la SBS, “a nivel nacional, el 71% de la poblacién afirmé realizar
gastos imprevistos a veces, mientras que un 19% indicé que siempre realiza gastos
imprevistos” (SBS, 2016: 87).

Por otro lado, las entidades financieras cuentan con una gama de propuesta. Sin
embargo, la falta de un historial crediticio, evaluaciones de riesgo, elevadas tasas de
interés, comisiones, rigurosos procedimientos (burocracia y trdmites engorrosos) y la
desconfianza en el sistema son algunas de las barreras que frenan la inclusion de los
peruanos en el sistema financiero. “Solo el 41% de adultos de 18 a 70 afnos del Peru
Urbano es cliente de algln banco, caja o financiera” (Ipsos, 2018: 1).

Asimismo, el tecnicismo del lenguaje financiero propicia la firma de contratos sin
ser comprendidos en su totalidad generando quejas, reclamos y frustraciones a futuro.
“Menos del 5% de la poblacion peruana tiene conocimientos financieros, por ejemplo,
qué es la tasa de interés” (Gestidn, 2018: 1).

Ante esta problematica, la Asociacion de Bancos del Peru sefialé que “un 11.32%
de peruanos ahorran fuera del sistema financiero formal; lo hacen a través de juntas (en
un 22.4% de los casos), o guardando el dinero con familiares o conocidos (4.92%), en
su casa o “bajo el colchon” (76.42%)” (Gestion, 2017: 1).



En el &mbito de las juntas, los fondos colectivos son la alternativa formal que cada
vez es adoptada por méas peruanos. En el 2018, el sistema de fondos colectivos crecio
en 7% respecto al afio anterior. Incluso en rubros como el financiamiento vehicular
algunas empresas han logrado posicionarse frente a reconocidas entidades financieras.
(Pandero, 2019: 14).

“El sistema de fondos colectivos es una modalidad bajo la cual se adquieren bienes
y/o servicios a través de los aportes mensuales de un determinado nimero de cuotas a
pagar periodicamente por las personas naturales o juridicas asociadas en un Grupo,
quienes someten sus intereses individuales respecto de los intereses del Grupo” (SMV,
2019: 1).

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo general
La tesis tiene como objetivo general determinar la viabilidad econémica de un
modelo de negocio de financiamiento a través de una plataforma digital colaborativa

con operacion similar a una junta.

1.2.2.  Objetivo especifico

e Desarrollar la investigacion de mercados con el propdsito de analizar el sector
y oportunidades para el desarrollo del modelo de negocio.

e Definir el plan estratégico para impulsar el mercado que abarca el modelo de
negocio propuesto.

e Elaborar el plan de marketing que definird la estrategia que se usara para
colocar el producto en el mercado.

e Elaborar el plan de operaciones y logistica, se analizara la mejor estrategia para
la operacion del modelo de negocio, considerando el equipamiento, personal,
herramientas y otros elementos que seran necesarios adquirir.

e Elaborar el plan de tecnologias de informacion donde se defina la arquitectura
del sistema de informacion.

e Elaborar el plan de Recursos humanos donde se defina la estructura de los

departamentos dentro de la empresa.



1.3. Justificacion
El modelo de negocio propuesto se justifica por lo siguiente:

Educacion financiera

La poblacion peruana carece de una educacion financiera, lo que les conlleva a
realizar un uso inadecuado de sus recursos financieros.

Segtin la encuesta de la SBS, en relacion de los habitos financieros, “el 67% de la
poblacién a nivel nacional afirmé que planifica sus ingresos y egresos de manera
regular y 29% no lo hacia” (SBS, 2016: 87).

Asimismo, la SBS realiz6 una encuesta sobre conceptos financieros, como el
concepto de tasa de interés, donde se indica, que “a nivel nacional, solo el 19% de la
poblacién fue capaz de resolver correctamente el calculo, mientras que el 26%
respondié de manera incorrecta y el 55% no contestd” (SBS, 2016: 87).

Se observa que la poblacién presenta poco conocimiento sobre los productos
financieros y de sus derechos como usuarios, asi como también, de los conceptos
financieros, originando que solo se limiten a nociones basicas.

Se propone un modelo de negocio, donde la poblacion peruana pueda tener acceso
a adquirir sus productos o bienes mediante una alternativa de financiamiento. Pensando
en ello, se propone un lenguaje sencillo y claro, donde el usuario pueda entender sin
tecnicismos los conceptos financieros basicos a través de un modelo de operacion

intuitiva similar a una junta.

Cultura de ahorro

“Mejor lo compro ahora porque no sé si mafiana va a estar ahi”, es uno de los
pensamientos tipicos de los peruanos que refuerza una vision cortoplacista (Hevia,
2018: 1).

Segtin la SBS, “a nivel nacional, el 71% de la poblacion afirmé realizar gastos
imprevistos a veces, mientras que un 19% indic6 que siempre realiza gastos
imprevistos” (SBS, 2016: 87).

Este fendmeno se debe a dos principales aspectos; para la generacion adulta, este
comportamiento obedece a las épocas de crisis politicas o sociales vividas, que

generarian una accion inmediata a comprar. Mientras tanto, para la generacion joven,



la tecnologia, que les ha permitido mayormente obtener resultados inmediatos, es el
principal motivo para no fomentar la disciplina de esperar.

Son los millennials (personas nacidas entre 1980 y 2000), la actual principal fuerza
econdmica, la generacion identificada a nivel mundial como los “malos ahorradores”
por dirigir sus ingresos a gastos innecesarios e inadvertidos. Segin una reciente
encuesta de Datum, se indica que “el 45% de los millennials peruanos no saben ahorrar
y suelen gastar todo su dinero. Asimismo, de acuerdo con los resultados del sondeo, el
55% de esta generacion si sabe lo que es ahorrar. Por otro lado, el 41% de los millennials
tiene ingresos bajos, 56% tienen ingresos medios y el 3% restante tiene ingresos altos”.
(Perd 21, 2018: 1).

Es durante la juventud, que se toman las primeras decisiones financieras. Sin
embargo, los ingresos bajos o falta de ingresos, la desinformacion sobre las cuentas de
ahorro y los costos elevados de mantenimiento, son las principales barreras para decidir
ahorrar en el sistema financiero. La figura 1.1 resumen las principales barreras para

tener una cuenta en el sistema financiero.

Figura 1.1. Barreras para tener una cuenta en el sistema financiero
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Fuente: Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS)
Elaboracion: Autores de esta tesis.

Segun el documento de trabajo “Determinantes del Ahorro Voluntario en el Pera:

Evidencia de una Encuesta de Demanda” de la SBS, se indica que: “de acuerdo con la



Encuesta Global Findex (2017), a nivel mundial solo el 48% de la poblacion mayor a
15 afios ahorra algun dinero 'y 27% lo hace en una institucion financiera. En el caso de
Peru, la informacion es méas desalentadora, pues solo el 40% de la poblacion mayor a
15 afios ahorra en dinero y apenas el 8% lo hace en el SF” (SBS, 2020: 2).

A pesar de que el sistema financiero se encuentra en un proceso de transformacion
digital, en el grupo de ahorristas formales persiste una baja participacion de jovenes.
Asimismo, se ha identificado que el comportamiento de ahorro estd directamente
relacionado tanto a la economia (es decir, a mayor dinamismo, mayor excedente que
puede ser destinado al ahorro) como a la falta de educacion financiera (falta de
conocimiento de los beneficios de ahorrar en un sistema formal).

Respecto al ahorro dentro y fuera del Sistema Financiero (SF), la SBS en su
“Estudio de la Demanda de Servicios Financieros y Nivel de Cultura Financiera en el
Pertt” indica que:

los resultados a nivel nacional indican que el ahorro voluntario se da principalmente
fuera del SF (68% tienen ahorros solo fuera del SF), y en menor medida en el SF
(18% tiene ahorros solo en el SF). Ademas, existe un porcentaje de la poblacién que
manifiesta haber mantenido ahorros simultaneamente, dentro del SF y fuera de él
(15%). Por tanto, se podria decir que el 32% de la poblacién que ahorra lo hace en
el SF (SBS, 2016: 29).

En relacién con el ahorro fuera del Sistema Financiero, la SBS sostiene en su

Estudio de la Demanda de Servicios Financieros y Nivel de Cultura Financiera en el

Peru”
Respecto al ahorro fuera del sistema financiero, se encontré que a nivel nacional el
ahorro en casa es el mas frecuente: 74% de las personas sefial6 haber guardado
dinero en casa 0 por su cuenta. Otras formas importantes de ahorro se dan a través
de bienes, tales como animales y semillas (30%), materiales de construccion y
mercaderia (14%) e inmuebles (12%). Ademas, 5% utiliz6 juntas, panderos o
tanomoshi, y 4% se lo dio a familiares, amigos y personas de confianza. (SBS, 2016:

30).

Sobre los principales motivos para ahorrar, la SBS indica que “El 52% de la
poblacién a nivel nacional que separ6 o guardd dinero lo hizo para cubrir gastos

inesperados 0 emergencias, 44% sin motivo especifico, 35% indico que lo hizo para



cubrir gastos en la vejez, 27% para cubrir necesidades futuras de educacion y 22% para
pagar deudas” (SBS, 2016: 31).

Las caracteristicas mas importantes para que los jovenes opten por el sistema
financiero son las tasas de interés, que la entidad sea confiable, brinde informacién
transparente y que el producto se adapte a sus necesidades. Y en ultimo lugar, la
atencion personalizada. (Aguirre, 2018)

En relacion con la preferencia de ahorro de los peruanos, EI Comercio en
entrevistas a distintos profesionales expertos en el tema -entre ellos Arnaldo Aguirre de
Arellano Consultoria-, indica “Para Arnaldo Aguirre, gerente de Cuentas de Arellano
Consultoria, las caracteristicas mas importantes para que los jovenes opten por el
sistema financiero son las tasas de interés, que la entidad sea confiable, brinde
informacion transparente y que el producto se adapte a sus necesidades. “En ultimo
lugar, la atencion personalizada”, afirmo Aguirre. (EI Comerio, 2019: 1).

Con la informacion expuesta, el modelo de negocio propuesto sera una alternativa
de pago mensual automatico para la recaudacion total del importe meta definido por el
usuario, y gque estara a su disposicion en un mediano plazo para la adquisicion del bien
0 servicio que considere pertinente, reduciendo de esta forma la probabilidad de que sus

ingresos sean utilizados en gastos imprevistos e innecesarios.

Acceso al sistema financiero

En los ultimos afios, se ha evidenciado un incremento en el nimero de poblacién
que tiene acceso a algun servicio o producto financiero. De los 23 millones de peruanos
mayores de 18 afios, el 42.6% estan bancarizados. (Gestion, 2018)

Sobre la poblacién no bancarizada, segun los estudios realizados por Equifax,
aproximadamente solo el 39% tiene posibilidades concretas de obtener un préstamo si
lo solicitara, mientras que el 35% no calificaria para un préstamo formal. Esto se debe
al desconocimiento de las entidades financieras del total de sus ingresos mensuales.
(Gestion, 2017)

La solucion propuesta pretende ser una alternativa para reducir la brecha de acceso
a los sistemas financieros tradicionales a través de un sistema de evaluacion crediticia
psicometrico que fortalezca el proceso de evaluacion de riesgo. Asimismo, el uso de la
plataforma generara un score crediticio propio que permita a los usuarios acceder a mas

grupos o importes mayores.



1.4. Contribucion
El negocio propuesto pretende ser una alternativa de financiamiento adicional a los
modelos existentes que promueva la inclusion financiera y dinamice la industria

haciendo uso de la tecnologia como ventaja competitiva.

1.5. Alcance

La tesis tiene como objetivo general demostrar la viabilidad econémica de
implementar un modelo de financiamiento, que permita a los usuarios participar de
juntas a través de una plataforma digital que realice los cobros y pagos de manera
automatica.

El estudio de esta tesis se ha limitado a un universo de 722,000 personas de Lima
Metropolitana entre 25 y 39 afios de los niveles socioecondmicos Ay B. En base a ese
universo, se ha considerado las variables de acceso a internet e interés de compra online,
siendo nuestro mercado objetivo de 591,708 personas.

Se realiz6 un estudio de mercado a 384 personas con los cuales se obtuvieron los

resultados utilizados para la elaboracién del plan de negocio.



CAPITULO Il. MARCO CONCEPTUAL

En el presente capitulo se describe los conceptos necesarios para poder comprender

la propuesta del modelo de negocio al cual se analizara su viabilidad en la presente tesis.

2.1. Fideicomiso

En el articulo 241 de la Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de
Seguros y Orgéanica de la Superintendencia de Banca y Seguros — Ley N° 26702, se
define al fideicomiso como ““una relacidn juridica por la cual el fideicomitente transfiere
bienes en fideicomiso a otra persona, denominada fiduciario, para la constitucion de un
patrimonio fideicometido, sujeto al dominio fiduciario de este ultimo y afecto al
cumplimiento de un fin especifico en favor del fideicomitente o un tercero denominado
fideicomisario” (SBS, 2018: 94).

La figura 2.1 grafica la definicidn explicada.

Figura 2.1. Fideicomiso

Firman FIDUCIARIO
contrato
Ejerce funciones
seguln contrato
FIDEICOMITENTE  Transfiere bienes PATRIMONIO Cumple un fin FIDEICOMITENTE
AUTONOMO especifico en O FIDEICOMISARIO

favor del

Fuente: COFIDE. (2020). ;Qué es un fideicomiso?

Los Fideicomisos se pueden dividir en los siguientes tipos:



Fideicomisos de Cobertura
COFIDE lo define a “aquel fideicomiso constituido por una Entidad del Estado,

que tiene como fin, garantizar el financiamiento otorgado por un intermediario

financiero a favor de un cliente final” (COFIDE, 2020: 1).
En la figura 2.2 se grafica la relacion entre los actores de este tipo de Fideicomiso.

Figura 2.2. Fideicomiso de Cobertura

Py
i » [mme] » w ) &

BENEFICIARIO CLIENTE FINAL
(Intermediario Financiera) (Persona Matural / Pymes)

FIDEICOMITENTE
(Entidad del estado)

Fuente: COFIDE. (2020). Tipo de Fideicomiso

Fideicomiso de Inversion y Pagos
COFIDE define a al Fideicomiso de Inversién y Pagos como:
Aquel fideicomiso constituido por una persona natural o juridica que tiene dos

finalidades:
o Invertir los flujos de patrimonio fideicometido a través del portafolio de

inversiones que tenga COFIDE.
o Canalizar los flujos dinerarios conforme a las instrucciones que imparta el

fideicomitente (COFIDE, 2020: 1).
En la figura 2.3 se grafica la relacion entre los actores de este tipo de Fideicomiso.

Figura 2.3. Fideicomiso de Inversién y Pagos

" Patrimonio — .-I-II .

" Fideicometido ~ .

sy ~

FIDEICOMITENTE CLIENTE FINAL
|[Empresa) (Persona Matural / Pymes)

Fuente: COFIDE. (2020). Fideicomiso de Inversion y Pagos



Fideicomiso de Crédito

COFIDE define al Fideicomiso de Crédito a “aquel fideicomiso constituido por una
Entidad del Estado que tiene como fin, establecer programas de credito a favor del
beneficiario que cumplan con ciertos criterios establecidos por el fideicomitente”
(COFIDE, 2020: 1).

En la figura 2.4 se grafica la relacion entre los actores de este tipo de Fideicomiso.

Figura 2.4. Fideicomiso de Crédito

Patrimonio .
Fideicometido
L ] .

FIDEICOMITENTE INTERMEDIARIO BENEFICIARIO
(Entidad del estado) FINANCIERO (Persona Natural / Pymes)

Fuente: COFIDE. (2020). Fideicomiso de crédito

Fideicomiso de Garantia

Es aquel fideicomiso constituido por una persona natural o juridica que tiene como
fin, servir de garantia en el cumplimiento de obligaciones que esta mantenga frente a
uno o varios acreedores” (COFIDE, 2020: 2).

En la figura 2.5 se grafica la relacion entre los actores de este tipo de Fideicomiso.

Figura 2.5. Fideicomiso de Garantia

Patrimonio
Fideicometido

FIDEICOMITENTE FIDEICOMISARIO
(Persona juridica) (Acreedor)

Fuente: COFIDE. (2020). Tipo de Fideicomiso.
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Fideicomiso de Gestion
Es aquel fideicomiso constituido por una persona natural o juridica que transfiere
en dominio fiduciario los activos y/o derechos de cobro y flujos; con la finalidad de

administrarlo de acuerdo con el mandato del fideicomitente” (COFIDE, 2020: 2).

2.2. Fintech

Las Fintech, son empresas o startups que hacen uso de las tecnologias de
informacion con el fin de proporcionar soluciones financieras para atender necesidades
puntuales de las personas. Emplean tecnologias avanzadas y estan posicionadas
mediante medios digitales.

Desde el 2010 a la fecha, estos startups han aumentado en nimero y siendo

atractivo para muchos inversionistas.

Caracteristicas de las Fintech
En el estudio de la Fintech Ayllu en colaboracion con la asociacién Fintech Peru

describen como caracteristicas de la Fintech lo indicado en la figura 2.6:

Figura 2.6. Caracteristicas de las Fintech

Provienen de startups, entidades
financieras (como un banco) o empresas
no financieras.

Brindan un servicio financiero o
permiten la mejora de procesos.

No son comparadores, paginas web,
servicios educativos u otros de caracter
puramente informativo.

Fuente: Ayllu Fintech. (2019). Radiografia de la industria Fintech en Pera.

Clasificacion de las Fintech

Al afo 2019, existen 81 Fintech en Perd, las cuales se pueden clasificar como se
muestran en la figura 2.7 seguln el estudio realizado por Ayllu en colaboracion con la

asociacion Fintech Peru.
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Figura 2.7. Clasificacion de las Fintech

= EMPRESAS QUE =
CLASIFICACION FINTECH OPERAN PARTICIPACION
MEdID:S- de pagoy 33 37 26
transferencias
Financiamiento 19 23.5%
Cambio de divisas 18 22.2%
Soluciones flnanr_il.zras para g 6.2%
empresas
Flr'u.':mlzas'.pelrzfunalels ¥ 5 6.2%
asesorfa financiera
Infraestructura para servicios 4 2.9%
financieros
Seguros 3 3.7%
Crowdfunding 2 2.5%
Mercado de capitales 2 2.5%
Criptodivisas 1 1.2%
81 100.0%

Fuente: Ayllu Fintech. (2019). Radiografia de la industria Fintech en Per(.

2.2.1. Crowdfunding
El crowdfunding o financiacion colectiva, es un mecanismo colaborativo de

financiacion de proyectos desarrollado sobre la base de las nuevas tecnologias.
(Confiep, 2020: 1).

2.3. Sistema de Fondos Colectivos

Para la SMV, el sistema de fondos colectivos es una modalidad bajo la cual se
adquieren bienes y/o servicios a través de los aportes mensuales de un determinado
nimero de cuotas a pagar periddicamente por las personas naturales o juridicas
asociadas en un Grupo, quienes someten sus intereses individuales respecto de los
intereses del Grupo.

La adquisicion de los bienes y/o servicios objeto del Contrato se da dentro del plazo
de vigencia del Grupo, mediante adjudicaciones periddicas a efectuar por sorteo o
remate u otra modalidad, las cuales son financiadas con el fondo colectivo

constituido por las denominadas “Cuotas Capitales™” aportadas por los asociados
(SMV, 2019: 1)
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Una empresa de Fondos Colectivos se constituye con ese unico fin, de acuerdo con
el reglamento oficial emitido por SMV (Superintendencia de Mercado de Valores).
(Pandero, 2019:14).

Para Magquisistema, una empresa de fondos colectivos,
Es una modalidad de compra programada de autos o inmuebles, a través de aportes
de un determinado nimero de cuotas de personas naturales o juridicas asociadas
en grupos, que son organizados y administrados por las empresas administradoras
de Fondos Colectivos.
La adquisicion de los bienes se realiza a través de sorteos y remates en las
asambleas mensuales. (Magquisistema, 2020: 1).

24. Juntas
Las Juntas son una modalidad o mecanismo creado por un grupo de personas con
un interés comun, que tienen como objetivo el ahorro o financiamiento.
Esta modalidad inicia cuando un grupo de personas generalmente de confianza,
cercanas entre ellas, se unen y establecen las siguientes reglas:
e Tiempo de duracion de la junta
e Monto total que recibira cada miembro de la junta
e Monto mensual por pagar
e Fecha de inicio de la junta
o Cuando recibira cada participante el dinero que le corresponde, esto se
realiza mediante un sorteo, donde se define el orden en que recibiran
cada uno el monto acumulado.
e Lugar o medio en el cual se entregara el dinero acordado, entre otras.
A pesar de tener reglas establecidas, esta modalidad también esta expuesta a ciertos
riesgos, como:
e No recibir el monto total acordado por la falta de pago de algun participante.
e Inadecuado control y seguimiento del dinero.
¢ No hay seguros ni normativas que respalden esta modalidad.
Una de las caracteristicas principales de este mecanismo, es que no esta sujeto a
ningun interés, con lo cual ningun participante recibira un monto mayor ni menor al que

aporta.
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Ejemplo de una junta

Claudia, Isabel, Renzo y César, son cuatro amigos de la maestria que deciden

formar una junta ya que desean ahorrar y recibir un monto de S/8,000, cada uno para un

fin distinto, para ello establecen las siguientes reglas:

2.5.

Tiempo de duracion de la junta: 4 meses

Monto que recibirdn cada miembro: S/ 8,000

Monto mensual para pagar: S/ 2,000

Fecha de inicio de la junta: 31/01/2021

Orden en que recibirdn cada uno el monto acumulado mensual: Para ello
realizan un sorteo obteniendo el siguiente resultado:

o César obtiene el nimero de orden 1, quien sera el primero en recibir el
monto que todos aporten en el primer mes, cada uno aporta S/ 2,000 el
31/01/2021, César recibira S/ 8,000. César seguira aportando
mensualmente hasta el mes 4 que termina la junta y todos hayan recibido
el dinero.

o Claudia obtiene el numero de orden 2, por lo que sera la segunda en
recibir S/8000 el 28/02/2021.

o Renzo obtiene el nimero de orden 3, el 31/03/2021 recibira los S/ 8,000.

o Isabel obtiene el nimero de orden 4, el 30/04/2021 recibira los S/ 8,000.

Lugar o medio en el cual se entregara el dinero: Claudia como anfitrion se
responsabilizara de cobrar la cuota mensual y de hacer la transferencia al

sorteado del mes.

Lean Startup

Lean Startup, concepto tratado en el libro “El Método Lean Startup” de Eric Ries,

en donde lo define de la siguiente manera,

El método Lean Startup es un conjunto de practicas pensadas para ayudar a los
emprendedores a incrementar las probabilidades de crear una startup con
éxito. (Ries, 2018: 39)

La Escuela de Negocios de la Innovacion y los Emprendedores IEBS, en el blog

“La metodologia Lean Startup que lo esta cambiando todo” de Consuelo Verdu,

mentora, consultora y profesora de Innovacion y Estrategia, indica,
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La metodologia Lean Startup defiende que se puede hacer menos arriesgado el
comienzo de cualquier empresa. Este planteamiento favorece la experimentacion
por encima de la planificacién, tiene en cuenta el feedback del cliente sobre la
intuicion, gira sobre el disefio de un plan iterativo y defiende que el disefio es lo que
viene antes de todo. (IEBS, 2020: 1)

2.6. Financiamiento

Se define al financiamiento como aquello que una persona natural o juridica busca
captar fondos, con el objetivo de adquirir un producto o servicio.

El financiamiento implica una obligacion a futuro por parte de la persona que busca
captar el fondo. Por ejemplo, un crédito financiero implica que el cliente o deudor
realice el pago de una cuota periddica por el tiempo pactado con la entidad, el cual
podria ser de meses 0 afos.

Respecto a los tipos de financiamiento, existen diversas fuentes, entre las formales

estan: Bancos, financieras, la fuente formal de financiamiento mas comdn.

La Asociacion de Bancos del Peru en su estudio “Costo del Crédito Bancario vs.
Crédito Informal” menciona los siguientes tipos de financiamientos informales:

a. Préstamos de familiares y amigos: tipicamente no involucra el cobro de
intereses, y estan basados en relaciones de confianza entre las partes y acuerdos
implicitos de reciprocidad.
b. Sistema de “pandero” o juntas: también conocido como sistema de “fondos
colectivos”, consiste en formar grupos de personas que aportan periodicamente a
una bolsa de dinero que usualmente se adjudica mediante un sorteo o un remate. El
objetivo de este sistema puede ser la ayuda mutua, el ahorro-inversion o el obtener
financiamiento para alguna operacion. De este modo, con este esquema de
préstamos, el sector informal “autogenera sus propios recursos y se autofinancia”
c. Prestamistas individuales o agiotistas: es el caso que se analiza en el presente
estudio. La operacion de crédito esta estructurada sobre una relacion personal, en la
cual el acreedor concede el préstamo a una determinada tasa de interés y, en algunos
casos, con una garantia de tipo prendario que la respalde. Se identifica dos grandes
grupos de prestamistas. El primero, constituido por personas que se dedican
exclusivamente a esta actividad, y el segundo, formado por personas que ejercen
esta actividad como complementaria, en sus casas, a fin de rentabilizar sus

excedentes de dinero y obtener un retorno superior al del sistema financiero. Es un
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crédito a corto plazo, destinado a financiar necesidades de capital de trabajo, bienes
de consumo Y, en algunos casos, bienes de capital. Los costos de estos préstamos

son muy superiores a los del sistema formal. (ASBANC, 2013: 3)

Las juntas o panderos también son conocidos como una fuente de ahorro forzado
programado, ya que las personas que pertenecen a la junta establecen el tiempo de
duracion de la junta y durante este tiempo deberdn aportar un monto fijo mensual
mientras dure la junta, monto que recibird mensualmente un miembro de la junta en

base al orden que salgan sorteados.

2.7. Psicometria

La psicometria se encarga de medir caracteristicas mentales de las personas. La
psicometria es la disciplina encargada de medir los procesos como las capacidades
mentales, asi como medir el comportamiento cambiante de las personas, por ejemplo,
la intencidn de pago de una persona en base a la informacion del comportamiento, esto

a través de un analisis predictivo.

Entre los objetivos principales de la psicometria se encuentran los siguientes
aspectos psicolégicos:

e Lainteligencia

e La Conducta de las personas

e Caracteristicas o rasgos de la personalidad

e Habilidades de las personas
Son distintas las aplicaciones de la psicometria a través de test, se utilizan en los

procesos de seleccidon de personal, neuropsicologia, psicologia clinica, medicion del

comportamiento, etc.
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CAPITULO IIl. MARCO CONTEXTUAL

3.1. Factores sociales y culturales

En el 2019, de acuerdo con la Encuesta Nacional de Hogares ENAHO (INEI) el
12% de la poblacion adulta preferia no ahorrar en el sistema financiera formal, siendo
estos los principales motivos: “no tienen ingresos suficientes (58.3%), falta de interés o
de necesidad (26.3%) y desconfianza en el sistema financiero (3.4%)” (Gestion, 2019:
1).

Si nos centramos en los Millenials, su comportamiento financiero hasta inicios del
2020 segun la encuesta “Millennial 2020 realizada por Deloitte nos muestra que el
42% de sus ingresos los utilizan para gastos de diversion a corto plazo, el 44% para
ahorro o inversiones y el 14% para otros gastos. (Deloitte, 2020)

Con la pandemia del COVID19, los peruanos han cambiado su comportamiento de
consumidor y generando una caida en la capacidad de ahorro, esto debido a que
alrededor de 2.7 millones de personas han perdido sus empleos o recortes, en el
segmento A/B el ingreso promedio se contrajo en un 27%, mientras que el segmento C
se contrajo en 41%. A pesar de la caida en la capacidad de ahorro mencionada, de
acuerdo con la investigacion de Ipsos, sobre las principales tendencias que estan
cambiando los comportamientos de los peruanos. “las familias peruanas buscan mayor
estabilidad financiera, esto se refleja en el mayor porcentaje de personas que declaran
tener ahorros”, que representa a un 45% de peruanos que sefialan que ahorran. En la
misma investigacion, podemos observar que la conducta digital de los peruanos que se
conectan a internet se ha incrementado a 94%, mientras que el 65% usa como medio el
pago digital.

Los empresarios de las MYPE se han visto altamente afectados durante la
inmovilizacion social, ya que no han podido generar ingresos y las deudas que presentan
no han sido pagadas en los plazos programados; sin embargo, tras la reactivacion
econdémica muchos de estos empresarios estan reinventado sus negocios.

En base al informe realizado por “Compara bien”, se ha observado una mayor
cantidad de basquedas de opciones de préstamos personales de hasta S/ 10.000, el 33%
de usuarios buscan préstamos por montos entre los S/ 6,000 y S/ 10,000, el 23% tienen
interés entre S/ 1,000 y S/ 5,000. Asimismo, el 40% busca créditos mayoresa 1 o 2

afios, mostrandose un mayor interés de las personas menores de 34 afios. Y en lo que
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respecta a los depdsitos a plazo, se ha observado que ha tenido un aumento de basqueda
por montos menores a S/ 12,000.

De la misma forma, las entidades financieras han venido realizando
refinanciamientos y reprogramaciones de los créditos bancarios. ASBANC informa que
ha reprogramado 2.6 millones de créditos.

Para reducir el impacto econémico el gobierno peruano ha tomado diversas, como
subsidios monetarios (bonos), que serian entregados mediante una entidad bancaria, lo
que se detectd como resultado de estas operaciones, fue que los diferentes segmentos
de la poblacién no se encuentran bancarizados, a pesar que durante el 2019 se aprobd
la Politica Nacional de Inclusion Financiero (prop6sito de educar a la poblacion en
servicios financieros) y muchas instituciones ya estaban mostrando resultados sobre su
ejecucidén, impidiendo que la ayuda del Estado llegue a toda la poblacion vulnerable,
por lo que se tuvieron dificultades para el desembolso de los bonos otorgados por el
Estado, generandose aglomeraciones y aumento de riesgo de contagios en las agencias
bancarias.

Segun el estudio realizado por Ipsos entre el mes de abril y mayo, se vio un
incremento del “51% de peruanos bancarizados” (Ipsos, 2020: 1), generandose un
importante avance en la bancarizacion. Ver Figura 3.1. Bancarizacién del peruano 2020
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Figura 3.1. Bancarizacion del peruano 2020

BANCARIZADOS EN q.
CUARENTENA —\‘\'

m 85  B51% mme

de bancarizad 18 a 70 afnos

CANALES MAS USADOS DURANTE LA CUARENTENA

*0O 600 06

52% 38% 30%
Banca moévil Agente Cajero B por
(app) autorizado automético internet

* TOP 3 DE OPERACIONES MAS REALIZADAS

@@@

Pagos de servicios Retiro de dinero Translerencla a
piblico:

OBLIGACIONES CON LOS BANCOS

@

. .
64% tiene alguna deuda 54%
tenia intencion con los bancos de los que tienen
de dejar de deuda, plensa
pagar deudas refinenciaria

PRODUCTOS QUE PIENSAN CONTRATAR

(solicitud de productos financieros)

s
/
~ O O O
phm solicitar algin

hrmm“- |' Wm"" Préstamos Cta. Ahorros  Tarjeta de crédito

MEDIDAS QUE DEBEN TOMAR LOS BANCOS
ﬂ SEGUN LOS BANCARIZADOS

© 0 & O

Cumplircon  Impulsar el uso Brindar Mejorar las
protocolos  de los canales  facilidades de  tasas de interés
de seguridad  deatencién,  pago (cuotas,  para créditos
sanitaria sobre todo mayor tiempo y ahorros
el digital de pago, etc...)

GAME CHANGERS  [ipss/

Ficha técnica:

Fuente: Ipsos Per(. (2020). Bancarizacion del peruano 2020.

Otra medida dada por el Gobierno fue el retiro de la AFP, que dio como resultado
un incremento en la apertura de nuevas cuentas por canales digitales. Para el caso de las
empresas que no se encontraban en el sistema financiero, ASBANC reporto que un 30%
de estas empresas fueron bancarizadas.

Otro factor que se ha tenido que acelerar en medio de la crisis sanitaria, es la
digitalizacion, mediante el uso de los canales digitales para realizar operaciones y
pagos. En la figura 3.2. vemos que en el mes de abril y mayo del 2020 un 53% efectud
sus operaciones financieras por medio de una aplicacion movil. Por lo tanto, el
confinamiento ha logrado que se dé un gran avance en la digitalizacion en la poblacion.
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Figura 3.2. Uso de canales financieros
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Debido a la alta demanda del uso de los canales digitales para realizar operaciones
de pago, las instituciones del sistema financiero han tenido que reforzar sus canales de
atencion virtual. De la misma manera, han tenido que desarrollar un sistema de
ciberseguridad para garantizar la seguridad de la operacion al cliente.

En la figura 3.3. se observa que desde julio 2019 los canales de atencion
presenciales son los menos usados, por lo que se tiene un crecimiento de los canales
virtuales, por ejemplo, la banca mévil que viene ganando una mayor cantidad de
usuarios, siendo este el canal mas importante durante el mes de abril 2020, dicho cambio
se dio a partir de las medidas de confinamiento (ASBANC, 2020).
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Figura 3.3. Operaciones realizadas a través de canales de atencion por
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Fuente: ASBANC. (2020). Informe Bancario Medios de Pago distintos al efectivo.

El COVID nos impone a que cada persona adopte nuevos habitos financieros de

ahorro, y nos eduquemos en los beneficios y funcionamiento del sistema financiero.

3.2. Factores tecnoldgicos

Las Fintech

“Peru es el sexto pais de Latinoamérica en cuanto a crecimiento de la industria con
aproximadamente 75 startups por detras de paises como Chile (84) y Argentina (116),
y el segundo con mas crecimiento registrando un incremento del 66% con relacién al
2017 (La Republica, 2019).

La inclusién financiera, es en Latinoamérica el mayor enfoque de las Fintech.
Alrededor del 40% de las soluciones buscan atender a personas naturales o juridicas que
se encuentran sub bancarizadas o no bancarizadas.

“Los resultados de las encuestas realizadas a las Fintech que operan en el Per(
evidencian que el 68% de ellas consideran primordial apoyar a la inclusion financiera a
través de su modelo de negocio” (Vodanovic Legal, 2018). Las Fintech ofrecen ser una
alternativa rapida y segura para obtener liquidez en un corto tiempo y poder atender a
los sectores que no se han visto atendidos por el sistema financiero tradicional. Sin
embargo, hay desconocimiento de la existencia de las fintech en la poblacién peruana,
por lo que muchos de ellos prefieren no llevar sus operaciones digitales por

desconfianza y temor de fraudes.
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El progreso de las Fintech en Latinoamérica se aprecia principalmente por el
crecimiento de emprendimientos y niveles de adopcién de la poblacion en donde
México y Brasil se encuentran entre los paises donde las Fintech han logrado un mayor
progreso y crecimiento; asi como por los avances regulatorios e implementacion de
espacios y mecanismos que promuevan el desarrollo de dicho sector en donde Brasil,
México y Colombia evidencian avances, siendo Meéxico el lider indiscutible al
promulgar y poner en vigencia la “Ley Fintech” desde marzo de 2018.

En el 2019, se ha incrementado el capital invertido para los startups peruanos, al
menos $11 millones (ver figura 3.4.), siendo destinado por un 47% para los startups
Fintech. El programa del gobierno “Innova Perd” se encuentra dedicado a la inversion
y crecimiento de startups, durante el 2019 ha financiado 3400 proyectos de innovacion

y emprendimientos.

Figura 3.4. Clasificacion de los paises de Latinoamérica por inversiones en

Fintechs

RANKING OF LATAM COUNTRIES BY INVESTMENTS
IN FINTECH. 2019 BY () Finnovating

69,98% Percentage of total investment
$1.343m Investment amount

20,62%

$396m
791%  109% 0,34% 0,06%

| E-

$152m  &1m  $65m  $11m

Brazil Mexico Argentina Colombia Chile Peru

L . @ Finnovating

Fuente: Finnovating. (2020). FinTech Investment Latam 2019.

A pesar de los avances percibidos, el mercado fintech peruano se encuentra ain en
etapa temprana de crecimiento. ElI 75% de las fintechs que operan han sido fundadas
entre el 2016 y el 2018. Asimismo, el 47% se encuentra en etapa de pre semilla

recibiendo financiamiento del tipo FFF (friends, family & fools) o también llamados
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“inversionistas angeles”. Este panorama ha permitido al Perd posicionarse como un pais
atractivo para la inversion extranjera debido a su potencial de crecimiento y desarrollo.
Los startups frente al COVID19, segun el Banco Interamericano de Desarrollo son
los que mejor estan afrontado la crisis al tener mayor capacidad de resiliencia en esta
coyuntura. En el caso de las Fintech la coyuntura ha favorecido el crecimiento de
estos startups, considerando que hay més personas utilizando estos canales para la
obtencion de préstamos o créditos personales o para negocios. Durante los meses de
marzo a agosto se ha tenido un incremento en la demanda de préstamos o créditos
generando 1620 operaciones (45% para MiPymes y 55% urgencias personales).

Segln la encuesta realizada por Emprende Up, las Fintech en el pais se han
incrementado de 130 (durante el 2019) a 151 durante este 2020, generando un
incremento del 16% respecto al afio anterior, debido a que hay un avance en las
regulaciones. Otro resultado de la encuesta fue que el 84% son socios fundadores y que
el 38% de estas Fintech se encuentran financiadas por inversionistas.

En relacion con la regulacion de las Startups,
Per(i cuenta con el Decreto de Urgencia 013-2020 que promueve el acceso a
financiamiento para micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES),
emprendimientos y startups, asi como una nueva reglamentacion de leasing
financiero elaborada por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP del Peru

(SBS), a publicarse en estos Gltimos meses. (lupana, 2020: 1).

Los smartphones

Los smartphones son teléfonos mdviles inteligentes que presentan caracteristicas
avanzadas como comunicacion telefonica, conexién a internet, capacidad de
procesamiento, entre otras. De acuerdo a lo mencionado por el Presidente de Entel al
diario Gestion, las importaciones de smartphones se han triplicado en los ultimos afios,
esto se evidencia con la cantidad de importaciones que se daban en el 2014 (alrededor
de un millén por trimestre) versus los 10 millones de smartphones importados hacia
finales del 2018.

Existen mas de 38 millones de teléfonos maéviles conectados, 3.7% menor respecto

al 2019 y 16% por encima del nimero de poblacion (ver figura 3.5).
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Figura 3.5. Estadistica de consumo digital Peru 2020
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Fuente: We Are Social y Hootsuite. (2020). Digital 2020.

Comportamiento tecnologico
En la figura 3.6. se observa que el 80% del Per( urbano se conecta a internet al

menos una vez a la semana, de los cuales el 97% hacen uso de sus dispositivos maviles.

Figura 3.6. Frecuencia de uso de internet
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Fuente: We Are Social y Hootsuite. (2020). Digital 2020.
En la figura 3.7. se evidencia un 73% de penetracion del uso del internet en la

poblacion total peruana, los cuales son usuarios activos en medios sociales.
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Figura 3.7. Estadisticas digitales en el Peru
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3.3. Factores econdmicos

En el 2019 el Producto Bruto Interno (PBI) crecid 2,1% y se tenia proyectado para
el 2020 un crecimiento econdmico del 3,8%; sin embargo, con la pandemia COVID-19,
el PBI en lo que respecta al primer semestre del 2020 presenta una caida del 11,7%.

El gobierno del Perd tomo medidas de distanciamiento social y confinamiento para
contener el avance de la pandemia, generando un alto impacto negativo en la actividad
econdmica, empleo e ingresos. La paralizacién de actividades empresariales trajo
consigo efectos econémicos adversos, como son menores ingresos en los hogares,
pérdida de empleo y menor inversién durante el presente afio.

A esta crisis sanitaria y econémica se le suma la crisis politica que enfrenta el poder
Legislativo y Ejecutivo generando una desestabilizacion para el pais, considerando que
todos los esfuerzos estan enfocados en controlar el COVID19 y la reactivacion de la
economia.

En marzo del presente afio, el Estado decretd un aislamiento social obligatorio
(cuarentena) y cierre temporal de las fronteras, lo que afectdé negativamente a la
economia del pais, ya que esto implicé una paralizacion total de todas las actividades
no esenciales y en menor medida las actividades de primera necesidad siguieron
operando (sector agropecuario, pesca, manufactura, comercio, servicios salud, servicios
de electricidad y agua, telecomunicaciones, servicios financieros y servicios de

gobierno).
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Segun el informe del Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI), en el
primer trimestre del 2020, el PBI se redujo en 3,4% como resultado de las actividades
econdmicas en la produccion de todos los sectores y con una contraccion del gasto

privado y de las exportaciones (ver figura 3.8.).

Figura 3.8. Producto Bruto Interno

| VANaURaT PUTLET UG Ui BURE U VURUTTIRTT 1IDEA TESPULIU OF NI PEHVUY UST Gl @iiteane )

Ailo Base 2007=100
2019/2018 2020/2019
Actividad
1Teim. | WTrim. | 0 Trim. | v Trm. | Ao I Trim.
Economia Total (PBI) 2,4 1.2 32 1.8 22 34
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 49 19 13 53 32 29
Pescay acuicultura 203 -32,2 140 29,0 252 153
Extraccion de petrdleo, gas y minerales 0.5 23 03 21 0,1 5.2
Manufactura 09 68 a1 23 1,7 10,0
Blectricidad, gas y agua 59 38 37 24 39 2.1
Construccidn 2.3 7.3 33 46 16 133
Comercio 24 28 3.3 3.6 3.0 6.2
Transporte, Amacenamiento, COMeo y mensajeria 24 0 21 2.7 23 5.4
Alojamiento y restaurantes 3.7 45 51 53 4.7 10,6
Telecomunicationes y otros servicios de informacion 7.4 7.6 a0 3.5 56 39
Servicios finanteros, seguros y pensiones 46 s 49 5.2 a5 35
Servicios prestados a las empresas 34 34 3.7 33 34 1.6
Adeministracion pablica y defensa 50 49 49 5.0 49 4,7
Otros servicios 34 319 3,7 40 38 2,7
Total Industrias (VAB) 24 1,2 32 20 2.2 3,2
Otros impuestos a los productosy DM 26 1.6 38 01 20 5.1

- Ciras inmestrales ajustadas a las Cuentas Naconales Anusles
»: InsSituto Nacional de Estadistica e Informitica.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI (2020). Producto Bruto Interno Trimestral.

Durante el segundo trimestre, se dio inicio a la reapertura por etapas de las
actividades econdémicas desde el mes de mayo. Asimismo, las empresas tuvieron que
adaptarse a una forma de operacién, entre las que podemos destacar: la digitalizacion,
implementacidn de protocolos sanitarios, cambios en los procesos productivos, etc.

El Gobierno adopt6 varias medidas, con el fin de asegurar la cadena de pagos y
tratar de estabilizar el sistema financiero, entre las cuales podemos resaltar el retiro de
efectivo de cuentas de Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS) y del fondo
privado de pensiones (AFP) para los trabajadores formales, como también, los
trabajadores afectados por la suspension perfecta de labores. Ademas, el gobierno
implemento el Bono Familiar Universal, para subsidiar a los hogares en condiciones de

pobreza del Perd. (ver figura 3.9.).
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Figura 3.9. Cronologia de adopcion de medidas de provision de Liquidez.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informética INEI (2020). Producto Bruto Interno Trimestral.

El programa Reactiva Per(, tiene como objetivo que las MYPES y grandes
empresas puedan acceder a créditos de capital de trabajo, con el fin de cumplir con sus
obligaciones hacia sus trabajadores y proveedores. En el mes de junio del 2020, el
crédito a empresas tuvo un fuerte crecimiento (20,1%) superior a los meses previos:
mayo (19,3%), abril (9,2%) y marzo (7,7%). Este programa ofrece una tasa de interés
de 1,64% a diferencia del sistema financiero ubicado en 25%. (Gestion, 2020)

En la figura 3.10, podemos ver que para el afio 2021 se espera un crecimiento del
PBI de 11,5%, lo que conduciria a la estabilidad macroeconémica y financiera, y
reformas gubernamentales orientadas mejorar el ambiente de negocios con la finalidad

de promover la creacion de empleo e inversiones. (BCRP, 2020).
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Figura 3.10. PBI por sectores econdmicos.

(Vanaciones porcentuales reales)

Prom 2020* 2021*
2019
2014-2018 I Trim. RIDic19  RiJun20 RIDi.19  RiJun20
PBI primario 4,0 -1,3 -2,8 4,7 -5,5 3,7 8,0
Agropecuano 36 3.2 29 40 1.3 36 36
Pesca 3,0 -25.9 -15,3 23,0 95 -39 8,5
Mineria metdlica 7.1 -0.8 6,3 36 -10,2 55 10,7
Hidrocarburos -3,2 46 0,2 09 14,4 0,2 6,9
Manufaciura 09 -8,8 0,8 9.3 21 0,9 7.7
PBI no primario 3,0 3,2 -3,5 3,6 -14,5 3.8 12,6
Manufactura 0,6 1.2 12,3 2,7 23,8 35 16,9
Electricidad y agua 47 39 2,1 4.0 .79 45 12,6
Construccion 0.0 1.5 -13,0 53 25,4 5.1 23,2
Comercio 2,7 30 -6,2 35 23,6 37 174
Servicios 4,2 3.8 0,5 36 99 3.7 101
Producto Bruto Interno 3.2 2,2 -3.4 38 12,5 3.8 115

* Proyecodn
Rl Reporte de Inflacdn

Fuente: Banco Central de Reserva del Perd BCRP (2020). Reporte de Inflacion Junio 2020.

3.4. Marco Legal y Regulatorio

3.4.1. Superintendencia de Banca, Seguros y Administradoras Privada de Fondos de
Pensiones (SBS) y Superintendencia de Mercado de Valores (SMV)

El sistema financiero en el Perl esta formado por un grupo de empresas que se
encuentran autorizadas por los reguladores del Estado. Entre las entidades reguladoras
se encuentran la Superintendencia de Banca, Seguros y Administradoras Privada de
Fondos de Pensiones (SBS) y la Superintendencia de Mercado de Valores (SMV).

La SBS regula a las entidades bancarias (bancos, financieras, cajas municipales,
cajas rurales de ahorro y crédito, Edpyme), de seguros y administradoras privada de
fondos de pensiones.

Por otro lado, se encuentra la Superintendencia del Mercado de Valores (SMV),
ente regulador encargado de supervisar el cumplimiento de la legislacion del mercado
de valores, de productos y las empresas administradoras de fondos colectivos.

Las funciones de la SMV son las siguientes:
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e Dictar las normas legales que regulen materias del mercado de valores,
mercado de productos y sistema de fondos colectivos.

e Supervisar el cumplimiento de la legislacion del mercado de valores, mercado
de productos y sistemas de fondos colectivos por parte de las personas
naturales y juridicas que participan en dichos mercados.

e Las personas naturales o juridicas sujetas a la supervision de la
Superintendencia de Banca, Seguros y Administradoras Privadas de Fondos de
Pensiones (SBS) lo estan también a la SMV en los aspectos que signifiquen
una participacion en el mercado de valores bajo la supervision de esta Gltima.

e Promover y estudiar el mercado de valores, el mercado de productos y el
sistema de fondos colectivos (SMV, 2020: 1).

Los objetivos y funciones de la SBS estan establecidos en la Ley N° 26702.
Congreso de La Republica (1996), “Ley General del Sistema Financiero y del Sistema
de Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP”, se indica
también quienes con las entidades financieras que estar evaluadas por la SBS, asi mismo
establece en su Articulo 1 “La presente ley establece el marco de regulacion y
supervision a que se someten las empresas que operen en el sistema financiero y de
seguros, asi como aquéllas que realizan actividades vinculadas o complementarias al
objeto social de dichas personas” (SBS, 2019: 7) , estableciendo a aquellas empresas
que son reguladas por la SBS.

Lopez-Aliaga C., R. (1997) en su articulo “La Intermediacion Financiera y Banca
de Inversiones en el Pert. Derecho & Sociedad” indica, “La Intermediacion Financiera,
es un sistema conformado por mecanismos e instituciones que permiten canalizar los
recursos superavitarios hacia los agentes econdémicos deficitarios. El proceso de
intermediacion puede ser directo o indirecto, segin se produzca a través del Mercado
de Capitales o por medio de una Institucion del Sistema Financiero” (Lopez-Aliaga,

1997: 110).

El Instituto Peruano de Economia indica sobre el sistema financiero y los
mecanismos de intermediacién financiera lo siguiente:

El sistema financiero se encuentra comprendido por el conjunto de instituciones,

intermediarios y mercados donde se canaliza el ahorro hacia la deuda (o
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inversiones). Con este objetivo, existen dos mecanismos para cumplir con el
traslado de recursos: las finanzas indirectas y directas. Las finanzas indirectas
requieren la existencia de un intermediario financiero el cual transforma los activos
denominados primarios, en activos financieros indirectos, mas acordes con las
preferencias de los ahorradores. Por ejemplo, los bancos comerciales y los fondos
mutuos. Por otro lado, las finanzas directas no requieren la presencia de un
intermediario financiero, y las transacciones se realizan en los mismos mercados

financieros de bonos, acciones y otros instrumentos financieros (IPE, 2020: 1).

En la Ley N° 26702. Congreso de La Republica (1996), “Ley General del Sistema
Financiero y del Sistema de Seguros y Orgéanica de la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP”, se define como Intermediacion Financiera a toda “Actividad que
realizan las empresas del sistema financiero consistente en la captacion de fondos bajo
cualquier modalidad, y su colocacion mediante la realizacion de cualquiera de las
operaciones permitidas en la Ley” (SBS, 2019: 173).

Teniendo en cuenta todo lo descrito, los usuarios de Junta+ no ingresan dinero con
el objetivo de generar intereses, generar utilidades tampoco para ser invertidos. Los
usuarios ingresan dinero en el grupo que formaron en la plataforma, que funciona como
un servicio, un canal, cuyo dinero del grupo es otorgado a cada miembro del grupo de
acuerdo con el orden en que hayan sido sorteados, no pueden generar ganancias ni
intereses de ningun tipo. En ese sentido, el modelo de negocio no se encontraria
regulado por la SBS.

No obstante, la Ley N° 26702. Congreso de La Republica (1996), “Ley General
del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Orgéanica de la Superintendencia de
Banca, Seguros y AFP” junto a la Resolucion SBS N° 1010-99 donde se aprueba el
“Reglamento del fideicomiso y de las empresas de servicios fiduciarios”, permitiendo
que a través de un fideicomiso se vinculen las actividades de Junta+ a la regulacion de
la SBS, esto permitira que la UIF intervendra actividades sospechosas que se puedan
presentar, dando mayor tranquilidad y seguridad a los usuarios de Junta+.

El modelo de negocio de Junta+ brinda un servicio a través de la plataforma digital
del mismo nombre, por lo cual es necesario que cuente con un libro de reclamaciones
frente a quejas o reclamos que existan de parte de los usuarios (consumidores) ante
Indecopi, tal como se indica en el Decreto Supremo N°011-2011-PCM. Poder Ejecutivo

(2011) donde se aprueba el “Reglamento del Libro de Reclamaciones del Codigo de
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Proteccion y Defensa del Consumidor” modificado por el Decreto Supremo N° 058-
2017-PCM.

3.4.2. Marco regulatorio del fideicomiso

La Ley N° 26702. Congreso de La Republica (1996), “Ley General del Sistema
Financiero y del Sistema de Seguros y Orgéanica de la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP” define al Fideicomiso como, “relacion juridica por la cual el
fideicomitente transfiere bienes en fideicomiso a otra persona, denominada fiduciario,
para la constitucién de un patrimonio fideicometido, sujeto al dominio fiduciario de este
ualtimo y afecto al cumplimiento de un fin especifico en favor del fideicomitente o un
tercero denominado fideicomisario” (SBS, 2017: 94). Asi mismo indica que el
patrimonio fideicometido “es distinto al patrimonio del fiduciario, del fideicomitente, o
del fideicomisario y en su caso, del destinatario de los bienes remanentes” (SBS, 2017:
94).

En la Resolucion SBS N° 1010-99. Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
(1999), “Reglamento del fideicomiso y de las empresas de servicios fiduciarios”, define
en el Titulo Il capitulo I, Il 'y 111 las siguientes clases especiales de Fideicomiso: de
Garantia, Testamentario, de Titulizacion. Sin embargo, en el Articulo 22 precisa otras
clases de Fideicomiso indicando que “se podran constituir otras clases de fideicomiso,
las cuales estan sujetas a las disposiciones de la Ley General, del presente Reglamento
y de las demas normas que emita esta Superintendencia sobre la materia” (SBS, 1999:
8).

Para el modelo de negocio de Junta+, se contratara un Fideicomiso de tipo
Administracion de Flujos.

El objetivo de establecer contrato con un Fideicomiso es dar tranquilidad y
seguridad juridica en las operaciones de los usuarios de la plataforma. Por otro lado,
estdn los beneficios que nos ofrece la empresa Fiduciaria, como: los bienes
administrados en el Fideicomiso son inembargables, vinculacion con la regulacion de
laSBSy la UIF.

3.4.3. Marco regulatorio de las Fintech

Respecto a las Fintech, uno de los sectores de mayor crecimiento en toda

Latinoamérica, y Perl no es la excepcion, al momento de la elaboracion de la tesis se
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esta viviendo una situacion atipica en el mundo producto de la pandemia generado por
la COVID-19, situacion que ha obligado a acelerar la implementacion de plataformas
digitales y el desarrollo de este sector.

Los paises que lideran el sector Fintech en Latinoamérica son: Brasil, México,
Argentina, Chile y PerQ. Entre ellos, México y Brasil son los paises que cuentan con
regulacion Fintech.

Meéxico

Es uno de los paises de mayor crecimiento y la primera de regularse, el 9 de marzo
de 2018 promulgaron y publicaron en el Diario Oficial de la Federacion la Ley para
Regular las Instituciones de Tecnologia Financiera mas conocida como “Ley Fintech”
(Diario Oficial de la Federacion, 2019).

La Ley Fintech reconoce y regula a: Instituciones de Financiamiento Colectivo,
Instituciones de Fondos de Pago Electrénico y las Sociedades Autorizadas para operar

con Modelos Novedosos.

Brasil

Uno de los paises que cuenta con la mayor cantidad de Fintech, respecto a
regulacién, el 26 de abril del 2018 se publico la Resolucion del Consejo Monetario
Nacional, la cual regula a las Sociedades de Crédito Directo y a las Sociedades de

Préstamo entre Personas (BID, 2020).

Colombia
En el caso de Colombia respecto a regulacion, el 31 de julio de 2018 se regula el

crowdlending bajo el término de “Actividad de Financiaciéon Colaborativa” (BID,
2020).

Peru

En el caso de Per(, hubo varias iniciativas y proyectos de ley que se presentaron al
legislativo, los cuales tienen como objetivo impulsar el desarrollo de las Fintech.

El 23 de enero de 2020, se promulgo el Decreto de Urgencia 013-2020 que
promueve el financiamiento de la Mipyme, emprendimientos y Startups, dentro de ello

el Crowfunding. Ljubica Vodanovic, EY Law Financial Regulation & fintech Leader
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en su articulo “Los beneficios del Decreto de Urgencia 013-2020 para el financiamiento

de Mipymes, startups y emprendimientos” describe al crowdfunding:

Se define al financiamiento participativo financiero, también conocido como
crowdfunding, como la actividad en la cual, a través de plataformas digitales, se
pone en contacto a personas naturales domiciliadas en el pais o personas juridicas
constituidas en el pais, que solicitan financiamiento a nombre propio (receptores),
con una pluralidad de personas naturales, juridicas o entes colectivos que buscan
obtener un retorno financiero (inversionistas). Se excluyen de este alcance a:
demandantes de fondos destinados al financiamiento de proyectos con una
pluralidad de ofertantes que no persigan obtener un retorno financiero; y a un Gnico
demandante con un unico ofertante de fondos que busca obtener un retorno
financiero o cuando dicho financiamiento se realiza con los recursos propios de
aquellas empresas gestoras de un medio de comunicacién electrénico o digital. A
las empresas administradoras de plataformas de crowdfunding se les conoce como
sociedades administradoras y las cuentas bancarias en las que se canalizan los
fondos de los receptores o inversores estan legalmente protegidas y no pueden
verse afectadas por obligaciones de la sociedad administradora o de terceros
(Vodanovic, 2020: 1).

Para Peru, con la aprobacién del Decreto de urgencia en mencién, se abre un primer

paso hacia la regulacion del sector Fintech, que para algunos modelos de negocio existe

vinculacidn indirecta con reguladores como la SBS, por ejemplo, las Fintech de tipo de

cambio o aquellas Fintech que usen un Fideicomiso en su modelo de negocio.

3.5.

Andlisis de la industria: Cinco fuerzas de Porter

3.5.1. Rivalidad entre empresas competidoras

Se consideran competidores del modelo de negocio propuesto a las empresas

administradoras de fondos colectivos, a las entidades del sistema financiero, y los

préstamos informales.

Fondos Colectivos

En el Perd, son siete las empresas administradoras de fondos colectivos: Autoplan,

EAFC Maquisistema, EI Clan EAFC, Fonbienes Peru, Pandero S.A, Plan Rentable Perd
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y Promotora Opcidn, todo ellas se encuentran reguladas por la Superintendencia del
Mercado de Valores (SMV).

A finales del afio 2019, el sector de fondos colectivos mantuvo su tendencia
creciente, teniendo como resultado 56,129 asociados con contratos vigentes en un
fondo. Este sector se encuentra liderado por Pandero, con 37,5% de contratos vendidos,
59,8% de contratos adjudicados y 54% de clientes activos. (Pandero, 2019: 14).

Pandero S.A es una empresa con mas de 50 afios administrando fondos colectivos
(EAFC) en el mercado, se encarga de formar y administrar grupos de personas para que,
mediante pagos programados, obtengan el auto o inmueble de sus suefios.

A finales del 2019, Pandero tenia 51 puntos de promocién y venta, 32 en Lima y
19 en Arequipa, Trujillo, Chiclayo, Piura, Cuzco, Puno, Tacna, Huanuco y Huancayo.

Adicionalmente, Pandero ofrece servicios de venta de vehiculos, accesorios y
servicios a los asociados de los grupos que administra. A finales del 2019 Pandero
administro los siguientes productos:

e Pandero VW

e Pandero 4x4

e Pandero Suzuki

e Pandero Hyundai

e Pandero Directo

e Pandero Fast

e Pandero Inmuebles

De ellos, solo el Gltimo producto esta dirigido a la compra/venta de inmuebles,
siendo todos los demas productos que administran grupos para la compra de vehiculos.
En el 2019, Pandero tuvo una reduccién en su participacion como fuente de
financiamiento vehicular del 0.9% en relacion con el afio anterior, sin embargo, es la

empresa de Fondos que lidera los créditos vehiculares (ver figura 3.11.).
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Figura 3.11. Participacion de Pandero en el mercado peruano como fuente de
crédito Automotriz
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Fuente: Marketing de Pandero y Araper (2019). Memoria Pandero 2020-2021

Debido a la coyuntura actual por la crisis sanitaria, se ha observado que las ventas
se han visto afectadas en comparacion a los afios anteriores; sin embargo, se tiene un
crecimiento del 30% en la demanda de autos de bajo costo en el segmento de la
poblacion B/C, esto es debido a que el poder adquisitivo de la poblacion se ha visto
reducida, pero a pesar de ello los peruanos consideran ahora como relevante la
seguridad para evitar el contagio del COVID-19. De igual manera, se ven atraidos por
nuevas alternativas de financiamiento facil y sin tantos papeleos para la adquisicion de
un bien.

Los canales de ventas de las empresas de fondos colectivos tuvieron que cerrar sus
puntos de ventas durante la cuarentena, por lo que han tenido que migrar a un canal

digital transformando su modelo de negocio.

Sistema Financiero
Durante el primer trimestre del 2020, se observé que el sistema bancario presenta
oportunidades de crecimiento. El 90.2% de los depositos estan en los bancos, mientras

que el 9.8% en entidades no bancarias, como las cajas municipales.
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Ante la Pandemia, el BCR y la SBS vienen tomando medidas para aumentar la
liquidez del sistema financiero y evitar rupturas en la cadena de pagos, como es la
reduccion de tasas de interés del 2,25% a 0.25%.

Asimismo, los bancos frente a la COVID-19 presentan dos grandes retos: tener una
banca digital e incrementar la inclusion financiera; por lo tanto, han puesto en marcha
nuevos productos y servicios en sus canales digitales, lo que ha permitido un
crecimiento en la apertura de nuevas cuentas de ahorro y otras operaciones. Un ejemplo
es el BBVA que ha incrementado de 11,000 a 140,000 nuevas cuentas de ahorro por su
canal digital durante el primer semestre del afio y ya cuenta con la primera cuenta 100%

digital bajo el reconocimiento facial para su apertura y uso.

En el Pert hay muchas iniciativas de bancos digitales centrados en la experiencia

del cliente, como:

e Banco Challenge: es un banco espafiol nuevo en el mercado financiero
peruano, posicionado en la nube y sin agencias para sus operaciones.
Actualmente se encuentra solicitando licencia a la Superintendencia de Banca
y Seguros del PerG (SBS).

e Grupo Bancolombia: banco digital que estd conectada detras a bancos
tradicionales y esta en la nube.

e Banco B89, esta en etapa de implementacion del banco digital, como miras a

iniciar sus operaciones comerciales en el mes de enero del 2021.

Préstamos informales

En el Pert los préstamos informales son mas comunes de lo que parece, las
personas recurren a personas o instituciones que prestan dinero, pero que no son
reguladas por ninguna entidad financiera. El objetivo de estos préstamos es solucionar
problemas econdémicos de corto plazo. Una caracteristica de estos prestamistas es la
facilidad en el financiamiento, ya que los requisitos solicitados son minimos.

Las modalidades mas comunes de este tipo de financiamiento son a través de
familiares, amigos, comerciantes, casas de empefio, juntas, prestamistas.

Si bien este tipo de financiamiento es sencillo de obtenerlo, trae consigo muchos
riesgos, los cuales son aprovechados por este tipo de prestamistas. Uno de los riesgos

mas importantes es la alta tasa de interés que cobran estos prestamistas.
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Por otro lado, durante el 2019, de acuerdo con lo indicado por el diario Gestion, se
registraron 249 empresas, entre las que destacan las casas de préstamos y empefios. Asi
mismo existen nuevos emprendimientos (Fintech) que prestan dinero a través de una

plataforma digital, aunque con altas tasas de interés.

Juntas

Las Juntas es mecanismo creado por un grupo de personas con un interés comdn,
que tiene como objetivo el ahorro, inversion o financiamiento.

Esta modalidad inicia con un grupo de personas de confianza, los cuales establecen
las siguientes reglas:

e Tiempo de duracion de la junta

e Monto mensual por pagar

e Cuando recibira cada participante el dinero que le corresponde, esto se realiza

mediante un sorteo.

e Lugar o medio en el cual se entregara el dinero acordado, entre otras.

A pesar de tener reglas establecidas esta modalidad también esta expuesta a ciertos
riesgos, como:

e No recibir el monto total acordado por la falta de pago de algun participante.

e Adecuado control y seguimiento del dinero.

e Ningun interés ganado por los aportes mensuales.

e No hay seguros ni normativas que respalden esta modalidad.

Una de las caracteristicas principales de este mecanismo, es que no esta sujeto a
ningun interés, con lo cual ningun participante recibird un monto mayor ni menor al que
aporta.

Segun la SBS, 4 de cada 10 personas prefieren participar en las juntas de dinero.
En el Perd, se estima que esta modalidad se cre6 a finales de los 80, ya que existia una
desconfianza generalizada hacia las instituciones financieras y por la necesidad de
sobrellevar la crisis economica. Los principales riesgos que se pueden detectar de este
sistema son los siguientes:

e No recibir el monto completo de la junta pactada, sobre todo para las personas

que son Ultimas de la lista.
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3.5.2. Entrada potencial de nuevos competidores

La entrada potencial de nuevos competidores podria darse cada vez que se cree un
nuevo fondo colectivo, una nueva entidad del sistema financiero o una fintech con un
modelo similar.

Actualmente, es la SMV quien regula el ingreso de nuevos competidores en el
sector de fondos colectivos conformado al 2018 por nueve empresas. Dicha regulacion
permite actualmente incluso a empresas domiciliadas en el extranjero ingresar a
competir en el sector, contribuyendo ello a ser una barrera de ingreso baja.

Asimismo, en el 2018 se ha evidenciado un crecimiento importante en la
participacion de las EDYPME como proveedor de créditos vehiculares. Segun la
memoria anual del 2018 de Pandero, Acceso ha logrado ubicarse en el cuarto puesto de
participacién como fuente de financiamiento vehicular con 5.2% de participacion, un
incremento del 33% respecto al afio 2017. (Pandero, 2019) EI modelo propuesto buscara

implementar y desarrollar ventajas competitivas que puedan diferenciarlas.

3.5.3. Desarrollo potencial de productos sustitutos

Para el modelo de negocio propuesto, los préstamos bancarios, prestamos onling,
aplicaciones financieras como medio de ahorro y los fondos colectivos serian los
productos sustitutos al modelo actual, sin embargo, nuestro modelo se diferencia en:

e Ofrecer una mejor experiencia al usuario

¢ Facilidad de la gestion de cobro y pago.

Préstamos bancarios que ofrecen las distintas entidades bancarias y financieras, asi
como cooperativas o cajas, cada una con diferentes tasas, con distintos requisitos para
la otorgacion del crédito. Lo mismo para los fondos colectivos como Pandero, sin
embargo, los fondos colectivos estan especializados en automdviles y el sector

inmobiliario.

3.5.4. Poder de negociacion de los proveedores

El modelo de negocio preveé tener a los siguientes proveedores (a) BCP, quién
administrara las recaudaciones mensuales y depdsitos para cada grupo formado, (b)
VISA, quien debitara las cuotas mensuales de todos los miembros del grupo y
depositara a la cuenta de BCP y (c) las Empresas proveedoras de la infraestructura

necesaria para montar la solucidon tecnologica. De acuerdo con los proveedores
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identificados, se ha determinado que el poder de negociacion que tienen es alto, debido
a que las transacciones iniciales que requeriria el modelo de negocio representaran un

pequefio volumen de las operaciones totales que atienden.

3.5.,5 Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacion de los consumidores es alto. Esto, tomando en cuenta que
los factores como las tasas de interés, experiencia de pago y cobro, son condiciones que
afectan la satisfaccion de los consumidores, los cuales juegan un papel importante en la

decisién de cambiar de alternativa financiera.
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CAPITULO IV. MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio propuesto corresponde a una iniciativa disruptiva para los
sectores de financiamiento y fondos colectivos, siendo una fintech categorizada en el
rubro de préstamos. La metodologia utilizada para el desarrollo del modelo de negocio
es Lean Startup.

Para la construccion del modelo de negocio se realizaron dos interacciones, las

mismas que se detallan a continuacion:

Entrevista a profundidad

Se realiz6 una entrevista a profundidad a un grupo aleatorio de quince (15) personas
con el objetivo de validar el problema existente en los potenciales consumidores. Las
entrevistas permitieron identificar sus dolores y necesidades. Los entregables
principales de esta primera iteracion son el Mapa de Empatia y el Canvas de propuesta

de valor, ambos se visualizar en la figura 4.1 y 4.2 respectivamente.

Testeo de guerrilla

Con los resultados obtenidos de la entrevista a profundidad se construyeron los
wireframes o guias visuales de la solucidn propuesta, incluyendo en él las caracteristicas
minimas viables que atiendan los principales dolores y necesidades de los potenciales
clientes.

Este producto minimo viable fue utilizado para recibir feedback temprano de la
solucion propuesta e identificar las ventajas especiales del modelo sobre las alternativas

existentes.

4.1. Propuesta de valor

La propuesta de valor de Junta+ es conectar través de una plataforma 100% digital
a personas con el interés comdn de acceder a un ahorro programado “forzado”, a través
de un financiamiento colaborativo alternativo a los modelos de financiamiento
tradicionales, que no compromete la linea de crédito financiero de sus usuarios y les
permite organizarse de manera intuitiva a través de recaudaciones y sorteos mensuales

similares a una junta. El Lean Canvas se visualiza en la figura 4.3.
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4.2.

Segmento de clientes

El segmento de clientes al que se dirigira Junta+ son hombres y mujeres residentes

en Lima Metropolitana entre 25 y 39 afios del nivel socioeconémico Ay B, y que hayan

contratado al menos un crédito o préstamo personal a través de una entidad financiera,

fondo colectivo o junta, con acceso a internet

4.3.

Canales

Los canales que se consideran para la colocacion inicial de Junta+ seran

principalmente:

44.

Redes sociales (Facebook e Instagram)

Anuncios en Diario digital “El Comercio”
Pagina Web
App Store y Play Store

Ventaja especial

Las variables diferenciadoras de este servicio son:

Servicio 100% digital y basado en autoservicio. La solucion propuesta sera
desarrollada en un aplicativo mdvil donde todas las operaciones se realizan a
través de €l. El usuario es el responsable de crear, configurar e invitar a los
miembros de su junta.

Transparencia e informacion clara. La solucién propuesta opera con la
simplicidad caracteristica de una junta, mostrando la trazabilidad de los sorteos,
cobranzas y pagos a todos los miembros del grupo.

Libre disposicion del dinero. EI importe por el cual el usuario ingresa a un grupo
no estara amarrado a ningun bien especifico.

Evaluacion de la intencion de pago. Junta+ genera para cada usuario un puntaje
(scoring) basado en el cumplimiento de sus pagos. Este scoring forma parte de
la evaluacion de riesgo del negocio y habilitara o restringira a los usuarios a
participar en uno 0 mas grupos hasta por un importe especifico. La evaluacién
inicial se basara en patrones de comportamiento (psicométrico) que permitira la
inclusion financiera a traves de la evaluacion de la intencion de pago y no

Unicamente del historial crediticio.
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4.5. Problemas y alternativas existentes

Los problemas principales que manifiestan los potenciales usuarios al participar o

contratar de un préstamo, fondo colectivo o junta son:

« Dificultad de acceso al sistema financiero.

« Burocracia del sistema financiero, caracterizado por contar con un proceso lento
y engorroso.

o Costos altos, conformados por tasas de interés, cuotas de administracion,
comisiones, seguros, etc., los mismos que, muchas veces no son transparentes
para los usuarios.

Ante esta problematica, existen actualmente alternativas que pretenden abordar

algunos de los problemas mencionados, por ejemplo:

e Fondos colectivos. Modalidad para la adquisicion de vehiculos y/o inmuebles
otorgado por empresas como Pandero, Maquisistemas, Autoplan, entre otros.

e Juntas. Grupo de personas que aportan un monto mensual, donde cada mes un
miembro del grupo sale seleccionado por sorteo para recibir la totalidad del

aporte del grupo.

4.6. Solucién y métricas de control
La solucion gue propone el modelo de negocio es una alternativa de financiamiento
basado en junta que cuente con:

« Autentificacion de identidad a traves de reconocimiento facial con integracion
a RENIEC para la identidad de personas con DNI, asi como la validacion de la
originalidad del documento de identidad.

o Sistema de cobro y dep6sito para la cobranza mensual y la transferencia del
importe de la junta a los ganadores del sorteo mensual, a través de las cuentas
bancarias del Fideicomiso.

Los indicadores que se toman en cuenta para medir el rendimiento del modelo
seran:

o Tasa de conversion de clientes. Indicador que medira el porcentaje de eficiencia
de nuestros canales digitales.

e Tasa de morosidad. Se considera morosidad a aquellos clientes que no han

pagado su cuota mensual habiendo ya recibido el importe total de su junta.
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« Velocidad de creacion de grupos. Medicion del tiempo transcurrido para llenar
un grupo desde su creacion. El grupo podra iniciar sus operaciones una vez que
cuente con al menos el 80% del total de integrantes permitido.

« NuUmero de transacciones exitosas. Mide la eficiencia del sistema de cobranza

por débito automatico para las juntas con importe total mayor a 10,000 soles

4.7. Estructura de costos e ingresos

Ingresos

El modelo propuesto cuenta con una comision fija, es decir no habré variaciones
por el importe total de la junta. Todos los importes se manejan en soles (S/) y la
comision representa el 5% de la cuota mensual pagada, sin importar la duracion de la
junta.

Este modelo de ingreso se caracteriza por ser acumulativo, dado que los ingresos
se acumulan conforme se continlen creando nuevos grupos, donde se cobraran nuevas
comisiones mientras se mantiene la cobranza de las comisiones de los grupos mas
antiguos.

Asimismo, se identifica como ingreso potencial la comision que se podra cobrar
una vez se valide y disefie el seguro que cubrira el importe total de la junta de los
usuarios que aun no se hayan beneficiado del sorteo mensual, por el incumplimiento de

pago de quienes ya hayan sido beneficiados.

Egresos
Para cubrir con la propuesta de valor, la solucion requiere de los siguientes
servicios, cuyos costos seran considerado en el flujo de egresos:
« Débito automatico, porcentaje unitario sobre el importe recaudado Unicamente
para juntas con importe total mayor a 10,000 soles.
« Evaluacion de riesgo, costo unitario por evaluacion y aplica a todos los usuarios
de Junta+.
o Autentificacion de identidad con reconocimiento facial, costo unitario por
autentificacion exitosa.
e SMS para el doble factor de seguridad por la creacién de cuentas, costo unitario

por numero de envios.
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« Empresa Fiduciaria, administrara la recaudacion y transferencia de la junta a
través de un Fideicomiso de gestion, por el que se paga un costo mensual fijo.
« Infraestructura cloud
o Marketing digital
Asimismo, se identifica como egresos potenciales los costos de los servicios de
historial crediticio y la firma de pagares electronicos que formaran parte de la estrategia

de crecimiento de Junta+ especificados en el capitulo 9.8 del presente documento.
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Figura 4.1. Mapa de Empatia
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Figure 4.2. Value Proposition Canvas
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Figura 4.3. Lean Canvas
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Elaboracion: los autores de la tesis
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CAPITULO V. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

5.1. Objetivo general de la investigacion

El objetivo de esta investigacion es conocer las necesidades, expectativas del
mercado objetivo en funcion a la propuesta del modelo de negocio descrito para la
definicion y desarrollo del plan de negocio. El resultado obtenido sera analizado y
estudiado con el fin de elaborar estrategias parar que nuestro modelo de negocio sea

adecuado a la necesidad del mercado objetivo y sea sostenible en el tiempo.

5.2. Fuentes de Informacion
Para realizar la investigacién del mercado se ha obtenido informacion mediante las

siguientes fuentes: Primaria y Secundaria.

5.2.1. Fuentes primarias
La informacion recopilada es obtenida mediante el analisis cualitativa y

cuantitativa, que nos permitiran identificar, recopilar y analizar la informacion.

5.2.1.1. Andlisis cualitativo

La investigacion del mercado cualitativa esta basada en entrevistas, teniendo como
objetivo entender las necesidades, dolores y deseos a través de la experiencia del
publico objetivo en funcion al uso de los servicios de préstamos financieros o similares,
para detectar mejoras y oportunidades a aplicarse en el modelo de negocio propuesto.

Las entrevistas estan dirigidas a:

e Personas expertas en los siguientes sectores:

e Especialistas en Banca y Finanzas

e Fundadores de empresas Fintech

e 15 personas de Lima Metropolitana, entre la edad de 25 a 39 afios, de distintas
profesiones y del sector A/B/C.

5.2.1.2. Andlisis cuantitativo
La investigacién del mercado cuantitativa esta basada en encuestas, teniendo los
siguientes objetivos:

e Identificar el perfil del puablico objetivo.
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e Conocer la problematica que tiene el publico objetivo sobre los diversos
mecanismos de financiamiento (servicios financieros, fondos colectivos,
juntas).

e Conocer la intencién de uso que tendra la plataforma por parte del publico
objetivo.

e Conocer cuanto estan dispuestos a pagar por el uso de la plataforma.

Para el presente estudio, solo se considera a nuestro publico objetivo que fueron
384 personas de Lima Metropolitana, hombres y mujeres de 25 a 39 afos, definido con
17 preguntas en formato de cuestionario.

Como primera instancia, la encuesta fue validada con un grupo de 10 personas
mediante un piloto para evaluar la comprension de las preguntas antes de su

publicacion.

5.2.1.3. Metodologia
Para realizar el presente estudio se definieron 2 etapas:

Primera etapa: Analisis cualitativo - Entrevista

En esta primera etapa se utilizd la técnica de investigacion para este estudio
cualitativo basado en entrevistas profundas a expertos y a un grupo de personas de
distintas especialidades.

Las entrevistas consisten en que el entrevistador guie la conversacion y el

entrevistado expresa su punto de vista en relacion con los temas a tratar.

Obijetivos de las entrevistas
e Entrevista a especialistas en Banca y Finanzas
Profesional en el sector de Banca y Finanzas con especializacién en mejora
continua con mas de 15 afios de experiencia. Los objetivos especificos de la
entrevista son:
o Conocer las ventajas y desventajas con relacion a las alternativas de
financiamiento formales e informales.
o Posicionamiento de los medios digitales en transacciones financieras.
o Conocer cual es la percepcion en relacion con el modelo de negocio

presentado.
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Entrevista a fundadores de modelos de negocio Fintech
Profesionales fundadores de modelos de negocio Fintech, como también
especializados en el sector de Financiero e implementacion de proyectos de
tecnologia e innovacién. Los objetivos de la entrevista son:
o Conocer la experiencia de implementacion de nuevos modelos de
negocio al mercado.
o ldentificar cuéles son los principales desafios que puedan presentarse
durante la implementacion.
o Conocer cudl es el marco legal y las regulaciones que presenta el negocio
de las Fintech.
o Conocer cual es la percepcion con relacion al modelo de negocio
presentado.
Para las entrevistas se realiz6 previamente una guia que ayude a llevar la
entrevista de manera adecuada, la misma que se detalla en el anexo 1, mientras

que en el capitulo V se presentan los resultados de la investigacion realizada.

Entrevistas a grupo de personas de diferentes especialidades
Las encuestas estuvieron dirigidas a 15 personas que han requerido de un
financiamiento para la adquisicién de un bien o servicio mediante una entidad
financieras 0 mecanismo de ahorro. Los objetivos de la entrevista son:
o Comprender el perfil digital del publico objetivo en funcién a diversos
criterios.
o Conocer cuél es el comportamiento del cliente en referencia a los
servicios de financiamiento.
o Analizar la informacion del cliente con relacion a diversos mecanismos
de financiamiento.
o Para las entrevistas se realizo previamente una guia que ayude a llevar
la entrevista de manera adecuada, la misma que se detalla en el anexo 2,
mientras que en el capitulo V se presentan los resultados de la

investigacion realizada.
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Segunda Etapa: Analisis cuantitativo - Encuestas

Para la realizacion del andlisis cuantitativo se aplico el tipo de investigacion

descriptiva con la finalidad de conocer las necesidades, grados de satisfaccion de las

personas respecto a las fuentes de financiamiento: sistema financiero, fondos colectivos

y juntas.

Se elabord encuestas online que incluyen 17 preguntas de intencion de uso de la

plataforma, basandose en el método de la Escala de Likert (Aaker, V.Kumar, & Day,

2003), las cuales se detallan en el anexo 3. Estas encuestas estdn compuestas por:

3 preguntas introductorias, que nos permitira identificar al pablico objetivo.

3 preguntas orientadas a la participacion del publico objetivo en las diferentes
modalidades de financiamiento.

10 preguntas relacionada a la propuesta de financiamiento grupal que opera
como una junta al publico interesado en su uso como medio de financiamiento.

1 pregunta opcional de recomendacion a la propuesta presentada.

Determinacion de la muestra

Se aplicé la técnica de muestreo probabilistico, el tamafio de la muestra de nuestro

publico objetivo es de 384 personas de Lima Metropolitana, con un nivel de confianza

del 95% y un margen de error de 5%.

N = 591,708

k = 1.96 aproximadamente
Nivel de confiabilidad = 95%
p=0.5

g=05

e=5%

n= 384 encuestas online

Determinacion de los atributos a evaluar

En primera instancia se analizo la propuesta de valor del modelo de negocio para

luego determinar los atributos de la encuesta, dirigida a personas que muestran una

necesidad de adquirir un financiamiento para la adquisicion de un bien o servicio en un

determinado tiempo.
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Los variables de medicion que se ha considerado en la entrevista estan relacionados
a la experiencia que han tenido los entrevistados en la modalidad de financiamiento,
fondos colectivos y en juntas. Como también la intencion de uso, valor del
financiamiento y seguridad en relacion con la propuesta.

Con ello se busca poder entender cudles son los inconvenientes que han
experimento los participantes de estas modalidades de financiamiento formar o
informal, lo que nos permitira validar que nuestra propuesta de modelo de negocio es
lo que nuestro mercado objetivo necesita para adquirir un financiamiento.

Por otro lado, nos permitira validar nuestra propuesta y conocer la opinién de los
entrevistados sobre los atributos diferenciados de los mecanismos de financiamiento.
Con esta informacion nos permitira realizar ajustes de ser necesario en nuestro modelo

de negocio.

5.2.2. Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias utilizadas para el siguiente estudio estuvieron relacionado
al sistema financiero, fondos colectivos y juntas, asi como estudios similares sobre estos
temas, tales como:

e Paginas web de entidades financieras, fondos colectivos y Fintech

e Estudios similares en la biblioteca de ESAN y otras universidades.

e Normas técnicas y regulatorias del sector financiero y fondos colectivos.

52



CAPITULO VI. ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se presenta los resultados obtenidos de la investigacion cualitativa

y cuantitativa dirigidas al publico objetivo definidos en el capitulo IlI.

6.1.
6.1.1.

Analisis del resultado de las entrevistas

Entrevista a un grupo de personas de diferentes especialidades

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos en base a las quince

entrevistas realizadas.

6.1.2.

Seguridad y confianza son los factores méas valorados por los usuarios, dado
que el usuario necesita tener la conviccion de que recibira el pago de su junta.
Estan dispuestos a pagar mas por un seguro que respalde su inversion.

Buscan respaldo de alguna entidad y/o referencias a contemplar en nuestro
modelo de negocio.

Los usuarios estan dispuestos a probar inicialmente esta propuesta de
financiamiento con montos que no superen los S/1500.00.

Se identificd que el segmento de la poblacién a y b tienen comportamientos

tecnoldgicos y realizan transacciones por internet.

Entrevista a expertos

A continuacidn, se describe los resultados obtenidos de las entrevistas a expertos,

la misma que se detalla en el Anexo 1, en la tabla 6.1. y su resumen en la tabla 6.2.

Ventajas de implementar: Cubrir sectores que no tienen capacidad de ahorro
y capacidad de acceso al sistema financiero, el modelo estd presente desde
siempre en la cultura peruana a través de modelos similares, como: juntas,
panderos, chanchita.

Desventajas o retos de implementar: el aspecto regulatorio es un aspecto
importante que considerar, para poder operar sin problemas, asi como

encontrar el equilibrio en la parte economica y sea rentable.
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Tabla 6.1 Ficha Técnica — Anélisis Cualitativo

Andlisis cualitativo
Entrevistas
19 personas entrevistadas.
¢ 15 personas de Lima Metropolitana de 25 a 39 afios de
distintas profesiones, NSE: A, B, C.
e 4 personas especialistas de Bancas, Finanzas y Fintech.

Metodologia

Técnica metodoldgica
Tamafio de la muestra

Duracion de reunion Entrevistas a grupo de personas de diferentes especialidades tuvo
una duracion de 15 minutos aproximadamente

Entrevista a cada experto tuvo una duracion de 60 minutos.
Ambas entrevistas fueron realizadas entre el mes de agosto y
noviembre 2019.

Elaboracion: Los autores de la tesis

Fecha de entrevistas

Los expertos entrevistados coincidieron que el modelo de negocio es viable, en
base a las caracteristicas del modelo de negocio expuesto: plataforma tecnoldgica para
la creacion de grupos con el objetivo de acceder a dinero en base a modelo basado en
juntas, estructura de fideicomiso, uso de un burd de créditos para evaluar a cada

integrante, asi como la calificacion y el registro del comportamiento de los usuarios.

Tabla 6.2 Matriz de resultados entrevistas a expertos

Experto

Sector/

Institucién/

Ventajas y/o desventajas del

Viabilidad

Entrevistado

Alvaro
Lora

Castro

Actividad
Derecho
Banca/
Finanzas/
Fintech

Cargo
SUMARA
Hub
Socio
Fundador

Legal/

modelo de negocio

Entrar a cubrir oportunidades de
capacidad de ahorro y la capacidad
de acceso a financiamiento de
sectores del mercado que no
pueden acceder al sistema
financiero. EI modelo esta presente
en la cultura peruana desde siempre
bajos juntas, panderos, chanchitas.
Al no estar en sistema financiero no
tiene un tope para la tasa de interés
por lo cual podria ser alto. El usar
un sistema de fideicomiso haria
costoso al modelo, por lo cual serd
un reto encontrar el punto de
equilibrio.

Si

Angel
Ferreyra

Tovar

Banca
Finanzas

y

MiBanco/
Gerente
Mejora
Continua

de

Es una buena idea como modelo de
negocio, es atractiva al no existir
una similar, podria ser una
alternativa interesante de
financiamiento.

Sin embargo, tiene retos y riesgos
que se deben considerar para poder
mitigarlos, entre ellos estan:
desarrollar la confianza de que el
usuario podra recibir el dinero a
futuro y darle valor agregado a la

Si
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plataforma con informacién sobre
el comportamiento de los usuarios
que aseguren a los miembros que
van a recibir el dinero pactado.

Dante Ledn | Fintech TasaTop/ Es una buena  propuesta, Si
Altamirano Co-Founder | actualmente existe un grupo
& CTO importante  de  personas  no

@ bancarizadas o que no estéan siendo
0

= | atendidas por el sector financiero
P 4 por no contar con el sustento de
[ cdmo pagar 0 porgue no tienen un
) historial crediticio.

- £ Sin embargo, hay que considerar el
aspecto regulatorio, encontrar el
equilibrio con la monetizacién, el
margen que se debe obtener de este
modelo para que sea factible.

Manuel Castillo | Yuntas Founder & | Esunabuena propuesta, ya que hay Si
CTO personas que no son bancarizados y
‘ I que desean ahorrar en corto y
= mediano plazo para adquirir un

m
oo

]

producto o servicio. Considera que
los millenials pueden ser un
publico clave para esta propuesta,
ya que no estan bancarizados con el
objetivo de ahorrar y que se
encuentran familiarizados con la
tecnologia mévil (smartphones)

Referencia: Anexo 1
Elaboracion: Los autores de la tesis

6.2. Anélisis de resultado de las encuestas
A continuacion, se presenta los resultados de la encuesta realizada a 384 personas

(publico objetivo) basado en la siguiente ficha técnica.

Tabla 6.3 Ficha Técnica — Andlisis Cuantitativo

Metodologia Anélisis cuantitativo

Técnica metodolégica Encuestas

Meétodo de recoleccion de datos Encuesta por Google Forms, enviado por correo electrénico.

Universo Hombres y mujeres de Lima Metropolitana de 25 a 39 afios,
NSE: Ay B.

Tamario de la muestra 384 personas

Margen de error 5% para un nivel de confianza de 95%

Método de seleccion de la muestra [YIVENIERIlELTIR o)

Fecha de entrevistas Ambas entrevistas fueron realizadas entre el mes diciembre
2019y enero 2020.

Elaboracion: Los autores de la tesis
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La figura 6.1. corresponde al ingreso promedio mensual del publico entrevistado.
Se realiz6 esta pregunta con el objetivo de conocer el ingreso promedio de nuestro
publico objetivo encuestado.

Los resultados obtenidos sobre esta pregunta indica que el 51% del publico
entrevistado tiene un ingreso promedio mensual de 3001 a 7000 soles y un segundo
grupo 34% tienen un ingreso promedio mensual de 7000 a 12000, lo cual demuestra

que son un potencial pablico objetivo.

Figura 6.1. Ingreso promedio del publico encuestado

1. éEn qué rango se ubica su ingreso promedio mensual?

Mas de 12 000soles B

15% T

N
\"\.
I|
|
!
| De 3001 a7000 soles
y 51%
y
o 12 I /
e 7000 a 12000 soles | 4
34% | /
z/,,
_—
1. ¢En qué rango se ubica su ingreso promedio mensual? Conteo Porcentaje
De 3 001 a 7 000 soles 196 51%
De 7 000 a 12 000 soles 132 34%
Mas de 12 000 soles 56 15%

Elaboracion: Los autores de la tesis.

La figura 6.2. aborda la participacion en la modalidad de financiamiento: junta,
fondo colectivo, préstamo y/o tarjeta de crédito.

Se aprecia que el 92% del total de la muestra ha participado de una junta, fondo
colectivo, préstamo y/o tarjeta de crédito, lo que podria ser sefial que este publico
requiere de un medio de financiamiento, mientras que solo un 8% de la muestra no ha
optado por ninguno de estos medios formales e informales de financiamiento

mencionados.
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Figura. 6.2. Participacion en una modalidad de financiamiento

2. ¢ Ha contratado/participado en una junta, fondo colectivo, préstamo y/o
tarjeta de crédito?

No
8% —_—

2. ¢Ha contratado/participado enuna junta, fondo colectivo , préstamo y/o tarjeta de )
e o Conteo Porcentaje
crédito?
Si 352 92%
No 32 8%

Elaboracion: Los autores de la tesis

En la figura 6.3. observamos los inconvenientes experimentados por participantes
de fondo colectivo. Se realiz6 esta pregunta con opciones de respuesta de seleccion
multiple a las 352 personas que confirmaron que habian participado en una junta, fondo
colectivo, préstamo y/o tarjeta de crédito (Ver Pregunta 6.2.) teniendo como resultado
que el 60% no ha participado de Fondos colectivos como modalidad de financiamiento,
el 4% no ha presentado ningln inconveniente en su participacion en la modalidad de
financiamiento de fondos colectivos, mientras que el 36% de las personas indican haber
presentado inconvenientes durante su participacion, siendo el mayor problema la

complejidad para comprender esta modalidad de financiamiento (13%).
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Figura. 6.3. Inconvenientes experimentados por participantes en fondos colectivos.

3. Indique si ha experimentado alguno de los siguientes inconvenientes al
participar de un Fondo Colectivo

Limitado a la adguisicion de vehiculosy /o inmueble :l 15
No he experimentado ningin inconveniente :I 15
Scolicitud de documentacion excesiva :l 22
L encion 30
I g esa 40
G j p pren n tiv o ] 62
i rt Fondo C 72
100 150 2 25 3
3. Indique si ha experimentado alguno de los siguientes inconvenientes al participar .
. Conteo Porcentaje
de un Fondo Colectivo
Mo he participado en un Fondo Colectivo 278 60%
Complejidad para comprender los tecnisimos del fondo colectivo 62 13%
Mala informacion entregada por personal de la empresa 40 9%
Lentitud en tiempo de atencidn 30 6%
Solicitud de documentacion excesiva 22 5%
No he experimentado ningln inconveniente 19 4%
Limitado a la adquisicion de vehiculos y/o inmueble 15 3%

Elaboracion: Los autores de la tesis

La figura 6.4 es respecto a si han experimentado inconvenientes con préstamos y/o
tarjetas crédito. Se realizo esta pregunta con opciones de respuesta de seleccion maltiple
a las 352 personas que confirmaron que habian participado en una junta, fondo
colectivo, préstamo y/o tarjeta de crédito (Ver Figura 6.2.) Teniendo como resultado
que el 4% no ha contratado un préstamo y/o tarjetas de crédito en el sistema financiero,
el 2% no ha experimentado ningln inconveniente en su participacién en préstamos y/o
tarjetas crédito. Sin embargo, hay una mayor proporcion de personas (60%) que indicé
haber presentado inconvenientes con préstamos y/o tarjetas de crédito, siendo el mayor
factor el trdmite engorroso que se tiene que realizar para adquirir o utilizar estas

modalidades de financiamiento (30%).
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Figura. 6.4. Inconvenientes experimentados por participantes con préstamos y/o

tarjetas de crédito.

4. Indique si ha experimentado alguno de los siguientes inconvenientes

con préstamos y/o tarjetas crédito

Mo he experimentado ningun inconv eniente :I 17
Mo califique para el monto deseado :I 22
No he contratado un prestamo v /o tarjeta de credito 34
Cobrosocukos

Lentitud en tiempo de atencion ] 123

2

=)
:

Tramites engorrosos

Tasa de interes elevada

100 150 300
4. Indigue si ha experimentado alguno de los siguientes inconvenientes con .
, j o Conteo Porcentaje
préstamos y/o tarjetas crédito
Tasa de interés elevada 279 34%
Tramites engorrosos 243 30%
Lentitud en tiempo de atencion 123 15%
Cobros ocultos 98 12%
No he contratado un préstamo y/o tarjeta de crédito 34 A%
No califiqué para el monto deseado 22 3%
No he experimentado ningin inconveniente 17 2%

Elaboracion: Los autores de la tesis

En la figura 6.5. Con respecto a la intenciéon de uso del servicio propuesto, se

observo que de los 384 encuestados el 76% utilizaria nuestro servicio, siendo la mayor

parte el 35% esta interesado en usar el servicio de nuestra propuesta de financiamiento.

El 25% indic6 que quizas podria hacer uso de este servicio y el 16% indicé estar muy

interesado y que definitivamente utilizaria nuestro servicio propuesto.

Asimismo, podemos observar que el 24% de la muestra indico la probabilidad de

no utilizar este servicio: el 14% indico que probablemente no lo usaria, mientras que un

11% indico que definitivamente no lo usaria.
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Figura. 6.5. Intencion de uso de la plataforma propuesta

5. ¢Qué tan interesado estaria en usar este servicio?
1 - No estoy interesado 5 - Muy interesado

(Definitiva n\entr-_:no lousaria) (Definitivamente lo usarfa)
11% - 153

2 - Pocointeresado (Probablemente y ' \

no lousuaria) h
143 L \
N ~
\ ~

4 - Interesado (Posiblemente lo
usarfa)

35%
3 - Algo interesado
(Cuizds lousarla)
25%
5. éQué tan interesado estaria en usar este servicio? Conteo Porcentaje
5 - Muy interesado (Definitivamente lo usaria) 60 16%
4 - Interesado (Posiblemente lo usaria) 134 35%
3 - Algo interesado (Quizas lo usaria) 96 25%
2 - Poco interesado (Probablemente no lo usuaria) 53 14%
1 - No estoy interesado (Definitivamente no lo usaria) 41 11%

Elaboracion: Los autores de la tesis

La figura 6.6. hace referencia al monto méaximo por el cual estarian dispuestos a
participar en un grupo de financiamiento con la plataforma propuesta. Se realizd esta
pregunta a las 290 personas que confirmaron que estaban interesadas en utilizar el
servicio (Ver Figura 6.5) teniendo como resultado que el 46% de la muestra financiaria
montos en el rango de 5 001 a 10 000 soles, el 21% financiaria montos en el rango de 1
501 a 5 000 soles. Mientras que el 19% de las personas encuestadas indicé que
financiaria montos de 1 500 soles como maximo a través de la modalidad propuesta y

13% montos mayores a 10 000 soles.
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Figura. 6.6. Monto maximo de participacion en un grupo de financiamiento con
la plataforma propuesta

6. ¢ Cual seria el monto maximo que financiaria a través de esta
modalidad?

Més de 10 000 soles

13%
B Hasta 1 500 soles

19%

B De 1501 a5 000 soles
22%

De 5001 a 10 000 soles
46%

6. ¢ Cudl seria el monto maximo que financiaria a través de esta modalidad? Conteo Porcentaje
Hasta 1 500 soles 56 19%
De 1501 a 5 000 soles 62 21%
De 5001 a 10 000 soles 134 46%
Mas de 10 000 soles 38 13%

Elaboracion: Los autores de la tesis

En la figura 6.7. vemos el porcentaje maximo que estarian dispuestos a pagar por
el servicio, se realizo esta pregunta a las 290 personas que confirmaron que estaban
interesadas en utilizar el servicio (Ver Figura 6.5) obteniendo como resultado que el
32% estaria dispuesto a pagar por el servicio un 5%, el 20% estaria dispuesto a pagar el
10% por el servicio, asimismo un 20% estaria dispuesto a pagar solo el 1%. Mientras

que solo un 3% estaria dispuesto a pagar un 3% o 12% por el servicio.
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Figura. 6.7. Porcentaje maximo a pagar por el servicio

7. ¢Cudl es el porcentaje maximo que estaria dispuesto a pagar por el
servicio?

3%
3%

T
: .
15%
7% \ )
53
323
2%
10%
10%
2% _ 1%
20%
7. éCual es el porcentaje maximo que estaria dispuesto a pagar por el servicio? Conteo Porcentaje

5% 94 32%
1% 59 20%
10% 57 20%
2% 29 10%
15% 19 7%
7% 12 A%
12% 10 3%
3% 10 3%

Elaboracion: Los autores de la tesis

La figura 6.8. es respecto a las opciones que aseguren el cobro del importe total de
su financiamiento. Se realizd esta pregunta a las 290 personas que confirmaron que
estaban interesadas en utilizar el servicio (Ver Figura 6.5) teniendo como resultado que
el 32% de los encuestados estarian dispuestos a pagar cuotas mensuales antes del inicio
del sorteo para asegurar el cobro de su financiamiento. Por otro lado, el 23% indica que
asumiria el riesgo del cobre de su financiamiento, mientras que el 11% indica que todos

los participantes recibimos al mismo tiempo nuestro importe total debitado al finalizar

el periodo del grupo.
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Figura. 6.8. Opciones que aseguren el cobro del importe total del financiamiento

8. Para asegurar el cobro de su financiamiento. Cual de las siguientes
opciones |e parece mas atractiva?

Todos los participantes recibimos al
mismo tiempo nuestro importe total J——

debitado al finalizar el periodo del .. Todos los participantes pagamos

nuestras cuotas mensuales por
un nidmero "n" de meses antes

" de iniciar lossorteos
a; """ g c b ;
Pagar"n" cuotas de respaldocomo . 329

requisito paraingresaral grupo
(adelanto de cuotas)...

“
A
A
A
A
Pagar por un seguro adicional respaldado MNinguna de las anteriores,
por unentidad tercera > yoasumoel riesgo
18% L 23%

8. Para asegurar el cobro de su financiamiento. Cual de las siguientes opciones le .
parece mas atractiva? Conteo Porcentaje
Todos los participantes pagamos nuestras cuotas mensuales por un nimero "n" de 99 3%
meses antes de iniciar los sorteos
Minguna de las anteriores, yo asumo el riesgo 68 23%
Pagar por un seguro adicional respaldado por un entidad tercera 52 18%
Tagar "n" cuotas de respaldo como requisito para ingresar al grupo (adelanto de cuotas 47 16%
Todos los participantes recibimos al mismo tiempo nuestro importe total debitado al 31 11%
finalizar el periodo del grupo

Elaboracion: Los autores de la tesis

La figura 6.9 trata sobre el tiempo maximo del grupo por el cual estaria dispuesto
a participar. Se realiz6 esta pregunta a las 290 personas que confirmaron que estaban
interesadas en utilizar el servicio (Ver Figura 6.5) teniendo como resultado que el 40%
de la muestra estaria dispuesta a participar por un tiempo de 12 meses, el 36% estaria
dispuesto a participar por un tiempo de 24 meses, mientras que el 1% estaria dispuesto

a participar por un periodo de 60 meses.
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Figura. 6.9. Tiempo maximo de participacion en un grupo de financiamiento.

9. ¢ Cudl seria el tiempo maximo (duracidon en meses) del grupo por el cual
estaria dispuesto a participar?

36 &8 &0
2% 1%

@ 13
3%

48
12%

9. ¢Cual seria el tiempo maximo {duracion en meses) del grupo por el cual estaria .
. . Conteo Porcentaje
dispuesto a participar?
24 105 36%
12 115 A0%
48 34 12%
] 17 6%
18 9 3%
36 7 2%
60 3 1%

Elaboracion: Los autores de la tesis

La figura 6.10. hace referencia a la participacion de financiamiento con grupos
abiertos (desconocidos) o grupos cerrados (conocidos). Se realizd esta pregunta a las
290 personas que confirmaron que estaban interesadas en utilizar el servicio (Ver Figura
6.5) el 49% estaria dispuesta a participar en un grupo cerrado, mientras que el 42%
estaria dispuesto a participar. Asimismo, observamos que tan solo el 9% esta dispuesto

a trabajar en grupos abiertos.
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Figura. 6.10. Porcentaje de participacion con personas conocidas o personas
desconocidas

10. ¢ Participarias con personas desconocidas (grupos abiertos) o sélo con
personas conocidas (grupos cerrados)?

Grupos abiertos
5%

B Grupos cerrados
45%

Ambos |

10. ¢Participarias con personas desconocidas (grupos abiertos) o solo con personas i
. Conteo Porcentaje
conocidas (grupos cerrados)?
Grupos cerrados 142 49%
Ambos 122 42%
Grupos abiertos 26 9%

Elaboracion: Los autores de la tesis

La figura 6.11. habla sobre el tipo de plataforma que usarian las personas para
participar en la solucién propuesta, se realiz6 esta pregunta a las 290 personas que
confirmaron que estaban interesadas en utilizar el servicio (Ver Figura 6.5) teniendo
como resultado que el 52% de las personas encuestadas estaria dispuesta a utilizar solo
una aplicacion en el celular (App). Asimismo, se observa que hay un porcentaje menor

del 10% de personas que estaria solo dispuesto a utilizar una plataforma web (pagina
web)
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Figura. 6.11. Tipo de plataforma que usarian las personas para utilizar la
solucion propuesta

11. Con respecto a la solucién propuesta ¢ Quétipo de plataforma usaria?

Plataforma web [pdgina weh)
10%

App (Aplicacidn en el celular)
Ambos 529

38%

11. Con respecto a la solucion propuesta ¢Qué tipo de plataforma usaria? Conteo Porcentaje
App (Aplicacion en el celular) 151 52%
Ambos 111 38%
Plataforma web (pagina web) 28 10%

Elaboracion: Los autores de la tesis

El tema de la figura 6.12 es la caracteristica que mas se valora de la solucion
propuesta, se realizd esta pregunta a las 290 personas que confirmaron que estaban
interesadas en utilizar el servicio (Ver Figura 6.5) obteniendo como resultado que el
44% de la muestra valora mas que sea 100% digital como una caracteristica mas
resaltante de la propuesta, mientras que el 6% valora que el modelo de ahorro sea
intuitivo.
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Figura. 6.12. Caracteristica mayor valorada de la solucién propuesta

12. Con respecto a la solucidn propuesta ¢ Cudl tipo de plataforma usaria?

I ntuitivo.
6%

- I
Autoservido --.-"“‘-H
9% .
™,
N
N
\\
".I B 100% digital
| 44%
|.
|
Modelode ahorro sencillo. .\.‘-.\_
A1%
12. ¢Qué caracteristica valora mas de la propuesta? Conteo Porcentaje
100% digital 127 A44%
Modelo de ahorro sencillo 119 41%
Autoservicio 26 9%
Intuitivo 18 6%
Elaboracion: Los autores de la tesis
6.3. Conclusiones de la investigacion de mercado

El analisis cualitativo permitié conocer e interpretar cudles son las necesidades,
pensamientos y sentimientos del publico objetivo en relacion con las diferentes
opciones de préstamos financieros o similares, asi mismo, nos permitio orientar las
preguntas de la encuesta para el andlisis cuantitativo, por lo que ambos analisis al
complementarse nos permiten tener resultados mas confiables en lo que respecta a la
validacion del modelo de negocio.

Uno de los resultados mas importantes de la encuesta es que el 76% (290 personas)
se mostro interesado en nuestra propuesta de financiamiento. De esta cifra, el 68%
estaria dispuesto a financiar montos mayores a los 5 000 soles. Asimismo, se puede
observar que el 32% de los interesados estarian dispuestos a pagar un 5% por el servicio.

Por otro lado, el 49% de los interesados solo participaria en grupos cerrados (entre
personas conocidas). Finalmente, se puede observar que las personas prefieren tener

una solucion 100% digital bajo un modelo de ahorro sencillo.
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CAPITULO VII. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En el presente capitulo se desarrolla el planeamiento estratégico del plan de negocio

propuesto, el mismo que definira los lineamientos y objetivos estratégicos de Junta+.

7.1. Mision y vision del negocio

7.1.1. Vision

Consolidarnos en el sector de préstamos personales como la mejor opcion de
financiamiento 100% digital con crecimiento sostenible.

7.1.2.  Mision

La declaracién de la mision estd conformada por los nueves componentes
analizados en la tabla 7.1

Mision: “Junta+ es una fintech peruana que opera en Lima Metropolitana
conformada por un equipo humano altamente capacitado para promover la innovacién
continua de nuestros servicios ofrecidos. Promovemos la inclusion financiera con un
modelo de financiamiento alternativo para nuestros clientes, a través de una plataforma
100% digital, que les permite auto organizarse y operar con la simplicidad de una junta,
sin tecnicismos ni tramites engorrosos, con las mejores condiciones del mercado y sin

comprometer su linea de crédito del sistema financiero.”

Tabla 7.1. Componentes de la mision

Componente \ Andlisis de la mision
Cliente Nuestros clientes buscan adquirir un préstamo
Modelo de financiamiento que permite la auto organizacién de
Producto o servicio personas para acceder a dinero a través de operaciones

similares a una junta

Operaremos en los préximos cinco afios en Lima
Metropolitana

Plataforma digital que permite llevar un control adecuado de
Tecnologia los cobros, pagos y débitos automaticos sin la necesidad de
interacciones presenciales

Comision por el uso de la plataforma competitivo que
Preocupacion por la supervivencia, | proporciona a nuestros clientes valor, a nuestros empleados

Mercado

el crecimiento y la rentabilidad seguridad y motivacién y a nuestros accionistas ganancias
razonables.
. ’ Proceso simple, sin tecnicismos ni tramites engorrosos que
Filosofia

facilita la experiencia de nuestros usuarios
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Fintech que permite acceder a préstamos sin comprometer la
linea de crédito del sistema financiero

Preocupacion por la imagen pablica | Promueve la inclusién financiera

Profesionales con programas de actualizacién continua que
promuevan constantemente la innovacion

Concepto de si mismo

Preocupacion por los empleados

Elaboracion: los autores de la tesis

7.2. Valores estratégicos
Las operaciones de Junta+ se regiran a través de los siguientes valores
organizacionales:

e Simplicidad. Disefiamos y promovemos operaciones sencillas e intuitivas que
aporten a la experiencia positiva de nuestros clientes.

e Confianza. Promovemos un modelo cooperativo que afianza los lazos de
confianza y amistad entre nuestros clientes transparentando las operaciones del
grupo con informacion oportuna y clara.

e Innovacion. Incorporamos siempre la innovacion en nuestras operaciones para
disefiar y desarrollar servicios diferenciados que aporten a la satisfaccion de
nuestros clientes y fortalezcan nuestro modelo de negocio.

e Orientacion al cliente. Nuestros clientes son primero, nos identificamos con
ellos y compartimos sus dolores y necesidades, co creando conjuntamente, las

soluciones que las alivien y satisfagan.
7.3. Matriz EFE

En la tabla 7.2. se detalla a continuacién la matriz de evaluacion de factores

externos.
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Tabla 7.2. Matriz de evaluacién de factores externos

Puntuacién
ponderada

Factores externos claves Ponderacion Calificacion

Oportunidades

o1 Inversores de fintech incrementan en 013 3 0.39
38%

5 =

02 El 45% de los peruanos sefiala que 0.09 3 0.18
ahorra.

03 Incrgn)ento en demanda de préstamos 0.08 3 0.16
o créditos.
El 80% de la poblacidn entre 18 y 70

04 afios del Per( urbano se conecta a 0.14 4 056
internet al menos una vez a la
semana.
El 94% de peruanos que se conectan

05 a internet ha ejecutado alguna 0.15 4 0.60
conducta digital.

Amenazas

Al Alto poder de negociacion de 0.07 1 0.21
proveedores de Fideicomiso

A2 Fglta de regulacion de entorno 0.05 2 0.05
Fintech

A3 Alta cc_)mp_etenma con opciones de 0.08 3 0.16
financiamiento sustitutos
Crisis sanitaria; Inestabilidad

A4 econdmica y politica del gobierno 0.12 1 0.12
peruano.
Caida del PBI en 11,7% en el primer

AS semestre del 2020. 0.09 3 0.27

TOTAL 1.00 2.70

Elaboracion: los autores de la tesis

Los factores mas relevantes para tener éxito en este negocio con una ponderacion
de 0.27 y 0.24, respectivamente son:

e Alta competencia con opciones de financiamiento sustitutos

e Caida de PBI en 11,7% en el primer semestre del 2020

Por otro lado, se observa que la puntuacion ponderada total de 2,70 esta por encima
del promedio (2,5), por lo que el modelo de negocio de Junta+, permite aprovechar las

oportunidades externas y evitar las amenazas que la enfrentan.

7.4, Objetivos estratégicos

En el plazo de operaciones de los primeros cinco afos, en busca del desarrollo y
sostenibilidad del modelo de negocio, se plantean los siguientes objetivos que
corresponden a una estrategia de crecimiento de ingresos. En la tabla 7.3. se detallan

los objetivos estratégicos.
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Tabla 7.3. Objetivos estratégicos

Perspectiva Objetivo(s)
. . OF1. Maximizar el retorno sobre la inversion de los accionistas

Financiera - -

OF2. Incrementar los ingresos por clientes
. OCL1. Incrementar la confianza en el modelo de negocio

Del cliente —
OC2. Incrementar la participaciéon de mercado

Del proceso OP1. Incrementar la seguridad financiera de los procesos

Del crecimiento y aprendizaje OAI1- Construir habilidades y capacidades de innovacion

Elaboracion: los autores de la tesis

En la figura 7.1 se detalla cbmo se monitoreara el cumplimiento de los objetivos

definidos, el nivel requerido de performance y los planes de accion para concretarlas.

71



Perspectiva
financiera

ingresos por clientes

+ Maximizar el retorno
sobre la mversion de los
accionistas

Incremento de ingresos
por clientes

* Retorno sobreel
capital (ROE)

Velocidad de
formacion de grupos
Numero de grupos en
operacion

Figura 7.1. Mapa estratégico Junta+

ROE mayor al 20% a
partir del segundo ailo

Tiempo de formacion
(dias) 45

10 grupos en el primer
afio, incremento del
20% anual

Implementar campafias creativas
de disrupcion que pretendan
romper con los
convencionalismo (sistema
tradicional de financiamiento)

Perspectiva
clientes

Incrementar la
confianza en el modelo
de negocio

Incrementar la
participacion de
mercado

Satisfaccion del cliente

Participacion de
mercado

NPS 60% en el primer
afio. logrando el 80% en
el quinto afio

10% en el primer afio,
logrando el 20% en el
quinto afio.

Disefiar y desarrollar los
servicios manteniendo un
lenguaje coloquial que facilite la
comprension del sistema

Incorporara la linea de
productos un plan basico (free)
que no cobre comisiones por
importes menores como
producto de enganche.

Perspectiva
procesos

seguridad financiera

Incrementar la
seguridad financiera de
los procesos

Tasa de morosidad

5% anual

Integrar la plataforma con
servicios que permitan al
fidecomiso administrar los flujos
de dinero de manera rapida y
segura.

Realizar alianzas estratégicas
con fintechs del sector para
promover el desarrollo de
normas y procedimientos que
regulen el mercado.

Perspectiva crecimiento
y aprendizaje

Elaboracion: los autores de la tesis

Construir habilidades y
capacidades de
innovacion

Satisfaccion de los
colaboradores
Proyectos
implementados
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Clima laboral 70% en el
primer aiio, logrando el
85% en el quinto afio

2 proyectos estratégicos
anuales

Establecer un programa de
imcentivos por proyectos de
innovacién que promuevan la
creatividad y mejora continua



CAPITULO VIII. PLAN DE MARKETING

8.1. Objetivos de marketing

La presente seccion aborda las iniciativas de marketing requeridas para dar a
conocer la plataforma de financiamiento colectivo Junta+ y su introduccion en el
mercado. En el desarrollo del capitulo se analizan las variables de segmentacion de
mercado para la determinacion del publico objetivo y se identifican los principales
atributos para el posicionamiento de la marca. Por ltimo, se elaboran las estrategias de
Marketing Mix como base comercial de la plataforma y el plan de comunicacion.

A continuacion, se presentan los principales objetivos de Marketing:

e Determinar el segmento de mercado.

e Desarrollo de estrategias en relacién con el Marketing Mix y plan de

comunicacion.
8.2. Segmentacion del mercado
La siguiente tabla 8.1. muestra las variables de segmentacion que caracterizan a los

potenciales consumidores de Junta+.

Tabla 8.1. Variables de segmentacién de mercado

Variable Geografica e  Perti, Lima Metropolitana

Variable Demografica e Entre 25y 39 afios
e Nivel Socio Econéomica A/B

e Acceso a internet

Variable Conductual e  Consumidor Online

Elaboracién: Autores de la tesis.

La propuesta se centra en el mercado peruano, considerando inicialmente a la
poblacién de Lima Metropolitana, regidn del Pert con la mayor cantidad de habitantes.
Como se aprecia en la figura 8.1., la poblacion dicho departamento asciende a
117,591,400 personas y representa un 35.6% del total de habitantes en el pais.
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Figura 8.1. Poblacién por sexo segin departamentos

Cuadro N° 2
Pert1 2019: Poblacion por sexo segiin departamentos
5)

(En miles de

Lima 115914 356 57634 354 58280 358
Piura 2,053.9 6.2 1,033.3 6.4 1,020.6 6.2
La libertad 1,965.6 6.0 976.4 6.0 989.2 6.1
Arequipa 1,525.9 4.7 761.5 47 764.4 47
Cajamarca 1,480.9 4.6 738.2 45 7427 46
Junin 1,378.9 4.2 685.7 42 693.2 43
Cusco 1,336.0 4.1 673.0 4.1 663.0 4.1
Lambayeque 1,321.7 4.1 652.0 4.0 669.7 4.1
Puno 1,296.5 4.0 650.6 4.0 645.9 4.0
Ancash 1,193.4 3.7 598.2 37 595.2 3.7
Loreto 980.2 3.0 499.8 3.1 480.4 3.0
lca 940.4 2.9 472.3 29 468.1 2.9
San Martin 902.8 2.8 468.0 29 4348 2.7
Huanuco 799.0 2.5 402.5 25 396.5 2.4
Ayacucho 680.8 2.1 342.3 2.1 338.5 2.1
Ucayali 552.0 1.7 2831 1.7 268.9 1.7
Apurimac 4477 1.4 225.5 1.4 2222 1.4
Amazonas 419.3 13 2147 13 2046 13
Huancavelica 383.2 1.2 189.2 1.2 194.0 1.2
Tacna 364.7 1.1 184.6 1.1 180.1 1.1
Pasco 2821 0.9 144.8 0.9 137.3 0.8
Tumbes 2491 0.8 127.8 0.8 121.3 0.7
Moquegua 192.6 0.6 98.7 0.6 939 0.6
Madre de Dios 157.4 0.5 83.8 0.5 73.6 0.5
TOTAL 32,4955 100.0 16,269.4 100.0 16,226.1 100.0

FUENTE: LN.E.L. - Estimaciones y proyecciones de peblacion en base al Censo 2017
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.P.L.

Fuente y elaboracion: CPI, 2019

Respecto la edad, Junta+ busca enfocarse en personas entre los 25 y 39 afios. Como
se muestra en figura 8.2., dicho rango concentra la mayor proporcion de pobladores de
Lima Metropolitana con un 25.5% o su equivalente a 2°683,400 de personas. Ademas,

de acuerdo con el Diario la Republica, serian los mas proclives a participar en Juntas.
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Figura 8.2. Lima metropolitana: Poblacion segmentada por edad

Lima metropolitana 2019: Poblacion por segmento de edad

Grupo de Edad
00 - 05 aios - 941.7 Mis.,
06 - 12 aiios 10.4%

13 - 17 aios 7.8% ‘

25 - 39 aiios 25.5%
2683.4 Mis.,

40 - 55 aios 2086.5 Mis.,

56 - + afos XL 1581.3 Mis.,

Fuente y elaboracion: CPI, 2019.

Por otro lado, se toma en consideracion a la poblacién del nivel socioeconémico
A/B considerando que podrian contribuir en juntas de montos elevados. Asimismo,
segun el estudio de inclusion financiera presentado por la SBS, los grupos
socioecondémico con mayor poder adquisitivo serian los que mas participan en Juntas
(Ver figura 8.3).

Figura 8.3. Encuesta nacional de demanda de servicios financieros y nivel de
cultura en el Peru
SegUn grupo socioeconomico

76 79 79 83 84

57

Mas pobre G2 G3 G4 Menos pobre
m En casa/ por cuenta propia ® En animales ylo semillas
En materiales de construccion y/o mercaderia B En inmuebles o negocios
= Junta, pandero o tanomoshi m Personas de confianza
Prest6 el dinero Otros

Fuente y elaboracion: SBS, 2017.
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En relacion con lo anterior, se hallé que el nivel socioeconémico A/B es el segundo
grupo con mayor proporcion de personas en Lima Metropolitana con 2°922,800 de

personas 0 28% del total de Limefios (Ver Figura 8.4.).

Figura 8.4. Lima metropolitana: Poblacion segun nivel socioecondmico

Grafico N° 8
Lima metropolitana 2019: Poblacion segtin nivel socioeconémico

C 4507.1
42%

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.PI

Fuente y elaboracion: CPI, 2019

Por altimo, Junta+ es una plataforma que opera de forma 100% digital por lo cual
el acceso a internet es un variable fundamental para que los usuarios puedan interactuar
con la plataforma. Ante este escenario, el estudio de APEIM revela que los niveles
socioecondémicos A 'y B son los que cuentan con mayor acceso a internet con 96.9% y

91.5% respectivamente (Ver figura 8.5.).

Figura 8.5. Combustible que usan en el hogar para cocinar

Total NSEA NSEB NSEC NSEC1 NSEC2 NSED NSEE
Combustible que Electricidad 2.6% 8.4% 31% 1.8% 1.8% 1.7% 2.5% 2.7%
usan en el hogar  Gas (GLP) 824% | 823% | 799% | 800% | 791% | 81.7% | 877% | 88.0%
para cocinar: Gag Natural 14.0% 9.3% 170% | 177% | 191% | 15.2% 8.0% 1.8%
Mayor Frecuencia ¢, 03% | 00% 00% | 03% 0.0% 0.7% 0.5% 14%
Lefia 0.2% 0.0% 0.0% 0.1% 0.0% 0.3% 0.2% 2.3%
Otro 0.5% 0.0% 0.0% 0.1% 0.0% 0.4% 1.1% 3.8%
No cocinan 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Su hogar tiene : Teléfono (fijo) 46.3% 97.8% 87.2% | 479% 60.4% 21.9% 6.5% 1.8%
Su hogar tiene : Celular 940% | 975% | 97.3% | 945% | 953% | 928% | 911% | 87.1%
Su hogar tiene : TV. cable 58.7% 97.6% 89.8% 61.9% 68.5% 48.2% 29.4% 9.9%
Su hogar tiene : Internet 52.1% 96.9% 91.5% 55.6% 65.8% 34.5% 12.6% 3.7%

Fuente y elaboracion: APEIM, 2018
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Por otro lado, desde un punto de vista conductual, el estudio realizado durante la
Pandemia por Global Research Marketing, revela que en junio de 2020 el interés de
realizar compras online del nivel socioeconémico A/B asciende a 87%

Para Junta+ es importante conocer cuales son las caracteristicas, comportamientos
de nuestro cliente ideal, con el objetivo de que nuestro producto disefiado cubra la
necesidad o solucion de sus problemas financieros.

Nuestro cliente potencial debe residir en la ciudad de Lima, entre la edad de 25y
39 afios con un nivel socioeconémico A/B, que requiera disponer de efectivo cuando lo
necesite, considerando que sus principales preferencias son: la adquisicion de bienes
(casa, carro, etc.), viajar, emprender su propio negocio, estudiar en el extranjero, entre
otros. Sin embargo, muchas veces ha encontrado diferentes barreras en el sistema
financiero, fondos colectivos u otros mecanismos de financiamiento para lograr la meta
que se propone.

Es un consumidor online que utiliza sus dispositivos moviles para realizar
multiples actividades y/u operaciones a traves de ella, como son las compras online. En
cuanto a las redes sociales, este cliente tiene preferencia por Facebook, Instagram,
YouTube, entre otros, se conectan la mayor parte del tiempo a las redes sociales.

Conocer a nuestro cliente ideal, nos permitira dirigir nuestras estrategias y acciones
para captar y fidelizar a nuestro cliente ideal. Posicionando la imagen de nuestra marca
y utilizando los canales ideales para la difusién de nuestro producto. En la figura 8.6.

podemos observar la descripcion de nuestro cliente ideal.

Figura 8.6. Cliente Ideal Junta+

Datos d afi abi
c?: os demograficos E Habitos de consumo
* Residentes de Lima Metropolitana * Consumidor online a través del movil.

» Edad entre 25 y 39 afios
* Nivel socio econémica A/B

$Qué necesita?

$Qué le preacupa? #-e-» Comportamiento &

interés

= Usuarios activos digitalmente.

= Leales a las marcas que entienden sus
- necesidades.
L * Activos en redes sociales (Facebook,

Instagram, Youtube).

= Interés en adquisicion de bienes.

* Viajan por el mundo

* Emprendedores.

+ Disponer de efectivo.

Elaboracién: Autores de la tesis.
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8.3. Mercado objetivo
En la figura 8.7, se visualiza que el tamafio para las tres primeras variables,
Residente de Lima Metropolitana, nivel socioeconémico A/B con un rango de edad

entre los 25y 39 afios representa un total de 722,000 personas.

Figura 8.7. Lima metropolitana: hogares y poblacion por sexo y segmentos
de edad segun nivel socioeconémico

Cuadro N° 10

Lima metropolitana 2019: Hogares y poblacién por sexoy segmentos de edad segl'm nivel socioeconomico
(En miles de personas)

Hogares Poblacion Poblacién por segmentos de edad
NSE 00-05 06-12 13-17 18-24 25-39 40-55 56-+
Mis. % Mis. % aios aiios aios ailos aiios aiios aiios
A/B 7591 279 29228 277 228.9 2722 2128 355.9 722.0 604.6 526.4
H 1,123.7 41.3 4,507.1 42.6 408.9 478.8 358.1 585.5 1149.5 880.6 645.7
D 6639 244 25532 241 244.3 282.5 207.8 337.1 658.0 488.2 335.3
E 174.1 6.4 597.8 56 59.6 68.6 498 78.9 153.9 113.1 739
TOTAL LIMA

METROPOLITANA 2,720.8 100.0 10,580.9 100.0 941.7 1,102.1 8285 13574 26834 20865 1,581.3

FUENTE: APEIM - Estructura socioeconémica 2018
I.N.E.l. - Estimaciones y proyecciones de poblacion en base al Censo 2017
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA - C.P.l.

Fuente y elaboracion: CPI, 2019

Tomando en cuenta el porcentaje promedio de personas con acceso a internet del
nivel socioecondmico A/B (94.2%) y el interés de compra online (87%) se aplica al
valor anterior de 722,000 obteniendo como resultado un mercado objetivo de 591,708
personas que cumplen con las cuatro variables mencionadas.

Para la determinacion de los clientes potenciales, se toma en consideracion los
datos obtenidos del estudio de mercado, donde 16% de los encuestados afirman que
estarian “Muy interesados” en emplear la solucidn propuesta. Con el fin de plantear un
escenario pesimista dado que la demanda es una variable influyente de la evaluacion
del negocio, se decide captar a un porcentaje inferior para el primer afio, considerando
al 6% del 16%, resultando en 5,680 clientes potenciales para el primer afio (Ver tabla
8.2).
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Tabla 8.2. Estimacion de clientes potenciales

. Interés de los Participacion primer ; )
Mercado objetivo 5 Clientes potenciales

encuestados

591,708 16% 6% 5,680

Fuente y elaboracion por los autores de esta tesis.

Finalmente, los 5,680 clientes potenciales se distribuyen en proporcion de acuerdo
con el rango del monto el que optarian participar en una junta obteniendo los resultados

de la siguiente tabla 8.3.

Tabla 8.3. Estimacion de la distribucion de la demanda

Rango monto total de junta Porcentaje Nro. personas
Hasta 1,500 19.31% 1,096
1,501 a 5,000 21.38% 1,214
5,001 a 10,000 46.21% 2,624
Mas de 10,000 13.10% 744

Elaboracion: los autores de esta tesis.

8.4. Posicionamiento de la marca

El primer acercamiento a potenciales clientes realizados en entrevistas a
profundidad como parte del analisis cualitativo, revela lo siguiente. que la seguridad es
el atributo mas importante por los prospectos para considerar ser usuarios de Junta+.
Por tal motivo, se propone posicionar la marca con relacion a este atributo para
incrementar la percepcion de seguridad y por ende incrementar la intencion de compra.
Si bien es un atributo que podria impactar en la rapidez del servicio, se propone incluir

opciones de seguridad a criterio del usuario (Ver figura 8.8.).
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Figura 8.8. Seguridad vs. Rapidez
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Fuente y elaboracidn por los autores de esta tesis.

Para Junta+ su posicionamiento de marca y diferencial en el mercado esta basada
en el atributo de seguridad, pensando en este atributo es que se ha implementado los
depositos mediante un Fideicomiso del BCP, esto teniendo en cuenta que el BCP es una
entidad regulada por la SBS. Asi mismo, se establecerd una alianza estratégica con la
entidad a fin de publicitar nuestro producto.

Otros atributos que se consideran como parte de nuestra propuesta son:

e Simplicidad: Junta+ se centra en la simplicidad de sus procesos, mostrando la
informacién en un lenguaje sencillo, con la intencién de generar una mayor
satisfaccion y conexién con nuestros clientes.

e Innovacion: La APP estara en constantes actualizaciones buscando mejorar la
experiencia del cliente en el uso de la herramienta con integraciones a servicios
innovadores.

e Orientacidn al cliente: Junta+ es una empresa que pone al cliente en el centro de
sus operaciones, por lo que seremos un aliado durante todo el proceso.

e Auto gestionable: Permite al cliente administrar y crear su propia junta.
Con los atributos mencionados, brindaremos un servicio de alta calidad y una
experiencia unica al cliente durante cada junta que participe. Por ello, hemos definido

que el lema de Junta+ es: “Ahorrar es posible", ya que mediante el ahorro programado
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y las herramientas necesarias lograremos que las personas puedan convertir el ahorro
en un habito.

A continuacion, se presenta el logotipo de la empresa en la figura 8.9. el cual
incluye la imagen de una alcancia, un objeto conocido por transmitir ahorro, seguridad

y los usuarios puedan identificarse con la marca.

Figura 8.9. Logotipo Junta+
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Fuente y elaboracidn por los autores de esta tesis.

8.5. Estrategias de Marketing Mix

8.5.1. Estrategia del Producto

Junta+ es una plataforma digital que opera bajo la modalidad de juntas en la cual
un usuario puede crear un grupo o “junta” e invitar a otros usuarios a unirse para realizar
aportaciones monetarias de forma mensual. En base a un sorteo y las condiciones del
grupo, cada mes el usuario que resulte elegido recibira la totalidad de aportaciones del
periodo hasta que todos los usuarios se vean beneficiados.

A continuacion, se detallan las principales caracteristicas de la solucion en base

los estudios realizados (Ver Tabla 8.4.):

e El servicio es proporcionado a través de una plataforma para dispositivos
moviles disponible tanto para sistema operativo Android como iOS. Esta
eleccion estd respaldada el 52% de encuestados que manifestaron su
preferencia por un aplicativo moévil. No obstante, también contara con un portal
web para brindar informacion a potenciales usuarios y descargar el aplicativo.

e Se realizara evaluaciones psicométricas para determinar el riesgo de no pago

de los usuarios empleando los servicios de la empresa Moyo.
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e Una vez registrado el usuario podra crear un grupo o junta, definir sus
caracteristicas e invitar a otros usuarios para unirse al grupo.
e EIl usuario creador debera definir las caracteristicas del grupo (configurar

junta) y se tomaran en cuenta las siguientes restricciones:

Tabla 8.4. Caracteristicas y restricciones

Caracteristicas del grupo Restriccion

Monto de la junta Minimo 500 - Méaximo 50,000 soles

Minimo 6 meses

Duracion del gr , .
uracion del grupo Maximo 60 meses

Hasta 3 veces el niUmero de meses del

NG . o
imero de participantes grupo. 180 participantes.

(Monto de la junta) * 1+(Comision) /
(Duracion del grupo)
Fecha fija en relacion con la duracion del
grupo.

Cuota mensual

Fecha de pago

Elaboracion: los autores de la tesis

e Una vez iniciada la junta, los participantes deberan realizar los pagos en las
fechas definidas en la creacién del grupo. Los usuarios deberan realizar dichos
abonos directamente a la cuenta del fideicomiso que les serd proporcionado.
Para juntas con montos superiores a 10,000 soles sera obligatorio afiliar una
tarjeta de crédito o débito con el fin de efectuar una cobranza automatica.

e Luego de la fecha de pago, se realizara un sorteo que determinara el usuario
ganador que recibira el importe total correspondiente a dicho mes.

e EIl creador del grupo podré seleccionar alguna de las siguientes opciones
recopiladas del estudio de mercado como mecanismos para asegurar el pago
de los miembros del grupo.

o Los participantes aportan una cantidad determinada de cuotas antes del
inicio de la junta como garantia de pago.
o Los participantes deciden asumir el riesgo ya que la junta se realiza en

un grupo cerrado.
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8.5.2.

Los participantes pueden realizar el seguimiento de los aportes realizados,
movimientos pendientes y de los pagos efectuados, asimismo, recibiran alertas
cada vez que se ejecute una accion del grupo.

Cada usuario tiene un puntaje interno con el objetivo de conocer su
comportamiento de pago durante el proceso, dicho puntaje podra ser

visualizado por los usuarios como referencia para futuras juntas.

Estrategia de Precio

El precio del servicio se realiza bajo el cobro de una comision porcentual a la cuota

mensual dependiendo del monto del grupo.

Si el monto de la junta es inferior a los 1,500.00 soles y es la primera
participacion del usuario en un grupo, no se realiza cobro de comisién con el
objetivo de atraer usuarios, que estos se familiaricen con la plataforma y
posteriormente los aliente a crear juntas por montos superiores.
Caso contrario, el precio del servicio se conforma por el cobro de una comision
del 5% en la cuota mensual de los participantes del grupo. Por ejemplo, si se
crea un grupo de 5,000.00 soles con cinco participantes por cinco meses, la
cuota mensual de cada participante estaria conformada de la siguiente manera:
(Monto de la junta) * 1 + (Comision) / (Duracion del grupo)
(5,000.00 soles) * (Comisién 5 %) / (5 meses) = 1,050.00 soles

Tabla 8.5. Mes, capital, comision, cuotas

Mes ‘ Capital Comision Cuota mensual
1 1,000.00 50.00 1,050.00
2 1,000.00 50.00 1,050.00
3 1,000.00 50.00 1,050.00
4 1,000.00 50.00 1,050.00
5 1,000.00 50.00 1,050.00
5,000.00 250.00 5,250.00

Elaboracion: los autores de la tesis

La determinacion del precio de la solucion se realiza tomando en consideracion los

siguientes factores:
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e Costos de operacion y mantenimiento asociados a garantizar la continuidad del
servicio de la plataforma tecnoldgica a detallarse en el Plan Financiero.

e Margen aceptable por el publico objetivo en base a los resultados del estudio
de mercado, donde el 66% indicd estaria dispuesto a pagar una comision igual
0 superior al 5%.

e Inferior a tasas de interés activas promedio de las empresas bancarias para
préstamos de consumo en moneda nacional que de acuerdo con los datos
publicados por la SBS fue de 17.4% para el 2019.

8.5.3.  Estrategia de distribucion

Al tratarse de una solucion primordialmente tecnoldgica la estrategia de
distribucion se enfoca en el canal digital.

Durante el primer afio, el enfoque de distribucion es la region de Lima
Metropolitana, sin embargo, se espera extender dicho alcance a otras regiones y paises
a largo plazo.

El servicio es proporcionado a través de una aplicacion disponible para descarga
gratuita desde la tienda de aplicaciones para dispositivos méviles con sistema operativo
Android y iOS.

Asimismo, se dispone de un portal web para brindar toda la informacion detallada,
sencillay transparente de la operacion de la solucion requerida por potenciales usuarios
para que descarguen el aplicativo y empiecen a participar de las juntas.

Por otro lado, adicional a la pagina web se dispondra de canales en redes sociales
para que los usuarios puedan informase y proveer soporte mediante un asistente virtual
para resolver inquietudes recurrentes, caso contrario chat directo con personal de

soporte.

8.5.4. Estrategia de promocion y comunicacion

Considerando que Junta+ se caracteriza por ser una solucion 100% digital y las
condiciones generadas como consecuencia de la Pandemia COVID-19, la estrategia de
promocion y comunicacién se basan en el desarrollo de un Plan de Marketing Digital,
el cual tiene como objetivo de captar al 6% de los clientes potenciales para el primer

afo.

84



Canales digitales
Landing page

Se dispone de una pagina web oficial de Junta+, donde los usuarios podran obtener
informacion transparente y detallada de los beneficios y operacion de la solucion.
Asimismo, se proveera una seccion de simulaciones, preguntas frecuentes, informacion
de contacto y promociones vigentes para incentivar a los potenciales clientes a

descargar el aplicativo y crear su primera junta.

Estrategia SEM y SEO

Se contratara un servicio de SEM (Search Engine Marketing) con Google Ads, con
el fin de promover la pagina web de Junta+ y que esta aparezca entre los primeros
resultados cuando se emplee un “Keyword” en particular en la busqueda de los usuarios,

lo que permitira tener mayor exposicion y visibilidad.

Se seleccionaron las palabras “Juntas” y “Pandero” como “Keywords” en la
campafa de SEM dada su asociacion al servicio que brinda Junta+. Como se puede
apreciar en la siguiente figura, el interés de busqueda por la palabra “Juntas” se ha
incrementado desde el inicio del estado de emergencia en el pais por la pandemia del

Covid-19, mientras que el interés por la palabra ‘“Pandero” mostr6 una disminucion.

Figura 8.10. Interés a lo largo del tiempo

Interés a lo largo del tiempo Google Trends

@ juntas @ pandero

LW

Perd. Ultimos 12 meses. Bisqueda web

Fuente: Google Trends

En base a la figura 8.10, estos resultados nos podrian dar el indicio que las personas
estdn mas interesadas en las juntas como opcién ante la coyuntura y una disminucién

en la busqueda de la palabra “Pandero”, empresa asociada principalmente a la venta de
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vehiculos, resultando un escenario propicio para adopcion de los beneficios de la oferta
de Junta+.

Por otro lado, se cuenta con el asesoramiento para emprender una estrategia SEO
(Search Engine Optimization), que aplica una serie de acciones relacionadas a los
algoritmos naturales de los buscadores para optimizar el posicionamiento del sitio web
de Junta+ en los resultados de la busqueda de usuarios y de esta manera contar con

mayor visibilidad.

Redes sociales

Creacion de cuentas de Juntat+ en las redes sociales Facebook, Instagram y
YouTube, las cuales se emplean para informar, compartir contenido, brindar
asesoramiento y realizar acciones publicitarias para la adopcion de clientes potenciales.
Se optd por dichas redes sociales ya que como se puede evidenciar en el siguiente
cuadro, las tres redes sociales con mayor presencia en el pais son Facebook (96%),
Instagram (42%) y YouTube (34%) (Ver figura 8.11).

Figura 8.11 Redes sociales que prefiere el consumidor peruano urbano

¢A QUE REDES SOCIALES PERTENECE?
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Fuente: Ipsos 2019, Redes sociales en el Per urbano

Email marketing

Se enviara correos electronicos a los clientes potenciales y aumentar la tasa (%) de

clientes reales. A través del email marketing, se tiene:

e Marketing Bulk: Enviar correos electrénicos con comunicados, informacion
de Junta+, promociones y enlaces para realizar simulaciones de las cuotas de
las juntas (incluida la comision si lo amerita).

e Notificacion y mensajes transaccionales: Se enviaran correos electronicos para
dar la bienvenida a los nuevos usuarios y notificaciones con el detalle de las

operaciones realizadas en sus juntas.
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Community Manager
Se cuenta con el apoyo de un Community Manager para la creacion del contenido
publicitario, gestionar los canales digitales y brindar asesoramiento personalizado a los

usuarios que lo soliciten.

Diario digital

Se contratard espacios de avisos publicitarios (banners) en la pagina web de “El
Comercio”. Segun el Instituto Peruano de Publicidad, “El Comercio” es considerado
uno de los diarios méas populares e influyentes en el pais y pioneros en adoptar medios
digitales. Como se aprecia en la siguiente imagen, el publico objetivo del portal web
“El Comercio” se alinea al ptblico objetivo de Junta+ con un 58% de lectores del Nivel
Socioeconomico AB y 44% de lectores entre los 20 y 34 afios, seguido por el 32% de

los lectores entre 35y 54 afos (Ver figura 8.12.).

Figura 8.12. Target objetivo de EI Comercio
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Campairias digitales

Se pretende captar el interés de los usuarios potenciales con la promocion de las

siguientes camparias comerciales a publicitarse en los medios digitales mencionados.

e Camparfia 1: Exoneracion del pago de comision en Juntas con monto total
inferior a 1500 soles para usuarios que participan en su primera junta. Campafa
con vigencia valida por un afo desde el lanzamiento del servicio.

e Camparia 2: Exoneracion del pago de comisién de los dos primeros meses para
usuarios que participan en su primera junta. Campafia con vigencia valida por
un afo desde el lanzamiento del servicio. Solo aplica para Juntas superiores a
1500 soles.

e Camparia 3: Exoneracion del pago de comisidn de un mes para el usuario que
refiera y consiga que nuevos usuarios se registren y creen su primera Junta.
Maéaximo seis meses de descuento por seis referidos. El referido también sera
exonerado del pago de un mes de comision para juntas de méas de 1500 soles.

Campafia con vigencia vélida por un afio desde el lanzamiento del servicio.

Retencion de clientes

La estrategia de retencion de clientes busca promover la experiencia de los usuarios
en la plataforma mediante la iniciativa “Junta+ Rewards”.

Es un programa de beneficios disefiado para enriquecer la experiencia del cliente e
incentivarlo a la creacion de nuevas juntas. El programa cuenta con 3 categorias (silver,
gold y platinium) que le permitird acceder a diferentes beneficios y desbloquear
promociones conforme va escalando por las categorias.

Los clientes podran escalar de categoria en base a un sistema de puntos que sera
calculado considerando la cantidad de juntas, monto de la junta y los meses de pagados
a tiempo. Asimismo, los clientes podran ganar puntos adicionales en caso de cumplir
con desafios que seran propuestos a los usuarios de forma personalizada en base al
analisis de su comportamiento en la plataforma. Por ejemplo, se analizaran variables
como la actividad de los usuarios en la plataforma, de tal forma que aquellos clientes
gue no se encuentren participando activamente de una junta, se les propondra el desafio

de crear una junta en el lapso de una semana para acceder a puntos adicionales.
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Por otro lado, se pretende “sorprender” a los clientes con beneficios y puntos
adicionales en fechas especiales como su cumpleafios o eventos importantes con la

finalidad de generar estimulos que afiancen la relacion entre el cliente y la marca.

Indicadores
A continuacion, se presentan los indicadores definidos para medir el desempefio

del Plan de Marketing en los distintos canales digitales:

CTR (Click Through Rate)

El CTR nos permite medir la eficacia de los anuncios publicitarios. Se traduce en
la cantidad de usuarios que hicieron clic sobre un anuncio publicitario respecto al total
de veces que este fue mostrado en pantalla a los usuarios. El indicador se obtiene
mediante la siguiente formula:

CTR = (Numero de Clics / Numero de Impresiones) %

CPC (Cost Per Click)

El CPC nos permite calcular el costo de cada clic sobre un anuncio. Es de suma
importancia para evaluar el rendimiento de las campafas digitales ya que los
proveedores cobran por los clics que los usuarios realizan sobre los anuncios. El
indicador se obtiene mediante la siguiente formula:

CPC = (Coste total / Numero de Clics) %

CPM (Click Per Mille)
El CPM nos permite calcular el costo de mostrar un anuncio a mil usuarios. El
indicador se obtiene mediante la siguiente formula:
CPM = (Coste total / (Numero de Impresiones / 1,000) %

TC (Tasa de Conversion)

La tasa de Conversion hace referencia a los clientes que descargaron el aplicativo
de Junta+ y participan en una junta con relacion a los usuarios que hicieron clic sobre
los anuncios. Para hacer dicho seguimiento los anunciantes proveen estadisticas de clics
realizados, a través de los marketplace se contabilizan las descargas y mediante

auditoria en la plataforma de Junta+ se registra la informacion de los clientes activos,
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su fecha de registro y e incorporacién en una Junta+. Asimismo, para llevar un mayor
control se incluye un formulario en el registro que solicita que el cliente indique el
medio que lo llevé emplear el aplicativo.

El indicador se obtiene mediante la siguiente férmula:

TC = (Numero conversiones / (Nimero de Clics / 1,000) %

8.6. Presupuesto de Marketing
El presupuesto de Marketing busca integrar las estrategias de branding y
performance, las cuales se consideran complementarias para el desarrollo de una

campana efectiva.

Desde la perspectiva de branding, se busca dar a conocer la propuesta de
Junta+ a los clientes potenciales, generar “awareness”, de tal forma que se perciban
los principales atributos de la marca y se logre posicionar el producto en la mente del

consumidor.

Las principales partidas del presupuesto de branding (Ver tabla 8.6) estan
conformadas por los servicios de la agencia “La Familia” para la generacion de
contenido creativo que permita posicionar la marca principalmente con relacion a los
atributos de confianza y rapidez mediante un servicio 100% digital. Asimismo, se
pretende realizar campafias de branding como parte del lanzamiento de Junta+ en la
pagina del del diario “El Comercio” bajo el formato de “Banner Middle 1” por un

costo Unico de 885.30 soles.

Tabla 8.6. Conceptos Branding

Concepto ‘ Costo anual
Agencia de Marketing S/ 84,000.00
Anuncio EI Comercio Banner Middle 1 S/885.30
TOTAL S/ 84,885.30

Elaboracion por los autores de esta tesis.

Desde la perspectiva de performance, se busca generar campafias de marketing
en redes sociales orientadas a objetivos, los cuales son medidos en base a dos

indicadores principales, el CTR, que hace referencia a la cantidad de clics que se
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realizan sobre los anuncios en redes sociales, y la Tasa de Conversién, que representa
la cantidad de usuarios que hicieron clic sobre los anuncios, descargan y crearon su
primera junta en la plataforma. Si bien el objetivo principal de estas campafias
incrementar la cantidad de usuarios que emplean la plataforma, los anuncios seran
elaborados destacando los atributos de la marca de tal forma que sirvan como un
complemento para posicionar a la empresa en alineamiento de la estrategia de branding.

En base a las recomendaciones provistas por la agencia sera necesario presentar
alrededor de 9.5 Millones de impresiones entre Facebook e Instagram ya que tomando
en cuenta el CTR promedio del mercado (1.2%) se espera que las impresiones resulten
en 113,600 clicks y considerando una tasa de conversion del 5%, dichos clicks generen
5,680 descargas equivalente al 6% del pablico objetivo esperado para el primer afio
(Ver figura 8.13).

Figura 8.13. Funnel conversion online

Funnel Conversion Online

9,466,667 Impresiones
CTR Promedio =
1.2%
113,600 Clicks
Tasa conversion
TC=5%

5,680 Descargas

Elaboracion: por los autores de esta Tesis.

En base al costo por click promedio del mercado (CPC) de USD 0.12 multiplicado
por la cantidad de clicks requeridos (113,600), equivale a una inversion de 48,802.56
soles (considerando una tasa de cambio de 3.58 soles por 1 USD). Ver detalle de

presupuesto de conceptos de performance Tabla 8.7.
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Tabla 8.7. Conceptos Performance

Concepto Costo anual

Anuncio en Medios (Facebook e Instagram) S/ 48,802.56
Descuentos y promociones S/ 150,000.00
TOTAL S/ 198,802.56

Elaboracion por los autores de esta tesis.

Finalmente, la siguiente Tabla 8.8. muestra los conceptos y el monto total del

presupuesto de Marketing que asciende a 283,687.86 soles.

Tabla 8.8. Presupuesto Marketing

Concepto Costo anual

Branding

Agencia de Marketing S/ 84,000.00
Anuncio EI Comercio Banner Middle 1 S/885.30
Performance

Anuncio en Medios (Facebook e Instagram) S/ 48,802.56
Descuentos y promociones S/ 150,000.00
TOTAL S/ 283,687.86

Elaboracion por los autores de esta tesis.




CAPITULO IX. PLAN DE OPERACIONES

En el presente capitulo se desarrolla el Plan de Operaciones que describe los
procesos atendidos a través del aplicativo movil de Junta+, asi como las definiciones
funcionales que permitirdn el acceso de los usuarios a interactuar y concretar sus
operaciones a través de la plataforma. Asimismo, se determinan los recursos necesarios

para iniciar y poner en operacion la empresa.

9.1. Estrategia del plan de operaciones
Se define como estrategia operativa, ejecutar los siguientes procesos de manera
eficiente, transparente y segura en concordancia con los valores estratégicos de Junta+.
e Asegurar la buena experiencia del usuario a través del aplicativo mévil Junta+
para dispositivos Android y iOS.
e Alinear el modelo operativo de Junta+ a los objetivos estratégicos de la empresa.
e Disefiar los procesos adecuados para garantizar el correcto registro de usuarios,
asi como la creacion y gestion de juntas.

e Controlar y mantener la recaudacion y pago de juntas.

9.2. Objetivo del Plan de Operaciones
Los objetivos que se quieren alcanzar en el plan de operaciones son:
e Disefiar el modelo operativo de Junta+ que garantice su viabilidad.
e Definir los procesos de operacién del negocio que respondan a las necesidades
de los clientes.
e Determinar las politicas de uso del servicio que garanticen su correcta
operacion.

e Identificar los gastos del plan de operaciones.

9.3. Constitucion de la empresa

Para el plan de negocio de Junta+ se define la constitucion de la empresa como
Persona Juridica en la clasificacion de Sociedad Anénima Cerrada (SAC).

Una vez determinado el tipo de empresa que se va a constituir, el capital requerido
y su modo de financiamiento, la constitucion de la empresa inicia realizando los

siguientes pasos:
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Paso 1: Busqueda y reserva de la Razon Social.

Definido que la naturaleza de la empresa sera una Sociedad Anonima Cerrada
(S.A.C), el primer paso es verificar la disponibilidad del nombre Junta+, este proceso
se realiza en la Superintendencia de Registros Publicos del Peri (SUNARP) y tiene un
costo de S/5.00. Si el nombre esta disponible, se procede a realizar la reserva online por
un costo de tramite de S/20.00. La reserva tiene una vigencia de treinta (30) dias Utiles.

Paso 2: Elaboracion de la Minuta de Constitucion de la Empresa.

En este paso los miembros de la sociedad manifiestan voluntariamente su intencién
de constituir la empresa, para lo cual se deberd cumplir con los siguientes requisitos:
dos (02) copias del DNI de cada socio, documento original y dos (02) copias de la
busqueda y reserva del nombre, documento que describa la actividad econémica y la
lista de bienes de capital, y formato de declaracién jurada y fecha de solicitud de
constitucion de la empresa.

El tramite puede ser realizado en una notaria y tiene un costo de S/ 300.00. Los

datos para la elaboracién de la minuta se detallan a continuacion.

Tabla 9.1. Datos para la elaboracion de la minuta

Tipo de empresa Sociedad Andnima Cerrada (S.A.C.)

Isabel Beatriz Chuyes Pineda - 25% de participacion
Renzo Gino Coz Puelles - 25% de participacion

Claudia Aida Ximena Cuya Vera - 25% de participacion
Cesar Elias Rouillon Sixto - 25% de participacién

Socios

Aporte de Capitales Efectivo . ) . . .
Cada socio aportara el 25% del capital de trabajo estimado
Domicilio fiscal Av. José Larco 1232 Piso 09 Oficina 09-113 Lima, Lima, Miraflores

Elaboracion: los autores de la tesis

Paso 3: Aporte del capital y los bienes

Se realiza la apertura de una cuenta bancaria que acredite los aportes de dinero.
Asimismo, los socios podran aportar bienes muebles o inmuebles que se acreditara con
la inscripcion de la transferencia a nombre de la empresa, la indicacion de la
transferencia en la escritura publica o con un informe de valorizacion detallado, segun

sea el caso.
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Paso 4: Elaboracion de la Escritura Publica ante un notario.

Una vez redactado el acto constitutivo, es necesario elevarlo para generar la
Escritura Pablica de Constitucion. Esta escritura debe estar firmado y sellado por el
notario y los socios de Junta+, incluidos los conyuges de ser el caso. El costo

aproximado de este tramite es de S/ 120.00

Paso 5: Inscripcion en el Registro de Personas Juridicas de la SUNARP
Para inscribir a Junta+ en los registros publicos, se debe llevar la Escritura Publica
de Constitucion a SUNARP, este tramite lo realiza un notario, tiene un costo de S/ 90.00

y un plazo de calificacion de veinticuatro (24) horas desde que se presenta el titulo.

Paso 6: Inscripcion al RUC para Persona Juridica
Finalmente, se registrara a Junta+ en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

El tramite se realiza en SUNAT a través de su pagina web y no tiene costo alguno.

9.4. Atributos de la operacion

Junta+ operara tomando en consideracion los siguientes atributos:

e Como mecanismo de control y prevencién de lavado de activos, la creacion de
una cuenta esta sujeta al depdsito directo a una cuenta bancaria o a la afiliacion
de una tarjeta de débito de forma tal que los fondos asociados al pago de la
cuota mensual se encuentren debidamente bancarizados. No se aceptaran
depdsitos en efectivo.

e Los usuarios solo pueden crean grupos dentro de los parametros
preestablecidos del servicio.

e Los usuarios, para la creacion de su cuenta, deben pasar por una evaluacion
psicométrica.

e Los participantes solo pueden acceder hasta por cinco cupos dentro del mismo
grupo para asegurar la diversidad de aportes.

e Los anfitriones de la junta son libres de invitar a las personas que crean
conveniente formar parte de su grupo, los mismos que estan sujetos a los
mecanismos de control descritos previamente.

e Lo usuarios podran solicitar acceso a una Junta, pero solo el Anfitrion podra

aceptar su acceso.
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e Los usuarios operan bajo regulacion y cuentas de fidecomiso para el pago de
sus cuotas mensuales y depdsito del importe total recaudado.

9.5. Esquema del modelo Junta+
En la figura 9.1 se visualiza la cadena de valor de Junta+ que muestra las
operaciones core del negocio y las actividades de soporte necesarias para operar.

Esta herramienta facilita el entendimiento comun de los procesos y servira como
base para el disefio funcional de la aplicacion.

Figura 9.1 Cadena de valor de Junta+

Gestion Empresarial: Finanzas y Contabilidad

Gestion de los RRHH: Reclutamiento, Seleccion, Desarrollo Profesional, Capacitacion

Desarrollo Tecnolégico: Investigacion y Disefio de Producto

ACTIVIDADES DE
SOPORTE

Gestion del Riesgo: Legal, Continuidad de Negocio, Riesgos Operativos

Logistica interna Operaciones Logistica externa Marketing Digital Servicio

y Ventas post-venta

Gestion de Cobranza e Gestién de Soporte de

proveedores Gestion de Sistemas Publicidad Atencién al

Gestion de Integral de depésitos Digital cliente

Datos Creacion de Soporte
contenido Evaluacion de
Gestion de satisfaccion
campafias

I ACTIVIDADES PRINCIPALES
Elaboracion: los autores de la tesis

Las operaciones de Junta+ se ejecutaran a través de las actividades detalladas en la
cadena valor.

Gestion de Proveedores

Para el acceso a Junta+ los clientes deber&n descargar el aplicativo movil desde el
Play Store o App Store, el cual estara disponible desde las versiones 7.0 y 7.1.2 para
equipos Android y iOS respectivamente.

El aplicativo sera desarrollo por Applying Consulting S.A.C en su primera versién
(MVP) y contara hasta con tres (03) incrementos de producto (releases) segun el
feedback obtenido durante los primeros meses de operacion.
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Gestion Integral de Datos

Para el registro de usuarios el aplicativo maévil solicitara la siguiente informacion:

e Informacion personal. Se solicitara informacion bésica para la identificacion

del usuario.

e Evaluacion Psicométrica. El aplicativo estara integrado con Moyo Al, modelo

personalizado que medira la intencion de pago a través de una prueba cognitiva
y el anélisis de un conjunto de datos de nuestro mercado objetivo

e Autentificacion de identidad. El aplicativo estard integrado con TOC para

validad la identidad de los usuarios contra RENIEC.

Adicionalmente, el aplicativo cuenta con un servicio de anélisis de comportamiento
y comentarios de los usuarios que permitird a Junta+ comprender, en menor tiempo, el
comportamiento de sus clientes a través del uso del aplicativo movil.

Las estadisticas obtenidas comprenderan mapas de calor para identificar las
funcionalidades mas utilizadas y los desplazamientos mas habituales; grabaciones de
uso para visualizar las sesiones de usuarios andnimamente e identificar los bloqueos o
frustraciones habituales durante el uso del aplicativo o el abandono eventual; y
encuestas para validar las suposiciones que se puedan generar al evaluar la data y

graficos obtenidos. El servicio utilizado ser el de Hotjar.

Cobranza

La cobranza se realiza a través del aplicativo de Junta+, la aplicacién contara con
notificaciones push que servirdn como recordatorio de cobranza hasta 10 dias antes de
la fecha de vencimiento con un recordatorio de cada 2 dias.

Los movimientos de la junta se visualizaran para todos los miembros del grupo, de
manera tal que al finalizar la fecha de vencimiento se notificaran los integrantes que no
pudieron realizar el pago mensual para la respectiva gestién del grupo, en caso aplique.

La cobranza tendré dos experiencias distintas:

e Para juntas por valores menor a 10,000 soles, el aplicativo cuenta con una
seccion de pagos donde se mostrard la informacion de la cuenta del
Fideicomiso donde los integrantes del grupo deberan realizar el abono.
Asimismo, los depdsitos realizados contaran con 3 estados: (1) Cancelado, (2)

En proceso y (3) Registrado. Las transacciones que Se registren y no se
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finalicen permaneceran vigentes hasta 24 horas, cumplido el plazo, el registro
pasaré a estado cancelado.

e Para juntas por valores mayor a 10,000 soles, el aplicativo cuenta con el
servicio de débito automatico, sin costo alguno para los usuarios. Para este fin,
el aplicativo de Junta+ estard integrado con Niubiz. El registré de la tarjeta de

débito se realizara al ingresar a una junta por valores mayores a lo indicado.

Gestion de depdsitos

Los depdsitos se realizan a la cuenta del Fideicomiso. La empresa Fiduciaria sera
laresponsable de salvaguardar el recaudo y realizar la transferencia de dinero a la cuenta
del ganador por sorteo segun las indicaciones del Departamento de Operaciones de
Junta+. Por ningun motivo Junta+ tendra acceso a los importes recaudados o gestion
directa sobre ellos.

Para los depdsitos manuales y débitos automaticos, el Departamento de
Operaciones de Junta+ realiza la verificacion de los mismos contra el nimero de
operacion registrada por el usuario o la trama enviada por el proveedor del débito, asi

como la conciliacién con las operaciones registradas durante el dia.

Gestion de Soporte de Sistemas

Se asegura la continuidad y soporte del sistema contratando un servicio de
mantenimiento y soporte técnico.

El front-end de la aplicacion cuenta con tags en las distintas vistas para registrar las
operaciones més realizadas. El back-end contard con logs que permita realizar la
trazabilidad de los errores registrados y su pronta atencién, asi como la integracion con
Hotjar para la identificacion de experiencias truncas.

El soporte funcional incluye a dos asesores que estaran atendiendo los chats de
soporte y comunicacion con los usuarios de Junta+. El horario de atencion sera de lunes
aviernes de 9 a.m. a6 p.m. y los sdbados de 9 a.m.a 1 p.m.

El soporte y mantenimiento del aplicativo también estara a cargo de Applying
Consulting S.A.C.
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Marketing Digital y Ventas

Para la gestion del marketing digital y conversién a ventas, Junta+ cuenta con la
asesoria de laempresa La Familia S.A.C quienes se encargan de desarrollar la estrategia
de comunicacion y marketing incluyendo el desarrollo del contenido creativo y la

gestion de los canales de comunicacion en las redes sociales Facebook e Instagram.

Servicio postventa

Junta+ evalla la fidelidad de los usuarios con programas de recompensa por
referidos, primeros ingresos o juntas por valores mayores a 1,500 soles.

El usuario de Junta+ podré solicitar su retiro de la junta, el mismo que sera evaluado
por un Asesor especializado quien indicaré la viabilidad de la solicitud. Los términos y
condiciones del servicio especificaran dicho tratamiento.

Junta+ mantendra su propia evaluacion de comportamiento de pago, la misma que
brindara al usuario acceso a mas juntas en simultaneo o a importes mayores a 10,000
soles. El usuario tendré acceso a un chat de soporte, dentro de los horarios establecidos,

para realizar las consultas o dudas emergentes durante el uso del aplicativo.

9.5.1. Mapa de impacto

Se elabordé un mapa de impacto para identificar como los objetivos estratégicos de
Junta+ pueden ser alcanzados a través de las caracteristicas y entregables que ofrecera
el servicio y seran desarrollados en el aplicativo movil, las mismas que se validaran al
inicio de la operacion y seran ajustadas en los proximos lanzamientos (releases)

posteriores al MVP (minimo producto viable).

Metas

Los objetivos del negocio identificados en el plan estratégico y que pertenecen a las
perspectivas financiera, del cliente y del proceso que han sido principalmente
consideradas para el disefio de nuestros entregable son:

e Incrementas lo ingresos anuales.

e Incrementar la confianza en el modelo de negocio.

e Incrementar la seguridad financiera del proceso.
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Actores

Para el cumplimiento de los objetivos planteados, es importante identificar quiénes
son los actores que se pueden ver afectados por nuestro servicio y/o quiénes son los
actores que pueden influir significativamente en el éxito de nuestro modelo de negocio

de forma tal que se logre una mejor comprension del contexto. Los actores identificados

son:
e Clientes
e Juntat+
e Empresa Fiduciaria
e Evaluador de intencion de riesgo
Impacto

Para cada actor mapeado, se ha identificado como pueden impactar en el
cumplimiento de los objetivos de Junta+ y de qué manera se puede generar impacto
sobre ellos influyendo en sus acciones. Los impactos identificados para cada actor son:

e Clientes: Para incrementar los ingresos anuales, los clientes podran crear juntas
e ingresar a juntas a través del ID de la junta.

e Junta+: Para incrementar la confianza en el modelo, en cumplimiento con los
valores de la organizacion y el valor agregado y diferencial propuesto sobre
los productos sustitutos existentes, el aplicativo movil de Junta+ debera
cumplir con la simplicidad ofrecida mostrando la informacion de la junta con
un lenguaje sencillo y notificando sobre las acciones realizadas en ella.

e Fideicomiso: Para incrementar la seguridad financiera del proceso Junta+
colaborard con una entidad estable y regulada por la SBS como es el
Fideicomiso quien administrara las juntas de los grupos.

e Evaluador de intencion de riesgo: De la misma forma, para fortalecer la
seguridad financiera del proceso Junta+ se integrard con un evaluador de
intencion de riesgos a través de un modelo personalizado para nuestro mercado
objetivo realizando una evaluacion psicométrica obligatoria para todos los
usuarios de Junta+.

e Validador de identidad: Como requisito obligatorio para la creacion de una
cuenta en Junta+, se validara la identidad del usuario contra RENIEC para asi

brindar informacion pertinente al Fideicomiso y pueda cumplir con la
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diligencia sobre lavado de activos y financiamiento del terrorismo como parte
del servicio prestado.

Entregables

Los minimos entregables identificados para lograr el impacto deseado en los

actores, y aportar al cumplimiento de los objetivos estratégicos de Junta+ son:

Configurar junta. Se configurara el rango aceptado del importe de la junta, la
duracién, la fecha de vencimiento de pago y las configuraciones adicionales de
administracion que consideraran las siguientes opciones: (1) Aportaremos “n”
cantidad de meses antes de iniciar los sorteos, (2) Pagaremos “n” cantidad de
cuotas antes de iniciar la junta, (3) Nosotros asumiremos el riesgo.

Invitar a junta. Se podra invitar a una junta a través de un link de acceso que
podra ser compartido por todos los canales (Facebook, Instagram, WhatsApp,
e-mail, etc.).

Referir Junta+. Se podra invitar a Junta+ a traves de un link de acceso que
podra ser compartido por todos los canales (Facebook, Instagram, WhatsApp,
e-mail, etc.). El referente contara con un codigo Unico que podra ser usado por
el referido para acceder a los descuentos, segiin campafia vigente.

Aceptar invitacion a junta. El anfitrion es el Gnico usuario de la junta que puede
aceptar o rechazar una solicitud de acceso. Para su evaluacion se mostraré el
perfil publico del usuario con la informacién pertinente.

Configurar importe de junta. Al ingresar a una junta, el usuario podra
configurar el valor por el cual desea ingresar a la junta, este valor debera estar
incluido dentro del rango configurado por el anfitrién. EI importe registrado
mostrara la cuota que el usuario debera aportar en su grupo incluyendo la
comision por el uso de Junta+.

Revisar movimientos de junta. Cada junta contard con informacion general y
la lista de los dltimos movimientos realizados, tanto los aportes como la
entrega de los sorteos.

Notificaciones: El aplicativo mévil de Junta+ notificara a todos los integrantes
del grupo sobre: (1) los resultados del sorteo aleatorio (2) la proximidad de la
fecha de vencimiento y (3) los errores de cobranza (para el débito automatico)

en caso aplique.
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e Visualizar los estados de los pagos. Para los depositos que no cuenten con
débito automatico obligatorio, se contara con un médulo de registro de pagos
desde donde se podréa hacer seguimiento a las transacciones canceladas, en
proceso o registradas. Las transacciones que no cuenten con el registro del
numero de operacion dentro de las 24 horas desde que se crea la solicitud de
pago seran canceladas.

e Realizar evaluacion psicométrica. El aplicativo movil de Junta+ se integrara
con el servicio de Moyo Al para realizar la evaluacion psicomeétrica. La
evaluacion consta de 20 preguntas con 2 opciones de respuesta, las mismas que
toman en ser contestadas entre 6 a 8 minutos. El llenado de la encuesta es
obligatorio para completar el registro del usuario.

e Visualizar perfil publico de integrantes. Dentro de la seccion de juntas, los
usuarios, ademas de los movimientos y sorteos de la junta, podran visualizar
el perfil publico de los miembros de su grupo. El perfil incluye informacion
béasica del usuario y la calificacién obtenida dentro de Junta+.

En la figura 9.2 se visualiza el mapa de impacto de Junta+.
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Figura 9.2 Mapa de Impacto de Junta+
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Elaboracion: los autores de la tesis
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9.5.2.  Mapa de historia de usuario

Tomando como base el mapa de impacto se disefid el mapa de la historia del usuario

del aplicativo Junta+ tomando en consideracion para el primer lanzamiento la inclusién

de todos los entregables identificados como necesarios para cumplir con los objetivos

estratégicos del negocio, es decir, funcionalidades basicas o no renunciables. A ellas se

incluyeron funcionalidades necesarias para asegurar una experiencia integral.

Los entregables fueron categorizados en ocho (08) tareas de usuario y cuatro (04)

actividades, las mismas que se visualizan en la figura 9.3.

Los entregables identificados para poder escalar el modelo de negocio, seran

detallados en los proximos capitulos como releases “futuros”, siempre y cuando el

modelo inicial reciba la acogida esperada. Por lo que su implementacion no esta

considerada en el presente plan.

Figura 9.3. Mapa de historia de usuario de Junta+
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Registrar datos
personales

Asociar tarjeta de
débito ()
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Activar cuenta por
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tratamiento de datos
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Realizar evaluacién

Validar identidad con

reconocimiento
facial

Referir usuarios

Elaboracion: los autores de la tesis
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9.5.3. Prototipo de la solucién

A continuacion, se muestran los prototipos desarrollados en base al mapa de
historia del usuario. El aplicativo respetara la tipografia y paleta de colores definidos en

el logo de la empresa.

Figura 9.4. Splash y login

JUNTA-

Bienvenido

JUNTA+

Ahorrar es posible

Continuar

¢Olvidaste tu clave?

Registrate

Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.5 Creacidon de cuenta

Q] Ingresa tu cédigo sms

Datos personales 2 4 5 8 6 1

Datos de contacto

Acceso

Continuar

Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.6 Autentificacion de identidad

< Crear cuenta

Témate una selfie para
confirmar tu identidad.

¢Enviar foto?

O

Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.7 Evaluacién psicométrica
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Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.8 Home y menu principal

Hola Isabel Hola Isabe
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(&) Y
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i 512354 s/ : & 512354

Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.9 Perfil

< Referir amigos =

Isabel Chuyes

i3 *
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Mis juntas
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Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.10 Detalle de junta - Salir de junta

<« Junta: 965852

fe] &
30/40 | s/ 2500 | 1/8

Miembros Pozo ocumulado Fecha de sorteo

Detalle de junta

Anfitrion: Carlos Raul Benites Nieto
Fecha de creacién: 1/1/19

Cuotas actuales: 20/36 meses

Cuotas restantes: 16/36 meses

Monto para ingresar : §/ 1500 - S/ 5000
Fecha de vencimiento: 1/8/20

Fecha de sorteo: 1/8/20

Cantidad de miembros actuales: 30/40

D de la junta: 965852

Ultimos movimientos

& Carlos Perez + 8/ 300 30/6
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Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.11 Crear juntay agregar participantes

€« Crear una junta < Crear una junta
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Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.12 Ver junta - altimo sorteos y movimientos
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Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.13 Registro de pagos

< Realize un pago ¢« Realize un pago
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Anfitrion: Carlos Raul Benites Nieto £60:182:807243521~0-00
Fecha de creacion: 1/1/19 CCl: 002-19419207536401696
Cuotas actuales: 20/36 meses

Cuotas restantes: 16/36 meses

Monto para ingresar : S/ 1500 - S/ 5000 Ina vez realizado el depésito debes enviar la
Fecha de vencimiento: 1/8/20 » o

s X depositosjuntamas@juntamas.com.pe
Cantidad de miembros actuales: 20/40

Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.14 Mis pagos

& Mis pagos
En proceso Registrado

B 965852 s/ 300 [ 8/12 m
& 321452 s/ 300 & 6/12 a
& 512354 s/ 300 &2 E

Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.15 Invitacion a una junta

< Invitar a una junta < Invitar a una junta
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Anfitrion: Carlos Raul Benites Nieto
Fecha de creacion: 1/1/19

Cuotas actuales: 20/36 meses

Cuotas restantes: 16/36 meses

Monto para ingresar : §/ 1500 - S/ 5000
Fecha de vencimiento: 1/8/20

Cantidad de miembros actuales: 20/40

Agregar invitados

Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.16 Unirse a una junta

€« Unirse a una junta 3 Unirse a una junta

Ingresa el numero de junta Detalle de junta
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Cuotas pendientes: 16/36 meses
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Cuotas actuales: 20/36 meses
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Monto para ingresar : 5/ 1500 - §/ 5000
Fecha de vencimiento: 1/8/20

Cantidad de miembros actuales: 20}'40

Continuar

Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.17 Refiere Junta+
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Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.18 Notificaciones de Junta+
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Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.19 Aceptar solicitud de ingreso a junta
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Elaboracion: los autores de la tesis

Figura 9.20 Registro de cupones
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Elaboracion: los autores de la tesis
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9.5.4. Operacion del Fideicomiso

El modelo de negocio de Junta+, para ofrecer un mayor control, seguridad y
bancarizacion trabajard con un Fideicomiso, el tipo de fideicomiso sera el
de administracion de flujos.

Junta+ solicitara y enviara la informacion personal obligatoria de los usuarios de
Junta+ para las validaciones respectivas por parte de la Empresa Fiduciaria en
cumplimiento con las resoluciones SBS N° 2660-2015 y SBS N° 486-2008, la cual
autoriza la Norma para la Prevencion del Lavado de Activos y Financiamiento del
Terrorismo a los sujetos obligados a informar que no cuenten directamente con un
organismo supervisor. Asi como la asignacion de un oficial de cumplimiento por parte
de la Empresa Fiduciaria quien regulara y asegurara la legalidad de los fondos de las
juntas. Por lo expuesto, Junta+ no esta obligado a informar a la UIF-Per(, por no prestar
los servicios y actividades especificadas en el articulo 3 de la resolucion. Junta+ presta
un servicio de aplicacion movil como herramienta para la autoorganizacion de las
juntas.

Los usuarios registraran su cuenta bancaria, la misma que debera estar a nombre
del usuario titular de Junta+, esta validacion sera realizada por Junta+. Las cuentas
registradas seran usadas para informar al fideicomiso y pagar el importe total de la junta
de los sorteados del mes.

Mensualmente en el dia de pago, Junta+ enviara un formulario con instrucciones
al fideicomiso con el detalle de las personas sorteadas y sus respectivos nimeros de
cuenta para el depdsito respectivo.

El fideicomiso recibird las instrucciones y realizardn las validaciones

correspondientes procediendo luego a realizar los depositos.
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Figura 9.21. Proceso de operacion con fideicomiso
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Elaboracion: los autores de la tesis

9.6. Politicas del servicio

9.6.1. Términosy condiciones del uso del servicio

Los usuarios que se registren a Junta+ deberan leer y aceptar los términos y
condiciones del servicio, los mismos que especifican las responsabilidades que tendrén
los usuarios dentro de Junta+, asi como la responsabilidad de la empresa hacia los
usuarios.
Condiciones generales:

e EIl anfitrién es el Gnico responsable dentro de una junta, de configurar los
parametros que determinaran la operacion de la junta.

e Los usuarios invitados a una junta son libres de decidir la conveniencia o no de
acceder a dicha junta, en cumplimiento con los parametros configurados por el
anfitrion.

e EIl importe por el que accedera un usuario a una junta es determinado por él
mismo, a libre criterio, siempre y cuando este importe cumpla con los rangos
permitidos dentro del grupo.

e Junta+ no se hace responsable por la cobranza mensual de los grupos, pero pone

a su disposicion las herramientas necesarias para facilitar la cobranza dentro del
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grupo y salvaguardar los depdsitos realizados, los mismos que serén gestionados
a través de un fideicomiso, quién realizara el deposito del importe total de la
junta a los ganadores de los sorteos segun las indicaciones de Junta+.

Junta+ garantiza la disponibilidad y performance de la plataforma, asi como la
continuidad del servicio.

Los sorteos se realizan mensualmente, al dia siguiente de la fecha de
vencimiento.

Junta+ mantendra informado a todos los integrantes del grupo de los
movimientos realizados dentro del mismo a través de alertas y notificaciones,
las mismas que incluiran la proximidad de la fecha de vencimiento, el
comunicado de (los) ganador(es) del sorteo, las cuotas no cobradas durante el
mes, los errores de recaudacion a través del débito automatico y los nuevos
ingresos o salidas de integrantes de la junta.

Los usuarios de Junta+ incurrian en las siguientes penalidades cuando se cumpla
lo especificado:

o Penalidad del 5% del valor total de la junta por solicitar el retiro
anticipado de la junta. Las solicitudes de retiro son Unicamente validas
si el cliente atn no ha sido sorteado.

o Mora del 0.05% del valor de la cuota mensual, por incumplimiento de
pago dentro de la fecha de vencimiento. La mora sera cobrada de dos
maneras distintas: (1) descontando el importe total de la junta, en caso
el cliente atin no haya salido sorteado y (2) cargando el valor de la mora
en la cuota total mensual proxima.

o La mora del 0.05% se acumulara por cada dia de retraso y no sera
exonerable.

Los costos y penalidades especificados en el punto anterior pertenecen al pozo
acumulado del grupo. Junta+ no se vera beneficiado por ningun motivo de los
importes recaudados por estos conceptos.

Si al finalizar la junta, y luego de haber cumplido con todos los sorteos de los
integrantes habiles, existe un saldo remanente en el pozo acumulado del grupo,
el total restante sera dividido en partes iguales entre los integrantes del grupo
que:

o Hayan terminado de pagar todas sus cuotas mensuales.
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o Hayan sido beneficiados de la junta por sorteo.
Los usuarios que deseen retirarse de una junta deberan:

o Enviar su solicitud de retiro desde el aplicativo movil de Junta+, a través
del perfil del usuario donde figurara el detalle de cada junta a la que
pertenece.

o Las solicitudes de retiro seran evaluadas y atendidas por un asesor
especializado de Junta+ quién se hard cargo del proceso de
desvinculacion de la junta, realizando la liquidacion de lo aportado por
el usuario a la fecha de recibida la solicitud y descontando la penalidad
correspondiente por el retiro.

o La penalidad sera exonerada siempre y cuando el usuario transfiera su
cupo en el grupo a un nuevo usuario, proceso para lo cual el solicitante

contara con dos (02) dias habiles desde el registro de su solicitud.

Consideraciones importantes

Para asegurar la transparencia, seguridad y resguardo del pozo acumulado del
grupo, los integrantes aceptan y estan de acuerdo con que Junta+, a través de las
cuentas del Fideicomiso, sea el Unico responsable de la gestion de los aportes y
sorteos que se realicen en la junta.

El grupo es autonomo y mantiene cualquier consulta, coordinacion o
comunicacion dentro de la junta a través del Anfitrion, excluyendo a Junta+ de
cualquier responsabilidad o contingencia que se pudiera presentar que no
corresponda al salvaguardo y gestion del pozo acumulado del grupo a través de
las cuentas del Fideicomiso.

No podran crearse juntas por menos de 500 soles y mas de 50,000 soles, de la
misma forma que la duracion no podra ser menor a 6 meses y mayor a 60 meses.
El tratamiento de la informacion personal solicitada a través del aplicativo mavil
de Junta+ cumplira con la Politica de Proteccion de Datos Personales vigente.
La informacion minima requerida da cumplimiento a los procesos de
autentificaciéon de identidad y controles regulatorios exigidos por la Empresa
Fiduciaria.

Junta+ podrd bloquear la cuenta del usuario, sin previo aviso, cuando lo
considere pertinente y en cumplimiento con la prevencion de lavado de activos

y terrorismo.
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e Junta+ limitard el acceso a juntas de ser necesario en funcion del score crediticio
obtenido y calculado por la evaluacion psicométrica obligatoria y el
comportamiento y cumplimiento de pagos dentro de Junta+.

Alcance del servicio

e Los terminos y condiciones detallados en el presente documento aplican a la
regulacion de los usuarios que crean nuevas juntas, asi como para quienes
acepten ingresar a una.

e El servicio se encontrard disponible Unicamente para personas naturales que
cuentan con DNI (documento de identidad nacional).

Costo del servicio

e Junta+ cobra por los servicios prestados a todos sus usuarios, de manera fija 'y
constante, una comision mensual del 5% de la cuota mensual, porcentaje que
podrias variar, sin previo aviso, y comunicado a través del home del aplicativo
movil, con la intencién de mejorar la seguridad de la operacion y los servicios

complementarios ofrecidos.

9.6.2. Politica de proteccidn de datos personales

La politica de proteccion de datos personales esta disponible para lectura de los
usuarios a través de un link en la interfaz de creacion de cuenta, asi como la aceptacion
de la misma a través de una casilla de verificacion, la cual al ser marcada da
conformidad a la revisién de los términos y condiciones expuestos.

Dado que Junta+ obtiene informacién de sus usuarios a través de los servicios
contratados por sus diferentes proveedores e informacion complementaria llenada por
el usuario, Junta+ en conformidad con lo dispuesto en la Ley N° 29733 Ley de
Proteccion de Datos personales y/o sus normas reglamentarias, complementarias,
modificatorias, sustitutorias y demas disposiciones aplicables, y en preocupacion de la
proteccion y privacidad de datos personales brindados por nuestros usuarios,
garantizamos la absoluta confidencialidad de los mismos, tomando en consideracion lo
siguiente:

e Junta+, en cumplimiento con las obligaciones y/o requerimientos que exige la

legislacion de Lavado de Activos, podra transferir la informacion de sus
usuarios a las autoridades competentes y entes reguladores para las

verificaciones respectivas y competentes.
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e Los datos personales de los usuarios de Junta+ permanecen salvaguardados,
garantizando el mantenimiento de la confidencialidad y el tratamiento seguro de
la informacion de forma indefinida, salvo revocatoria a solicitud libre del
cliente.

e Los usuarios de Junta+, en caso soliciten la baja de sus datos personales, podran
decidir permanecer en contacto con Junta+ a través de la comunicacién de
promociones 0 nuevos servicios ofrecidos, de la misma forma que podran
solicitar su desligue absoluto e irrevocable, autorizando la eliminacion de sus
datos personales de las bases de datos de Junta+ definitivamente.

e La autorizacion brindada por los usuarios, para el tratamiento de sus datos
personales alcanza al empleo y conservacion de dichos datos en la promocién
de otros servicios que pueda ofrecer Junta+, incluso después del no uso iterativo
del aplicativo de Junta+, salvo revocatoria a solicitud libre del cliente.

e Junta+ permite al usuario el ejercicio de los derechos de informacion, acceso,
actualizacion, inclusion, rectificacion, supresion o cancelacion, oposicion y
revocacion del consentimiento, en los términos establecidos en la Ley,
solicitando a Junta+ la revocatoria de su consentimiento, para lo cual debera
contactar al Asesor especializado a través del chat de soporte del aplicativo o
enviando  su solicitud a través el correo  electronico

atencionalcliente@juntamas.com, adjuntando la copia legible de su documento

de identidad en ambos casos. Las solicitudes recibidas seran atendidas dentro de

los plazos definidos por Ley.

9.7. Procesos de operacion del negocio

La operacion de Junta+ ha definido tres (03) procesos principales que permitiran a
los usuarios acceder, interactuar y gestionar sus juntas de manera intuitiva e inmediata.
Los procesos disefiados cumplen con los atributos del servicio ofrecido, los entregables
y los objetivos estratégicos de Junta+.

Junta+ operara a través de un Fideicomiso, por lo que se considerara como un actor

dentro de los procesos que apliquen.

9.7.1. Proceso de registro y evaluacion de clientes

El proceso de registro y evaluacion de clientes tendra como principal objetivo:
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Asegurar la autenticidad de la identidad de los usuarios de Junta+ para evitar
suplantaciones de identidad, asi como validar la originalidad de sus documentos
de identidad y datos personales, informacion exigida por el regulador del
Fideicomiso para las revisiones de prevencion y lavado de activos respectivas.

Evaluar la intencién de pago de los usuarios para la creacion de su perfil publico

y su calificacion dentro del modelo de Junta+.

Los controles implementados dentro del procesos son:

Registro de datos personales

El cliente de Junta+ al ingresar al aplicativo debera registrar la informacién
personal obligatoria solicitada en el formulario de creacion de cuenta.

Solo se aceptan personas naturales nacionales, por lo que el Unico documento
de identidad valido seré el DNI.

La creacion de la cuenta obligard ademas la toma de una evaluacion
psicométrica personalizada para el modelo de negocio de Junta+, la misma que
sera creada por Moyo Al. La evaluacion psicométrica, a diferencia de las
evaluaciones cuantitativas tradicionales, se enfoca en identificar la intencion o
voluntad de pago, evaluando otros parametros como valores, actitudes,
creencias, culturas, entre otros.
Moyo evalla cinco (05) parametros en dieciocho (18) preguntas: (1) integridad,
(2) consistencia, (3) tomador de riesgo, (04) oportunidad y (05) consistencia de
tiempo, los mismos que debera salir aprobados para completar el registro de la
cuenta. La calificaciobn minima aprobada por el modelo es de 60/100 puntos.
Moyo Al ofrece ademas un proceso de monitoreo como parte de su servicio de
postventa que tiene como finalidad identificar los cambios de comportamiento
que se puedan presentar en el mercado objetivo para la actualizacion del modelo
de evaluacion en caso aplique.

Si la evaluacion es aprobada, se solicitara al usuario la informacion de su cuenta
bancaria donde el Fideicomiso realizara el depdsito de su junta en caso sea
ganador del sorteo. Junta+ sera responsable de validar que la cuenta pertenezca
al usuario, en caso esto no se cumpla, la cuenta sera observada bloqueando el
registro. Esta validacion se realizard durante el registro de la cuenta y antes del

depdsito del importe total de la junta a los ganadores del sorteo.
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Nota: EIl cliente podrd realizar durante su permanencia en Juntat,

actualizaciones de la cuenta bancaria, en caso aplique.

Validacion de datos personales

Con el DNI el aplicativo, a través de su integracion con TOC, solicita al cliente
acceso a la cadmara del celular para proceder con la autentificacion por
reconocimiento facial, a través de algoritmos de vision e inteligencia artificial,
deep learning y tecnologia bajo patente de TOC. Esta integracion permitira,
ademas, la obtencion de los datos personales, reduciendo el riesgo de error en
la toma de datos.

Con la informacion recopilada Junta+ realizara verificaciones preliminares en
las listas OFAC, expedidas por el Consejo de Seguridad de la ONU que
incluyen listas de financiamiento de armas de destruccion masiva y listas de
terroristas, emitiendo un informe final de la busqueda realizada.

El formulario de registro de cuenta solicitard, ademas, el nimero de celular
donde el aplicativo se ha instalado. De la misma forma se solicitara un correo
personal para la recuperacién de la contrasefia.

Junta+ sera responsable de validar la cuenta bancaria registrada por el usuario,

realizando una transferencia de prueba.

Autenticacion de datos

La empresa Fiduciaria realizard basquedas adicionales que complementen las
verificaciones reguladas por el Sistema de Lavado de Activos y
Financiamiento del Terrorismo (SPLAFT), teniendo la facultad de solicitar el
bloqueo de la cuenta del usuario y cualquier operacion que realice a través del
aplicativo.

El acceso al aplicativo sera con la contrasefia configurada por el usuario. La
misma que no se mantendra guardada por efectos de seguridad y se encontrara

debidamente encriptada en las bases de datos de Junta+

Activacion de la cuenta

Una vez completado el registro, la solicitud de activacion de cuenta se realizara

a través de un SMS que contendra un cddigo Unico para verificar el nimero de
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celular registrado, y el equipo movil que el usuario esta autorizando para usar
Junta+.

La cuenta sera activada una vez completo el proceso de registro y siempre y
cuando no se hayan encontrado observaciones en el cliente por parte de Junta+.
La activacion serd confirmada por correo electronico donde se mostrara la
contrasefa creada por el usuario. Asimismo, se le indicara el plazo que debera
esperar para poder realizar transacciones a través de Junta+.

La activacion de una cuenta sera notificada también a la Empresa Fiduciaria
para sus respetivas validaciones.

La activacion de la cuenta permitiré al usuario navegar por el aplicativo, pero
no podréa realizar operaciones hasta contar con la aprobacion de la Empresa
Fiduciaria, es decir, no podra realizar pagos o crear juntas.

El oficial de cumplimiento revisara la informacion proporcionada del cliente,
y en caso esta no proceda, informaré a Junta+ para realizar el bloqueo de la
cuenta por medidas de seguridad.

Las verificaciones realizadas por la Empresa Fiduciaria tendran un tiempo de

respuesta de 24 horas cdmo maximo.

En la figura 9.22 se diagrama el flujo del proceso.
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Figura 9.22. Proceso de registro y evaluacion de clientes
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Elaboracion: los autores de la tesis
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9.7.2. Proceso de operacion de juntas online

El proceso de operacion de juntas online tiene como principal objetivo:

Asegurar que las operaciones realizadas a través del aplicativo de Junta+ sean
intuitivas y promuevan el autoservicio, ventaja competitiva principal del

modelo de negocio propuesto.

Los controles implementados dentro del procesos son:

Creacion de junta

Los usuarios que deseen ser anfitriones de un grupo podrén crearlo desde el
home del aplicativo configurando los siguientes parametros: (1) Rango de
montos, (2) Duracion del grupo, (3) Fecha de vencimiento de primera cuota,
(4) Cantidad de miembros permitidos y (5) Configuraciones adicionales

El rango de montos permitira grupos de hasta 1,500 soles, de 1,501 a 5,000
soles, de 5,001 a 10,000 soles y méas de 10,000 soles, donde el tope permitido
es 50,000 soles.

La duracion del grupo podra ser como minimo 6 meses y como maximo 60
meses y puede ser fijada por el anfitrion.

La fecha de vencimiento escogida sera respetada para los proximos meses
como una fecha fija, en caso el dia no exista, se tomaré el dia menor siguiente
habil, los vencimientos no consideraran domingos ni feriados y se postergaran
al dia préximo inmediato disponible.

Las fechas de sorteo no seran parte de la configuraciéon de la junta, y se
respetard el sorteo al dia siguiente del vencimiento, tomando en consideracion
Unicamente a los integrantes del grupo que se mantengan al dia en sus pagos y
no hayan salido previamente sorteados.

La cantidad de miembros es configurable y no podra exceder en hasta 3 veces
el nimero de meses de la junta. No podra ser menor al nimero de meses de
duracion de la junta. Es decir, para una junta de 6 meses se podra configurar
como maximo 18 integrantes y como minimo 6.

Las configuraciones adicionales incluyen los controles de cobranza
opcionales, las opciones disponibles seran: (01) Aportaremos “n” cantidad de

€C_.9%

meses antes de iniciar los sorteos, (2) Pagaremos “n” cantidad de cuotas antes
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de iniciar la junta, (3) Nosotros asumiremos el riesgo, en caso se escoja una de
las opciones disponibles el anfitrion debera especificar el valor escogido.
Ninguna de las configuraciones escogidas podra ser modificada una vez que la
junta inicie la recaudacion y sorteos.

Las juntas iniciaran su operacion cuando al menos el 80% de los integrantes

conformen el grupo.

Agregar participantes

Solo el anfitrién de un grupo puede agregar participantes.

Para agregar un participante se podré realizar desde el modulo de creacion de
juntas, o directamente en el modulo de invitacion una vez que el grupo ya esté
creado.

Los integrantes podran ingresar al grupo en cualquier momento, incluso si el
grupo ya hubiera iniciado sus operaciones, siempre y cuando aun haya cupos.
Nota: si un integrante ingresa a un grupo avanzado, el importe de la junta por
la que ingrese se dividira entre los meses pendientes de la junta.

La invitacion a las juntas se realizara a través de la accion “Compartir” nativa
de los respectivos sistemas operativos. La invitacién puede incluir a personas
que no sean usuarios de Junta+, asi como usuarios ya existentes.
Nota: si la invitacion llega a un no usuario de Junta+, se dara inicio al proceso
de registro y evaluacion de usuarios.

Los participantes no podran acceder a mas de 3 cupos dentro de un mismo

grupo.

Ingresar a una junta

Los usuarios podran acceder a una junta, a través de la opcion “Ingresar a
junta” del aplicativo mévil de Junta+.

Para ingresar a una junta, se debera registrar el ID de la misma, codigo Unico
que la identifica.

Al realizar la busqueda, se brindara al usuario informacion relevante de la
junta: (1) Nombre del anfitrion, (2) Duracion de la junta, (3) Cuotas pagas y
cuotas restantes, (4) Rango del importe de la junta, (5) Préximo vencimiento,

(6) Préximo sorteo y (5) Cantidad de miembros.
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Para ingresar a una junta el usuario debera registrar el importe total de la junta
por el que ingresara, Junta+ mostrard, en funcion de las cuotas restantes, el
importe total que deberd abonar el usuario incluyendo la comision del servicio.
Una vez que el usuario registro su solicitud, el Anfitrion de la junta debera
aceptar el ingreso.

Para aceptar el ingreso del usuario, el Anfitrion contara con acceso al perfil
publico del solicitante, el perfil publico incluird: (1) Nombre del usuario, (2)
Cantidad de juntas activas en las que participa, (3) Fecha de ingreso a Junta+,
(4) Calificacion (score) en Junta+, (5) Cuota mensual y nimero de cuotas
pagadas en las juntas activas, (6) Detalle del importe total de la junta por el
cual ingresara el usuario.

El Anfitridn, si lo considera oportuno, podra rechazar la solicitud.

El ingreso a més juntas dependerd del score obtenido en Junta+, el score inicial
considerara la evaluacion psicométrica realizada por el usuario, el mismo que
podra mejorar o empeorar en funcion del cumplimiento de pago de las cuotas
mensuales en las juntas donde participa.

Una vez el usuario sea aceptado en una junta, tendréd acceso a los movimientos

de esta, asi como al perfil pablico de los integrantes de su junta.

Sorteos mensuales

Los sorteos se ejecutaran automaticamente al dia siguiente del vencimiento.
Los integrantes de la junta que podran participar en el sorteo seran Gnicamente
los que se encuentren al dia en sus pagos y no hayan sido aln sorteados.

En un mes, la junta podra sortear a cuantos clientes alcance el pozo acumulado,
es decir, podra ser posible contar con mas de una sorteado si el pozo lo permite.
Una vez que la transferencia del dinero de la junta al ganador se haya
concretado, Junta+ actualizara los movimientos de la junta, reduciendo del

pozo acumulado el importe total de la junta del(los) ganador(es).

En las figuras 9.23 y 9.24 se diagraman los flujos del proceso de operacién de juntas

online.
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Figura 9.23. Proceso de operacién de juntas online — Ingresar a una junta
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Elaboracion: los autores de la tesis
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Figura 9.24. Proceso de operacion de juntas online — Invitar a una junta
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9.7.3.  Proceso de recaudacion y depdsitos
El proceso de recaudacion y depdsitos tiene como principal objetivo:
e Hacer viable las operaciones de Junta+, centralizando la recaudacion y los
depositos de los sorteos a través de una cuenta de Fideicomiso.

Los controles implementados dentro del procesos son:

Recaudacion mensual
e Losusuarios que hayan ingresado a juntas por un importe total menor a 10,000

soles deberan registrar mensualmente el pago de su cuota mensual a través del
aplicativo movil de Junta+.

e Losusuarios depositaran directamente a las cuentas del Fideicomiso el importe

de su cuota total.
Nota: los usuarios podran abonar cuotas parciales o adelanto de cuotas si asi lo
deciden. En el caso de amortizacion de cuota, no se notificara a los integrantes
de la junta como pago realizado hasta que se haya pagado por completo la
cuota mensual.

e El Departamento de Operaciones de Junta+ sera responsable de validar y dar
seguimiento a los depositos de las operaciones realizadas por los usuarios.

e Si existe alguna observacion en la operacion registrada, Junta+ se contactara
de manera inmediata con el usuario para validar el depdsito. Una vez el usuario
brinde la informacion restante, Junta+ actualizara los movimientos de la junta.

e Los usuarios que hayan ingresado a juntas por un importe total mayor o igual
a 10,000 contaran con el servicio de débito automatico sin costo alguno y de
manera obligatoria.

e Junta+ notificara al grupo de los pagos no realizados al dia siguiente de la fecha
de vencimiento de manera tal que el grupo y Anfitrién puedan gestionar la
cobranza respectiva.

Tratamiento de la morosidad
e Los grupos de Junta+ son auténomos y mantienen cualquier consulta,
coordinacion o comunicacion dentro de la junta a través de su anfitrion,
excluyendo a Junta+ de cualquier responsabilidad o contingencia que se pudiera
presentar, que no corresponda al salvaguardo y gestion del pozo acumulado del

grupo, a través de las cuentas del Fideicomiso.
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Para reducir el riesgo de la recaudacion mensual Junta+ operard inicialmente

para el primer periodo de evaluacion de 5 afios, a través de grupos cerrados, es

decir el acceso se limita a la decision del anfitrion e integrantes sobre la

conformacién del grupo. Esta decision se sustenta bajo los resultados obtenidos

en el estudio de mercado, donde el 49% de los entrevistados prefieren operar en

grupos cerrados, gestionando el riesgo de la recaudacion mensual a través de:

(@]

El pago mensual de cuotas por un “n” numero de meses antes de iniciar
los sorteos (32% de los encuestados)

La aceptacion del riesgo (23% de los encuestados)

El pago adelantado de “n” cuotas mensuales para el acceso a la junta
(16% de los encuestados)

Y, el débito automatico para importes total de juntas que representen un

mayor riesgo para los integrantes del grupo (mas de 10,000 soles)

Junta+ fortalecera la continuidad y el incremento del fondo de las juntas a través

de los integrantes que se retiran o dejan de pagar sus cuotas mensuales, y no han

sido aun beneficiados del sorteo mensual, de la siguiente manera:

o

Penalidad del 5% del valor total de la junta por solicitar el retiro
anticipado de la junta. Las solicitudes de retiro son Unicamente validas
si el cliente atn no ha sido sorteado.

La penalidad sera exonerada siempre y cuando el usuario transfiera su
cupo en el grupo a un nuevo usuario, proceso para lo cual el integrante
contara con dos (02) dias habiles desde su registro de solicitud de salida.
Mora del 0.05% del valor de la cuota mensual, por incumplimiento de
pago dentro de la fecha de vencimiento. La mora serd cobrada de dos
maneras distintas: (1) descontando el importe total de la junta, en caso
el cliente atin no haya salido sorteado o (2) cargando el valor de la mora
en la cuota total mensual proxima.

La mora del 0.05% se acumulard por cada dia de retraso y no sera
exonerable.

Los costos y penalidades especificados en el punto anterior pertenecen
al pozo acumulado del grupo por lo que Junta+ no se vera beneficiado

por ningun motivo de los importes recaudados por estos conceptos.
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e Parael 9% de los encuestados que prefieren operar bajo grupos abiertos, Junta+
ha elaborado un plan de crecimiento para el segundo periodo de evaluacion que
se especifica en el capitulo 9.8 del presente documento, una vez el negocio se
encuentre estable y/o consiga los resultados esperados en los primeros 5 afios:

o Pagareés electronicos, haciendo uso de nuestro servicio de autentificacion
de identidad por reconocimiento facial, se extendera el alcance del
servicio para la firma de pagarés electronicos, los mismos que estaran a
nombre del anfitrion de la junta. Junta+ realizara las gestiones como
apoderado del anfitrién en caso sea necesario por incumplimiento de
pago.

o Pdliza de garantia de cumplimiento personalizada, cuyo objetivo es
asegurar el importe total de la junta a la activaciéon del pagaré
electronico. El seguro sera opcional y permitira a Junta+ incrementar sus
ingresos y participacién de mercado.

Depdsito

e El aplicativo de Junta+, al dia siguiente del vencimiento realizara el sorteo
mensual aleatorio en cumplimiento con el proceso de sorteos mensuales.

e El Departamento de Operaciones de Junta+ validara que la cuenta destino del
ganador del sorteo esté activa y se encuentre a nombre del usuario de Junta+.

e Si la cuenta destino es correcta, Junta+ brindara instrucciones al Fideicomiso
para realizar el abono a la cuenta destino.

e Una vez que el Fideicomiso apruebe la transaccién, Junta+ notificara al
ganador del sorteo el depdsito de su junta, de la misma forma que actualizara
los movimientos del pozo acumulado del grupo.

e El Fideicomiso depositara directamente a la cuenta destino el importe total de
la junta del sorteado.

En la figura 9.25 se diagrama el flujo del proceso de recaudacion y depdsito

descrito.

131



Figura 9.25. Proceso de recaudacion y depositos
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Elaboracion: los autores de la tesis
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9.8. Estrategia de crecimiento

Las juntas son un modelo de “ahorro programado” que han servido de inspiracion
para la creacion del negocio conocido cominmente como “Panderos”, empresas que
formalmente pertenecen al rubro de Fondos Colectivos en Peru.

Sin embargo, este modelo ha sido replicado en distintas partes del mundo con
distintos niveles de acogida. En la tabla 9.2 se muestra algunas de sus distintas
denominaciones.

Tabla 9.2. Juntas en el mundo

Consorcios Brasil
Tandas México
Kye Corea
Mujan Japén
Hui China

Pandero Per(

Elaboracion: Los autores de la tesis.

Es en Brasil donde los consorcios han evolucionado notoriamente, creados desde
1962, actualmente brindan acceso a la compra de vehiculos, inmuebles, construccion o
remodelacion, asi como la compra de equipos electrodomésticos o electrénicos.

Y es que su éxito se ha dado paso a traves de una poblacion brasilera con pocos
habitos de ahorro sostenido para la compra de bienes.

La obligacion existente de pagar mes a mes una cuota mensual que sume el valor
del bien que se desee adquirir, lo que se denomina “autofinanciamiento”, es una
caracteristica que los clientes de este negocio agradecen. (ABAC, 2020:1)

Las cifras demuestran que el negocio de Consorcios en Brasil no ha sido excluyente
entre los distintos niveles socioecondmicos, siendo atractivo tanto para personas del
nivel Ay B, asicomo Cy D.

El principal motivo del crecimiento de este negocio se debe a la vigente restriccion
de acceso al crédito convencional a traves de los sistemas financieros y las altas tasas
de interés y costos ocultos.

En la figura 9.26 se resumen las cifras comparativas obtenidas del negocio de

Consorcios en Brasil durante los meses de enero y marzo del 2019 al 2020.
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Figura 9.26. Sistema de Consorcios

SISTEMA DE CONSORCIOS

JAN-MAR 2020 X JAN-MAR 2019
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A i~
FONTE: ASSESSORIA ECONOMICA DA ABAC (,) ABAC

Fuente: Asociacion Brasilera de Administracion de Consorcios ABAC (2020). Datos econémicos del

sistema de Consorcios marzo 2020

Junta+ promueve el ahorro programado a través de su aplicativo mévil que permite
la gestion de juntas. El aplicativo se encuentra integrado con TOC, proveedor del
servicio de autentificacion de identidad.

Su servicio, al estar integrado con migraciones, permite a través del pasaporte
identificar y validar la identidad de un no residente. Haciendo posible el acceso a los
grupos de extranjeros.

Como un primer paso de crecimiento de la operacion del negocio se plantea en un
mediano plazo evaluar el perfil del potencial mercado brasilero para incorporar un
nuevo modelo predictivo de intencién de pago (evaluacion psicométrica) que permita
ofrecer los servicios de Junta+ en Brasil iniciando asi su internacionalizacion.

Asimismo, para fortalecer el negocio de Junta+ y escalar la operacidn a grupos
abiertos se plantea implementar los siguientes servicios:

e Servicio de historial de créditos. El servicio serd contratado con Equifax, el

burd de créditos con mayor participacion de mercado en el Peru. Las consultas
del historial crediticio de nuestros usuarios tienen como objetivo potenciar y
complementar el modelo predictivo psicometrico de intencion de pago.

Segun Moyo Al, el porcentaje de morosidad de las entidades financieras que

miden el historial crediticio y complementan su evaluacion con una evaluacion
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psicométrica reducen sus indicadores hasta en un 50% logrando ratios de
morosidad entre 2% o 3% y promoviendo la inclusion financiera.

e Servicio de pagaré electronicos. Se extendera el servicio de autentificacion de
identidad por reconocimiento facial utilizandolo como firma para la generacion
de pagarés electronicos.

e Servicio de pdliza de garantia de cumplimiento. Se disefiard una pdliza
personalizada que cumpla con las necesidades de los usuarios de Junta+, para
ello se contara con el apoyo, consultoria y acompafiamiento de SuAval Seguro
S.A, empresa aseguradora con operacion en Chile y proyeccion de
internacionalizacion hacia Perd. SuAval se caracteriza por dar soporte en la
generacion de soluciones para las startups y PYMES. En estimaciones iniciales
del posible servicio, SuAval cobrara el 5% del valor total asegurado de manera

mensual hasta la entrega del importe total de la junta al asegurado.

Para el célculo de los costos potenciales se tomard en consideracion los costos
unitarios de los nuevos servicios contratados, tomando en consideracion que para el
servicio del pagaré electronico se dard un incremento de 0.50 USD sobre el servicio
bésico de reconocimiento facial. Los costos potenciales proyectados se detallan en la
tabla 9.3.

Tabla 9.3. Costos potenciales

Servicios Costo unitario Costo total anual (S/)
(SN Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
Historial S/3,50 25.335,45 | 26.602,22 | 27.932,33 | 29.328,95 | 30.795,40
crediticio
Pagaré
elotrnico S/1,79 232579 | 2.442,08 | 256419 | 2.692,40 | 2.827,02
Total (S/) 27.661,24| 29.044,31| 30.49652| 32.021,35| 33.622,42

Elaboracion: Los autores de la tesis.

Para el célculo de los ingresos potenciales se tomara en consideracion el resultado
obtenido en el estudio de mercado donde el 18% de los encuestados estarian dispuestos
a pagar por un seguro que asegure el cobro del importe total de su junta, sobre el cual
Junta+ cobrard un 1% adicional al 4% que cobrara la Aseguradora. Los ingresos

potenciales proyectados se detallan en la tabla 9.4.
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Proporcion de

Tabla 9.4. Ingresos potenciales

Monto de Costo total anual (S/)
. personas por
Junta i Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
S/750,00 19,31%| 1.887,05 | 19.814,07 | 2.080,48 | 2.18450 | 2.293,73
$/3.250,00 21,38% | 9.053,37 | 95.060,36 | 9.981,34 | 10.480,40 | 11.004,42
S/7.500,00 46,21% | 45.15451 | 474.122,37 | 49.782,85 | 52.271,99 | 54.88559
$/10.000,00 13,10% | 17.073,35 | 179.270,15 | 18.823,37 | 19.764,53 | 20.752,76
Total (S/) 73.168,28 | 768.266,94 | 80.668,03 | 84.701,43 | 88.936,50

Elaboracion: Los autores de la tesis.

9.9.
9.9.1.

Recursos para la operacién del negocio
Oficinas

La oficina sera usada para entrevistar al personal requerido, asi como para atender
proveedores, consultores o reuniones de gestion.

No se requerirdn modulos de trabajo, el modelo de alquiler serd de Oficina Virtual,
servicio que incluye:

e Direccion comercial

e Manejo de correspondencia

e Uso ilimitado de las salas ejecutivas en todas las ubicaciones disponibles

e Numero de teléfono empresarial con recepcionista presencial

e Manejo de correo

La oficina estara ubicada en Calle Las Orquideas 585 en el Distrito de Santiago de
Surco, el contrato se renovara cada 2 afos y tiene un costo de alquiler de USD 80.00
mensuales.

9.9.2. Insumos y otros materiales

Tabla 9.5. Insumos, materiales y costos

Unidad Cantidad anual Costo unitario (S/)  Costo annual (S/)

Lapiceros und 60,00 15 90,00
Corrector und 48,00 2,39 114,72
Grapas caja 36,00 2,92 105,12
Plumén para pizarra und 66,00 3,47 229,02
acrilica
Mota para pizarra und 8,00 3,54 28,32
Resaltador und 20,00 2,72 54,40
Papel A4 paquete 12,00 13,5 162,00

TOTAL 783,58

Elaboracion: Los autores de la tesis.
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9.10. Presupuesto del Plan de Operaciones

Tabla 9.6. Costos de implementacion

Costo de implementacion \ Importe total
Moyo Al USD 8,000.00
Fideicomiso USD 1,500.00

Elaboracion: Los autores de la tesis

Tabla 9.7. Costos de servicios contratados

Servicio contratado Costo unitario N° de transacciones Importe total
Alquiler de oficina USD 80.00 12 USD 960.00
virtual
Operacién del USD 1,500.00 12 USD 18,000.00
Fideicomiso
Autenticacion de USD 1.50 5,678 USD 8,517.00
Identidad
Evaluacién USD 1.30 5,678 USD 7,381.40
psicométrica
Débito Automatico 3.25% 2,902,500.00 S/ 68,006.25
Mensajeria S/0.045 5,678 S/ 255.51
Mantenimiento y USD 2,500.00 12 USD 30,000.00
Soporte
Hotjar USD 39.00 12 USD 468

Elaboracion: Los autores de la tesis.

Tabla 9.8. Otros costos requeridos

Constitucién de la empresa S/ 935.00
Registro de marca S/535.00
Imprevistos S/ 15,000.00
Insumos y otros materiales S/ 783.58

Elaboracion: Los autores de la tesis
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CAPITULO X. PLAN DE TECNOLOGIA

En el presente capitulo, se desarrolla el plan que describe los detalles respecto a la
tecnologia en la que se implementa en la plataforma Junta+, asi como las definiciones
técnicas y estructurales que permiten el acceso de los usuarios a interactuar y concretar
sus operaciones. Asimismo, se determinan los recursos necesarios para iniciar y poner

en operacion la empresa.

10.1.  Estrategia del plan de tecnologia
Se ha definido como estrategia de tecnologia, ejecutar las siguientes acciones de
manera eficiente, transparente y segura en concordancia con los valores estratégicos de
Junta+:
e Asegurar la calidad de desarrollo del producto digital (aplicativo movil)
Junta+.
e Asegurar el soporte y mantenimiento del producto digital (aplicativo movil)
Junta+ para garantizar la disponibilidad y actualizaciones necesarias.
e Asegurar la disponibilidad y la continuidad del servicio de Junta+.
e Establecer mecanismos de seguridad de la informacion de los usuarios.

e Asegurar el nivel de experiencia del usuario.

10.2.  Objetivos
Los objetivos que se quieren alcanzar en el plan de tecnologia son:
e Definir las especificaciones técnicas generales de la solucion.
e Determinar los recursos necesarios para asegurar la calidad del servicio.

e Identificar los gastos del plan de tecnologia.

10.3.  Especificaciones técnicas de la plataforma
Para la operacion del negocio se contara con los siguientes sistemas:
e Portal Web, pagina web descriptiva que describe la solucion, sus
caracteristicas y como enrolarse a la aplicacion.
e Aplicacion para smartphone (App), aplicacién movil en donde los usuarios

realizaran las distintas operaciones que ofrece la solucion.
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e Plataforma web para la administracion de usuarios y operaciones realizadas en
la aplicacion movil.

e Integracién con Niubiz (anteriormente VISA) a traves de servicios REST API.

e Integracién con Infobip a través de servicios REST API con el objetivo de
realizar envio SMS para confirmar la creacion de la cuenta sobre la plataforma.

e Integracién con MOYO Al a través de servicios REST API, esta plataforma
nos permitira realizar una evaluacion crediticia midiendo la intencién de pago
de los usuarios a través de Analisis Psicométricos usando machine learning,
Monitores antifraude y Patrones de comportamiento con Inteligencia
Artificial.

Estas plataformas estan compuestas de dos partes:

10.3.1. Front-end

Es la interfaz que interactUa directamente con el usuario final, el cual debe tener
caracteristicas de un disefio adecuado, amigable, intuitivo y que permita una buena
experiencia al usuario.

A nivel de aplicacién web se considera los siguientes lenguajes de programacion:
el HTML (Lenguaje Marcado de Hipertexto), el CSS (hojas de estilo) y el JavaScript.

La plataforma web serd informativa, para describir la empresa y la solucién
ofrecida a traves del App.

A nivel de aplicacion movil (App), se realizara de forma nativa para sistemas
operativos Android y 10S, la cual contara con un disefio que permita una experiencia

usuario adecuada.

10.3.2. Back-end

Es la interfaz que procesa lo ingresado en el Front-end, ya sea en una base de datos
0 de manera interna. Actualmente estas instrucciones se realizan a través de servicios
web, servicios Rest yWeb-Api; sobre todo estas dos Gltimas.

Para el desarrollo del portal web se usa el lenguaje de programacion C#,
desarrollado por Microsoft sobre .Net Framework, se usara el IDE (Entorno de

Desarrollo Integrado) Microsoft Visual Studio .Net.
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Para el desarrollo del App movil, se usa el lenguaje de programacion Java sobre
Android Studio como IDE de desarrollo y el SDK de Android para la version 7.0 a la
version vigente que se esta elaborando la presente tesis.

Con respecto al desarrollo maovil para 10S, se usa el lenguaje de programacion
Swift sobre Xcode como IDE de desarrollo para la version 7.1.2 a la version vigente
que se esté elaborando la presente tesis.

Por su parte, para la base de datos se usara el Sgl Server de Microsoft, el cual estard
en un servidor con protocolos de seguridad, los pardmetros de conexion estaran
cifrados. La comunicacion con la base de datos sera a través de servicios Rest sobre
Kubernetes en Azure Kubernetes.

REST es cualquier interfaz entre sistemas que use HTTP para obtener datos o
generar operaciones sobre esos datos en todos los formatos posibles, como XML y
JSON. Es una alternativa en auge a otros protocolos estandar de intercambio de datos
como SOAP (Simple Object Access Protocol), que disponen de una gran capacidad,
pero también mucha complejidad. A veces es preferible una solucién mas sencilla de
manipulacion de datos como REST. (BBVAOPEN4U, 2016).

10.4.  Recursos para el negocio

10.4.1. Proveedor de Hosting

Empresa que brinda el servicio de alojamiento de la plataforma web, asi como de
los Servicios Rest, WebApi y de las Bases de Datos. Se considerara a Microsoft Azure
por su alta disponibilidad y la tecnologia usada, asi como la flexibilidad del pago por el
uso, capacidad de los recursos como la eliminacion de la necesidad de contar con

servidores con la Arquitectura Serverless.

10.4.2. Diagrama de Arquitectura
La arquitectura para implementar es la de Serverless (Sin servidores). A
continuacion. se muestra el diagrama de arquitectura con todas las integraciones

descritas en la seccion 10.3.
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Figura 10.1 Diagrama de Arquitectura
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Elaboracion: los autores de la tesis

10.4.3. Seguridad
La plataforma considerara aspectos de seguridad a nivel de arquitectura'y de acceso
a la informacion.
Respecto a la seguridad a nivel de arquitectura:
e La plataforma estara sobre Azure, en cuyo acuerdo de niveles de servicio
ofrece por lo menos un 99,95% de disponibilidad.
e La plataforma estara en el protocolo SSL (Secure Socket Layer)/ TLS.
e Se considerard el Azure Firewall, es el firewall de Azure que protege los
componentes de la plataforma, el cual también ofrece alta disponibilidad.
Respecto al acceso a la plataforma:
e La plataforma tendra un login para acceder con un usuario y contrasefia.
e Registro de auditoria, se registrara en tablas de auditoria informacion relevante
de los datos del usuario, fecha y hora de acceso, ingreso y modificacion de

registros.

141



10.4.4. Implementacion y despliegue
El desarrollo de las plataformas tecnoldgicas indicadas sera tercerizado con una
empresa de desarrollo de sistemas.
La App sera desplegada sobre el Play Store de Android y el Apple Store de 10S.
La plataforma Web y los Servicios Rest serdn desplegados sobre los servidores de
Microsoft Azure, ya que al tercerizar la administracion de los servidores y demés
infraestructura tecnoldgica nos permitira centrarnos en el negocio. Por lo descrito
anteriormente se indica que la arquitectura de la solucién serd basada en tecnologia
Cloud.
Con tecnologia Cloud nos referimos a:
La definicidon de la nube puede parecer poco clara, pero, basicamente, es un término
que se utiliza para describir una red mundial de servidores, cada uno con una funcién
Unica. La nube no es una entidad fisica, sino una red enorme de servidores remotos
de todo el mundo que estan conectados para funcionar como un Gnico ecosistema.
Estos servidores estan disefiados para almacenar y administrar datos, ejecutar
aplicaciones o entregar contenido o servicios, como streaming de videos, correo
web, software de ofimatica o medios sociales. En lugar de acceder a archivos y datos
desde un equipo personal o local, accede a ellos en linea desde cualquier dispositivo
conectado a Internet, es decir, la informacion esta disponible dondequiera que vaya

y siempre que la necesite. (Microsoft, 2020).

10.5.  Presupuesto del plan de tecnologia

10.5.1. Gastos por la plataforma

Los gastos que conforman este rubro son los siguientes:

Gasto en outsourcing desarrollo de las plataformas
Para el desarrollo de la plataforma web y las aplicaciones mdviles se requieren los
servicios de una empresa de desarrollo con llave en mano, cuyos costos detallamos a

continuacion:
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Tabla 10.1 Gasto en outsourcing

Participacion P':OOZﬁO Cl?iztfax Cantidad
Frontend Developer 75% 380 25 1 9,500
Backend Developer 75% 410 25 2 20,500
Web Developer 50% 255 25 1 6,375
Arquitecto Cloud 25% 80 35 1 2,800
Tester 25% 120 25 1 3,000
SubTotal proyecto 45,175
IGV 0.18
TOTAL
PROYECTO (%) 53,306.5

Fuente: Tabla generada en base a los costos proporcionados por la empresa Applying
Consulting S.A.C

Para el desarrollo de la pagina web empresarial la duracion sera de 5 semanas y
el presupuesto el siguiente:
Tabla 10.2 Roles y presupuesto

Horas Costo x

200] Proyecto Hora Cantidad Total
Web Developer 26 25 1 625
Tester 6 25 1 150
SubTotal proyecto 775
IGV 0.18
TOTAL
PROYECTO (%) 914.50

Fuente: Tabla generada en base a los costos proporcionados por la empresa Applying
Consulting.

Gasto anual de la infraestructura en la nube (cloud) de Microsoft Azure

Teniendo en cuenta que la arquitectura sobre la cual esta implementada nuestra
plataforma es serverless, el costo anual es de $27,624.11, la cual podria variar de
acuerdo con el uso y capacidad que sea necesaria aumentar de acuerdo a la demanda de
la plataforma.

Tabla 10.3 Tipo de servicio

. .. o Costo
Tipo Servicio Descripcion Estimado
Azure SQL Database Base de datos Unica, modelo de compra Ntcleo $1,108.24

virtual, nivel Uso general Tier, Aprovisionado, Gen 5,
1, instancias 6 vCore x 730 Horas, 32 GB de
almacenamiento, 0 GB de almacenamiento de copia
de seguridad
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App Service Nivel Basico; 1 B1 (1 nucleos, 1.75 GB de RAM, 10 $54.75
GB de almacenamiento) x 730 Horas; SO Windows
Azure Kubernetes 1 D4 v3 (4 vCPU; 16 GB de RAM) nodos x 730 $170.82
Service (AKS) Horas; Pago por uso; 0 discos de SO administrados:
S4, 0 clusteres
Application Gateway Nivel Basic, tamafio de instancia Pequefia: 3 $54.77
instancias con horas de puerta de enlace x 730 Horas,
2 GB de unidades de datos procesados, 2 GB de
unidades de zona
Azure DNS 1 zonas DNS hospedadas, 1 consultas de DNS $0.90
Azure Firewall 1 Unidades de firewall légico x 730 Horas, 2 GB $912.53
Datos procesados
Support Support $0.00
Licensing Program Microsoft
Online
Services
Agreement
Total Mensual $2,302.01
Total Anual $27,624.11

Fuente: Generado desde https://azure.microsoft.com/es-es/pricing/calculator/

Tabla 10.4 Gasto anual por el dominio web

Descripcion Valor (Incluye IGV)

Dominio anual $/12.9

Fuente: SmarterASP.NET

Descripcion Valor (Incluye IGV)

Hosting

Tabla 10. 5 Gasto anual por el hosting web

mensual .Net Advance $4.95

Total Anual $59.40

Fuente: SmarterASP.NET

Tabla 10. 6 Gasto anual por certificado SSL

Descripcion Valor (Incluye IGV)

Certificado SSL anual $59

Fuente: SmarterASP.NET
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Tabla 10. 7 Publicacion del app sobre Apple Store

Descripcion Valor (Incluye IGV)
Apple Store $99

Fuente: Apple

Tabla 10. 8 Publicacion del app sobre Play Store de Android

Descripcion Valor (Incluye IGV)
Play Store (pago (inico) $25

Fuente: Google Play

Este pago al ser Unico sera cubierto por los imprevistos.
Adicionalmente, son necesarias 4 Licencias Microsoft Office, cuyo costo unitario
es de S/219; y cuatro laptops Lenovo Laptop Ideapad S340, cuyo costo es de S/3199

cada una.

10.6. Conclusiones

Como en todo negocio digital, la plataforma tecnologica es un aspecto
imprescindible, ya que sobre esta se realizaran las operaciones del negocio, motivo por
el cual se debe garantizar su disponibilidad, performance y seguridad de la informacion,
asi como realizar un soporte adecuado frente a ciertas situaciones que se presenten,
asegurando de esta manera la continuidad del negocio.

La tecnologia Cloud permite enfocarnos en el negocio y en el desarrollo e
innovacion de la plataforma, transfiriendo la necesidad de contar con un data center
fisico y con personal quien se encargue del soporte de esta infraestructura a la empresa
que ofrece esta tecnologia.

El disefio de la interfaz grafica (el front-end) es un factor critico de éxito en los
negocios que se operan a través de las plataformas tecnolégicas, ya que la plataforma
debe transmitir una experiencia Unica al usuario, que sea intuitiva en su uso (usabilidad),
no considerar estos aspectos podria ocasionar que los usuarios abandonen la plataforma

(en este caso, la aplicacion Mavil).
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CAPITULO XI. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Para Junta+ el equipo de trabajo multidisciplinario es esencial para el logro de sus
objetivos, basado en el compromiso y el esfuerzo compartido por todos los integrantes
que forman parte de ella. Con ello, lograremos convertir los objetivos en resultados. El
colaborador debe de reunir las siguientes caracteristicas:

e Orientado a resultados

e Experiencia

e Exigentes y aposesionado por lo que hacen

e Abiertos a diferentes aprendizajes y al descubrimiento (curiosas, creativas)

e Empatico

e Resolucion de problemas y conflictos

e Adaptacion a cambios

Juntas+ propone, dentro de su plan, una serie de actividades internas que le
permitira al colaborar desarrollar estas caracteristicas mencionadas, bajo la creacion de
un entorno empresarial dentro de la organizacion, que fomente el talento y capacidades
individuales, asi como la preparacién de un enfoque abierto en el equipo y evaluaciones

de rendimiento.

11.1.  Objetivos del Plan de Gestion de Recursos Humanos
El plan de recursos humanos se encuentra integrado con el plan estratégico de la
empresa, con el fin de lograr los objetivos de Junta+. En tabla 11.1.se detallan los

objetivos del plan de gestidn de talento.
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Tabla 11.1. Objetivos del plan de gestion de talento
Estrategia

item Indicador

Objetivo \

OP1 Desarrollar una cultura % de nuevos productos y/o | Desarrollo de programas y
organizacional de servicios en relacion con uso de medios de
innovacion, trabajo lo planeado comunicacion para
colaborativo, servicio Incrementar la participacién
orientado al cliente y mejora de los trabajadores en los
continua. temas de la organizacion

0oP2 Personal capacitado. — N° Capacitaciones Disefiar y establecer un
Formacion y desarrollo de ejecutadas vs cronograma de capacitacion
habilidades técnicas Capacitaciones para el personal
relacionado a temas programadas Establecer las competencias
financieros, tecnologias e laborales.
innovacion en el mercado
financiero.

OP3 Proceso de evaluacion de Promedio de las Disenfiar planes de
desempefio basado en evaluaciones de evaluaciones de
objetivos, que permita medir | satisfaccion competencias periddicas en
el desempefio del personal funcioén a los objetivos de la
en su puesto de trabajo y su empresa.
potencial desarrollo. Disefiar e implementar

planes de carrera

Elaboracion: los autores de la tesis.

11.2.

Estructura Organizacional

11.2.1. Régimen Laboral

Junta+ estd clasificada como una pequefia empresa. Este grupo accede a los

beneficios de la Ley MYPE. En la tabla 11.2. se muestran las caracteristicas de las

pequefias empresas.

Tabla 11.2 Caracteristicas de la MYPE

Pequefia empresa

NUmero de trabajadores

De 1 hasta 100 trabajadores

Ventas Anuales

Ingresos anuales hasta 1700 UIT (UIT para el
2020 es de 4300 soles)

Fuente: SUNAT - (www.sunat.gob.pe)

En la tabla 11.3. se detallan los derechos que gozan las pequefias empresas.
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Tabla 11.3 Caracteristicas de las pequefias empresas

Caracteristicas de las pequefias empresas

Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracién por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional de 15 dias calendario por afio de servicio laboral
Cobertura de seguridad social en salud a través del ESSALUD
Derecho de recibir 2 gratificaciones al afio (medio sueldo por gratificacion)
Cobertura de seguro de vida
Derecho a participar en las utilidades de la empresa
Derecho a la compensacion por tiempo de servicio (CTS)
Cobertura Previsional - Indemnizacion por despido de 20 dias de remuneracién por afio de servicios
(con un tope de 120 dias de remuneracion)
Fuente: SUNAT - (www.sunat.gob.pe)

11.2.2. Organigrama
Para la operacion de Junta+ se requiere contar con la siguiente estructura

organizacional (Ver figura 11.1.)

Figura 11.1 Estructura Organizacional de Junta+

Gerencia General

Jefe de Tecnologias

[ |
Ejecutivo de

Operaciones

Ejecutivo Comercial

Fuente: Elaboracién propia

11.2.3. Manual de Organizacion y funciones (MOF)
En el MOF (manual de organizacion y funciones) se definen las funciones de cada
perfil descrito en el organigrama de Junta+, asi como la descripcion de cada puesto y

los indicadores para su evaluacion (Ver Anexo 2).
11.2.4. Proceso
Proceso de seleccién y reclutamiento personal.

El plan de seleccion y reclutamiento de personal interno de Junta+ cuenta con las

siguientes actividades:
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e Definicién del perfil del personal que se requiere contratar. Los ejecutivos y/o
jefe de tecnologia debera de proporcionar al Gerente General el perfil del
puesto que se desea cubrir, deberéan estar las descripciones de las habilidades
técnicas y blandas, experiencias y conocimientos en relacion con el rubro del
negocio.

e Publicacién de la convocatoria. Las oportunidades laborales seran publicadas
en la pagina web de Junta+, LinkedIn y/o paginas de busqueda de empleo:
Bumeran, Laborum, entre otros. En la oferta laboral se especificara el perfil
que debera de cumplir el postulante. Internamente se tendrd un programa de
referidos, que permitird a los trabajadores poder recomendar a posibles
candidatos para el puesto que se requiere.

e Recepcion de las hojas de vida de los postulantes. Se realizara la revision de
las hojas de vida enviadas por los postulantes, asimismo, se recibiran las hojas
de vida presencialmente de los referenciados.

e Selecciony clasificacion de hojas de vida. El equipo de Juntas+ participa de la
evaluacion que estd basada en dindmicas en funcion a la resolucién de
problemas orientadas al negocio, validando las habilidades técnicas y blandas
de acuerdo con el perfil que se requiere. Seguidamente, los seleccionados
tendrén una entrevista con el Gerente General.

e Seleccion Preliminar. Se analizard los curriculums y los resultados de la
entrevista, obteniendo al postulante idéneo para el puesto solicitado.
Seguidamente, se notificara el resultado a los postulantes y se coordinara con
el postulante seleccionado a cubrir el puesto para la firma de su contrato. El
personal contratado ingresara a planilla desde el primer dia laboral y tendréa un

periodo de prueba de 3 meses.

El proceso de seleccion de personal se utilizard en un futuro, considerando que al

inicio de Juntas+ tiene una cantidad minima de personal.
Proceso de seleccion y reclutamiento de tercerizacion de actividades.

Existen servicios que seran tercer izadas para la operacion de Juntas+, como son

los siguientes:

149



Asesor contable. Los libros y reportes contables, pagos de impuestos y otros
aspectos tributarios estaran a cargo de la empresa contable que se seleccione.
Asesor Legal. La empresa que se seleccione se encargara de todos los aspectos

legales.

Proceso de capacitacion y desarrollo

Induccién a nuevos colaboradores

Al incorporarse un nuevo colaborador a Juntas+, se le brinda una induccion general

donde le permitira conocer:

Mision - vision, politicas y reglamentos de la empresa.
Estructura organizacional.

Procesos internos.

Productos que ofrecen Junta+.

Funciones y relacion del puesto de trabajo con las otras areas.

El objetivo de esta capacitacion es lograr toda la atencién del nuevo colaborador,

empoderarlo con el concepto de la empresa como parte de ella. Adicionalmente, se le

brindara una induccion especifica de acuerdo con el puesto que ocupara, donde se

revisara con mayor detalle lo siguiente:

Ubicacion del nuevo colaborador y herramientas de trabajo.
Presentacion del nuevo colaborador con todos los integrantes del equipo
Funciones por desempefiar

Evaluacion de desempefio

Proceso de integracion

Se fomentara la integracién en el equipo de trabajo mediante dindmica grupales,

como.

Inception, compuesta por actividades que ayudan a enfocar al equipo hacia un
mismo objetivo, asimismo, aclarar dudas o inquietudes que se presentan y la
deteccidn de los riesgos del proyecto que se esté trabajando.

Dinamicas de Innovacion, se busca fomentar la creatividad del equipo.
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e Dinamicas de esparcimiento, se busca que los colaboradores tengan un espacio

para relacionarse entre ellos, fuera del &ambito laboral

Proceso de evaluacion

Se realizara una evaluacion 360° que nos permitird evaluar los pares, y también una
autoevaluacion del colaborador. Esta evaluacion estd compuesta por preguntas que
seran calificadas con un puntaje del 1 al 5 en relacién con el cumplimiento de objetivos
de su puesto laboral.

Se realizard un analisis de los resultados obtenidos de la evaluacion y se realizaran
reuniones personales con el colaborador evaluador para darle el feedback y darle

continuidad mediante un plan de accion, que sera la base para una siguiente evaluacion.

11.3.  Remuneraciones
Los salarios asignados a los puestos de los colaboradores inicialmente seran bajos,
a medida que se vaya obteniendo los resultados esperados, se realizarda un reajuste

salarial. En la tabla 11.4. se detallan las remuneraciones del personal de Junta+.

Tabla 11.4 Plan de remuneracién del personal de Junta+

Puesto Laboral Tiempo \ Sueldo Bruto
Gerencia General Completo 4,200.00
Jefe de Tecnologias Completo 2,500.00
Ejecutivo de Operaciones Completo 1,800.00
Ejecutivo Comercial Completo 1,800.00

Elaboracion: los autores de la tesis.
11.3.1. Presupuesto de planilla de recursos humanos

En la tabla 11.5. se detalla el presupuesto de los colaboradores bajo el régimen

laboral de pequefia empresa.
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Tabla 11.5. Plan de remuneraciones del personal administrativo

Sueldo Sueldo . Sueldo
Bruto Bruto Vacaciones Clzili | [Eeie Neto
Mensual
Gerencia 4,200.00 | 50,400.00 2,100.00 | 2,481.50 | 4,578.00 | 4,725.00 | 64,284.50
General
Jefe de 2,500.00 | 30,000.00 1,250.00 | 1,631.50 | 2,725.00 | 2,812.50 | 38,419.00
Tecnologias
Ejecutivo de 1,800.00 | 21,600.00 900.00 | 1,281.50 | 1,962.00 | 2,025.00 | 27,768.50
Operaciones
Ejecutivo 1,800.00 | 21,600.00 900.00 | 1,281.50 | 1,962.00 | 2,025.00 | 27,768.50
comercial

Elaboracion: los autores de la tesis

En la tabla 11.6. se detalla el presupuesto para los servicios tercerizados.

Tabla 11.6. Plan de pago de servicios tercerizados.

Servicios tercerizados Pago Pago anual
Asesor Legal 3.410,00 13.640,00
Asesor Contable 1.500,00 19.500,00
TOTAL 4.910,00 33.140,.00

Elaboracion: los autores de la tesis

11.4. Conclusiones
La estructura jerarquica definida para JUNTA+ nos permite la rapida y 6ptima

comunicacion, de manera rapida y eficaz entre el equipo de trabajo. Esto Gltimo, con el
fin de tener como resultado un ambiente laboral pleno, que genere el compromiso y
empoderamiento de cada uno de los colaboradores. Como complemento a todo ello, se
tienen clara y detalladamente definidas las funciones de los puestos de trabajo.

El proceso de seleccidn y reclutamiento permite poder elegir al colaborador idéneo
para el puesto, ya que invita a la participacion del equipo de JUNTA+ en todo el camino
de evaluacién. Este continta en el equipo de JUNTA+, y permite medir el desempefio
del personal de manera integral, con el fin de reforzar las fortalezas, elevar la

competitividad y productividad dentro de la empresa.
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CAPITULO XII. PLAN FINANCIERO

12.1. Obijetivo del Plan Financiero
El presente capitulo tiene como objetivo analizar la viabilidad del modelo de
negocios en base a los presupuestos de los planes anteriores. Asimismo, se evaltan

diversos escenarios para determinar la factibilidad del negocio.

12.2. Ingresos
La fuente de ingresos se basa en el cobro de una comision del 5% aplicado al valor
de las juntas. El célculo de los ingresos toma en cuenta las siguientes consideraciones:
e En alineamiento con el plan de marketing se espera captar al 6% de los
clientes potenciales para el primer afio (5,680 personas) y se considera un
crecimiento conservador del 5% anual. De esta manera se espera que al
finalizar el quinto afio se cuente con 31,355 clientes equivalente al 33.12%

del mercado objetivo, ver tabla 12.1.

Tabla 12.1 Clientes

Total Clientes

Periodo Nuevos Clientes

Afio 1 5,678 5,678
Afio 2 5,960 11,638
Afio 3 6,256 17,894
Afio 4 6,567 24,461
Afio 5 6,894 31,355

Elaboracion: Los autores de la Tesis

e Se considera que la percepcion de ingresos inicia a partir del cuarto mes del
lanzamiento de Junta+ y que los usuarios participan en una unica junta.

e En relacion con el monto de las juntas se considera el valor medio de cada
rango indicado por los usuarios en la investigacion de mercado, a excepcion
del rango de “Mas de 10,000 soles” donde se considera el valor inferior.
Asimismo, se emplea la proporcion de clientes para cada rango y duracion
promedio de junta segun los resultados de la investigacion de mercado tal

como se muestra en la tabla 12.2.
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Tabla 12.2 Proporcién de clientes y duracion promedio

) ) Proporcién de Duracion
Rango de monto de junta Monto de junta ) )
clientes promedio

Hasta 1,500 soles 7,500 soles 19.31% 15 meses
De 1,501 a 5,000 soles 3,250 soles 21.38% 12 meses
De 5,001 a 10,000 soles 7,500 soles 46.21% 24 meses
Mas de 10,000 soles 10,000 soles 13.10% 32 meses

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

A continuacion, se presentan los ingresos esperados por la comision del 5% para
los primeros cinco afios en consideracion de los supuestos indicados, ver tabla 12.3. El
detalle de los ingresos para los préximos 5 afios se visualiza en la tabla 12.1

Tabla 12.3 Periodo vs Ingresos por comision

Periodo Ingresos por comision

Afo 1 646,241.25 soles

Afo 2 1,375,652.50 soles
Afo 3 1,694,985.63 soles
Afo 4 1,779,309.38 soles
Afo 5 1,867,933.13 soles

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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Monto de junta

Duracion promedio

Proporcion de personas

Figura 12. 1 Detalle del calculo de ingresos

Personas nuevas

Comision mensual

Ingeso Total

Nro. cuotas que pasan a Nro. cuotas que pasan a Nro. cuotas que pasan a Nro. cuotas que pasan a

Recaudacion

por monto (Ano 1) (Afo 1) ano 4 ano 5
S/750.00 15 19.31% 1096 S/2.50 S/24,660.00 6.0 0.0 0 0 S/493,200.00
S/3,250.00 12 21.38% 1214 S/13.54 S/147,956.25 3.0 0.0 0 0 $/2,959,125.00
S$/7,500.00 24 46.21% 2624 S/15.63 $/369,000.00 12.0 3.0 0 0 $/7,380,000.00
$/10,000.00 32 13.10% 744 S/15.63 S/104,625.00 12.0 11.0 0 0 S/2,092,500.00
S/12,924,825.00

Monto de junta

Duracion promedio

Proporcion de personas

Personas nuevas

Comision mensual

Ingeso Nuevo

Ingreso generado por

Ingreso Total

Nro. cuotas que pasan a Nro. cuotas que pasan a Nro. cuotas que pasan a

Recaudacion

por monto (Ao 2) (Ao 2) Afo 1 (Ao 2) ano 5
S/750.00 15 19.31% 1150 S/2.50 S/25,875.00 S/16,440.00 S/42,315.00 6.0 0.0 0.0 S/846,300.00
S/3,250.00 12 21.38% 1274 S/13.54 S/155,268.75 $/49,318.75 S/204,587.50 3.0 0.0 0.0 $/4,091,750.00
$/7,500.00 24 46.21% 2755 S/15.63 S/387,421.88 $/492,000.00 S/879,421.88 12.0 3.0 0.0 S$/17,588,437.50
S/10,000.00 32 13.10% 781 S/15.63 S/109,828.13 S/139,500.00 S/249,328.13 12.0 11.0 0.0 S/4,986,562.50
S/678,393.75 S/697,258.75 S/27,513,050.00

Monto de junta

Duracion promedio

Proporcion de personas

por monto

Personas nuevas
(Aii0 3)

Comision mensual

Ingeso Nuevo
(Afio 3)

Ingreso generado por
Ao 1

Ingreso generado por
Afio 2

Ingreso Total
(Afo 3)

Nro. cuotas que pasan a

Nro. cuotas que pasan a

Recaudacion

S/750.00 15 19.31% 1207 S/2.50 S/27,157.50 $/0.00 S/17,250.00 S/44,407.50 6.0 0.0 $/888,150.00
$/3,250.00 12 21.38% 1337 S/13.54 S/162,946.88 $/0.00 S/51,756.25 S/214,703.13 3.0 0.0 S$/4,294,062.50
$/7,500.00 24 46.21% 2892 S/15.63 $/406,687.50 $/123,000.00 $/516,562.50 $/1,046,250.00 12.0 3.0 $/261,562.50

$/10,000.00 32 13.10% 820 S/15.63 S/115,312.50 S/127,875.00 S/146,437.50 $/389,625.00 12.0 110 S/43,291.67
S/712,104.38 S$/250,875.00 S/732,006.25 S/5,487,066.67

Proporcion de personas

Personas nuevas

Ingeso Nuevo

Ingreso generado por

Ingreso generado por

Ingreso generado por

Ingreso Total

Nro. cuotas que pasan a

Monto de junta Duracion promedio por monto (Afo 4) Comision mensual (Afo 4) Adio 1 Afio 2 Afio 3 (Aio 4) Recaudacion
S/750.00 15 19.31% 1267 S/2.50 S/28,507.50 $/0.00 $/0.00 $/18,105.00 $/46,612.50 6.0 $/932,250.00
S/3,250.00 12 21.38% 1403 S/13.54 S/170,990.63 $/0.00 $/0.00 S/54,315.63 S/225,306.25 3.0 S/4,506,125.00
$/7,500.00 24 46.21% 3036 S/15.63 S/426,937.50 $/0.00 $/129,140.63 S/542,250.00 S/1,098,328.13 12.0 S/21,966,562.50
$/10,000.00 32 13.10% 861 S/15.63 $/121,078.13 $/0.00 S/134,234.38 $/153,750.00 $/409,062.50 12.0 S/8,181,250.00
S/747,513.75 $/0.00 S/263,375.00 S/768,420.63 S/35,586,187.50

ANO 5

M i e s Propor;l:wrnnzi:)en;:zrsonas Pers?zzson;evas Comisién mensual Ingzﬁ.;c;1 (l)\l;)evo Ingreso f\gge;ado por  Ingreso Aggr;e;ado por  Ingreso ggze;ado por  Ingreso 222e£ad0 por Ing(l:i;% Tst)nal Recaudacion
S/750.00 15 19.31% 1330 S/2.50 S/29,925.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/19,005.00 $/48,930.00 $/978,600.00
S/3,250.00 12 21.38% 1473 S/13.54 S/179,521.88 $/0.00 $/0.00 $/0.00 S/56,996.88 S/236,518.75 S/4,730,375.00
S/7,500.00 24 46.21% 3187 S/15.63 S/448,171.88 $/0.00 S/0.00 S/135,562.50 $/569,250.00 S/1,152,984.38 S/23,059,687.50
$/10,000.00 32 13.10% 904 S/15.63 S/127,125.00 $/0.00 $/0.00 S/140,937.50 S/161,437.50 $/429,500.00 S/8,590,000.00
S/784,743.75 S/0.00 $/0.00 S/276,500.00 S/806,689.38 S/37,358,662.50

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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12.3. Inversion requerida

Se requiere una inversion por el valor de 559,904.91 soles constituida por

inversion en activos fijos y capital de trabajo como se muestra en la tabla 12.4.

Tabla 12.4 Concepto vs Inversion

Concepto Inversion (S/)

Inversién fija tangible 12,796.00
Inversion fija intangible 251,805.75
Capital de trabajo 295,303.16

Total 559,904.91

Elaboracion: los autores de la tesis.

12.3.1. Inversion en Activos Fijos

Se requiere una inversion en activos fija de 264,601.75 soles para la realizacion del

emprendimiento, ver tabla 12.5.

Tabla 12.5 Concepto vs Inversion en activos fijos

Concepto Inversion (S/)

Inversion fija tangible 12,796.00
Inversion fija intangible 251,805.75
Total 264,601.75

Elaboracion: los autores de la tesis.

La inversion fija intangible y tangible estan conformadas por los conceptos
detallados las tablas 12.6 y 12.7:
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Tabla 12.6 Activos fijos intangibles

Activos Fijos Intangibles Total

Licencia de Office 876.00
Aplicativo movil y pagina web 161,274.8
Back Office 39,270.00
Constitucion de la empresa 935.00
Registro de marca 535.00
Fideicomiso 5,355.00
Moyo Al 28,560.00
Imprevistos 15,000.00
Total 251,805.75

Elaboracion: los autores de la tesis.

Tabla 12.7 Activos fijos tangibles

Activos Fijos Tangibles Total (S/)

Equipos de computo 12,796.00
Total 12,796.00

Elaboracion: los autores de la tesis.

12.3.2. Inversion en Capital de Trabajo

El capital de trabajo considera la suma los gastos de operacion y servicios
requeridos para el sustento del negocio. Se determina un capital de trabajo por el valor
de 295,303.16 soles, equivalente a seis meses para cumplir con las obligaciones de los

gastos y servicios contratados del primer afio, ver tabla 12.8.

Tabla 12.8 Inversion e gastos de operacion y servicios

Gastos de Operacion y Servicios Costo anual Costo mensual Semestral
(S) (S (S)

Insumos y otros materiales 783.58 65.30 391.79
Servicios 306,563.29 25,546.94 153,281.65
Servicios por transaccion 125,019.05 10,418.25 62,509.52
Mano de obra directa 93,955.92 7,829.66 46,977.96
Mano de obra indirecta 64,284.48 5,357.04 32,142.24
Total 590,606.32 49,217.19 295,303.16

Elaboracion: Los autores de la tesis.
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12.3.2.1. Insumos y otros materiales

Los insumos y otros materiales equivalen a S/ 783.58, para mayor detalle ver la

tabla 12.9.

Tabla 12.9 Costo de insumos y materiales

Insumos y otros

materiales

Requerimiento
Anual

Costo unitario

(S))

(S))

Lapiceros 60.00 15
Corrector unidad 48.00 2.39 114.72
Grapas caja 36.00 2.92 105.12
Plumon para pizarra )
acrilica unidad 66.00 3.47 229.02
Mota para pizarra unidad 8.00 3.54 28.32
Resaltador unidad 20.00 2.72 54.40
Papel A4 paquete 12.00 13.5 162.00
Total 783.58

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

12.3.2.2. Servicios

Los servicios equivalen a S/ 306,563.29, para mayor detalle ver la tabla 12.10.

Servicios

Tabla 12.10 Costo de servicios

Costo anual
(SN

Costo mensual (S/)

Soporte y Mantenimiento 8,925.00 107,100.00
Gestion Contable 1,500.00 19,500.00
Alquiler 285.60 3,427.20
Apple Store 29.45 353.43
Hotjar 139.23 1,670.76
Azure Cloud 8,218.18 98,618.11
Dominio 46.05 552.64
Hosting 712.80 8,553.60
Certificado SSL 210.63 2,527.56
Fideicomiso 5,355.00 64,260.00
Total 306,563.29

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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12.3.2.3. Servicios por transaccion
El detalle de los servicios por transaccion anual se detalla en la tabla 12.11.

Tabla 12.11 Volumen total de transacciones por servicio

Valor .
. e VVolumen total de transacciones
Servicios unitario x

transaccion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4

Autenticacion
de identidad S/5.355 30,405.69 31,915.80 33,500.88 | 35,166.29 | 36,917.37
(TOC)
Evaluacion
psicométrica S/4.641 26,351.60 27,660.36 29,034.10 | 30,477.45 | 31,995.05
(MoyoAl)
Débito
automatico 3.25% 68,006.25 162,063.28 | 253,256.25 | 265,890.63 | 279,175.00
(Niubiz)
Mensajeria
(Infobip)
Total 125,019.05 | 221,907.64 | 316,072.75 | 331,829.87 | 348,397.65

S/0.045 255.51 268.20 281.52 295.52 310.23

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

12.3.2.4. Mano de obra directa

El detalle de la mano de obra directa se detalla en la tabla 12.12.

Tabla 12.12 Costos de mano de obra directa

Mano de obra directa N° requerido Sueldo mensual (S/) Cost(os;a)nual

Jefe de Tecnologia e Innovacion 1 3,201.58 38,418.96
Ejecutivo de Operaciones 1 2,314.04 27,768.48
Ejecutivo de Comercial 1 2,314.04 27,768.48
Total 93,955.92

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
Para el calculo de la mano de obra directa por los proximos 5 afios, se considera un

incremento en mano de obra directa del 5% a partir del tercer afio. El resumen de los

costos de visualiza en la tabla 12.13.
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Tabla 12.13 Ano vs Costos

Afio Costo anual
(S))
Afo 1 93,955.92
Afio 2 93,955.92
Afio 3 98,653.72
Afo 4 103,586.40
Ao 5 108,765.72

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

12.3.2.5. Mano de obra indirecta
El detalle de la mano de obra indirecta se detalla en la tabla 12.14.

Tabla 12.14. Costos de mano de obra indirecta

o ) Costo anual

Mano de obra indirecta N° requerido Sueldo mensual (S/) (s
Gerente General 1 5,357.04 64,284.48
Total 64,284.48

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

Se considera un incremento del 5% en mano de obra indirecta del 5% a partir del

tercer afio. El resumen de los costos de visualiza en la tabla 12.15

Tabla 12.15. Costo anual

Afio Cost(oS ;a)nual
Afio 1 64,284.48
Afio 2 64,284.48
Afio 3 67,498.70
Afio 4 70,873.64
Afio 5 74,417.32

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

12.4. Depreciacion y Amortizacion

De acuerdo con la disposicion de la Ley del Impuesto a la Renta, se aplica una

amortizacion proporcional de activos fijos intangibles en un plazo de diez afios,
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equivalente a una tasa de amortizacion del 10%. Por otro lado, tomando en cuenta el
Decreto Legislativo N° 1488 que modifica las tasas de bienes del activo fijo adquiridos
en el 2020-2021, se considera una tasa de depreciacion del 50% para el concepto de
Equipos de procesamiento de datos. No se considera la venta de los activos por lo cual

el valor residual total serd igual al capital de trabajo (295,303.16 soles).

Para mayor detalle del Calculo amortizacion y depreciacion ver la tabla 12.16.
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Tabla 12.16 Célculo amortizacion y depreciacion

A oRille porte 5 ANO Amo acio 0
angloie 1 2 3 4 5 Ola esidua
(")'fcffé‘ec'a de 876.00 0.10 87.60 87.60 87.60 87.60 87.60 438.00 438.00
&ng‘ﬁgtxgby 161,274.75 0.10 16,127.48 | 16,127.48 | 16,127.48 | 16,127.48 | 16,127.48 80,637.38 80,637.38
Back Office 39,270.00 0.10 3,927.00 3,927.00 3,927.00 3,927.00 3,927.00 19,635.00 19,635.00
Constitucion de la 935.00 0.10 93.50 93.50 93.50 93.50 93.50 467,50 467.50
empresa
Registro de marca 535.00 0.10 53.50 53.50 53.50 53.50 53.50 267.50 267.50
Fideicomiso 5,355.00 0.10 535.50 535.50 535.50 535.50 535.50 2,677.50 2.677.50
Moyo Al
28,560.00 0.10 2.856.00 2.856.00 2.856.00 2.856.00 2.856.00 14,280.00 14,280.00
Imprevistos 15,000.00 0.10 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 7,500.00 7,500.00
TOTAL 236,805.75 2518058 | 2518058 | 2518058 | 2518058 | 25,180.58 125,902.88 125,902.88
Valor de 0%
mercado
Valor residual 0.00
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A 0 0 Dep 0 alo
pnorte % Dep
JID 1 2 3 4 5 ota esid
Equipos de 12,796.00 0.50 6,398.00 6,398.00 0.00 0.00 0.00 12,796.00 0.00
computo
TOTAL 12,796.00 6,398.00 6,398.00 0.00 0.00 0.00 12,796.00 0.00
gﬁ‘r’iﬁec'ac'on 6,398.00 6,398.00 0.00 0.00 0.00 12,796.00
Depreciacion no 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
fabril
Valor de 30%
mercado
Valor residual 0.00
Valor residual ‘ 295,303.16

total

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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12.5. Gastos de Administracion y Marketing
Para mayor detalle de los gastos de administracion y marketing ver la tabla 12.17.

Tabla 12.17 Gastos administrativos y ventas

R Costo mensual Costo anual
Gastos administrativos y ventas
(S) (S

Anuncios en Medios Digitales 4,140.66 49,687.86
Asesoria Legal 1,136.67 13,640.00
Agencia de Marketing 7,000.00 84,000.00

Descuentos y promociones de campafias de
] 12,500.00 150,000.00

Marketing

Total 297,327.86

Elaboracion: los autores de la tesis

12.6. Financiamiento

La inversion seré cubierta por aportes equitativos de los socios de Junta+ y por
financiamiento bancario. Los socios cubriran el 100% del capital de trabajo y 20% de
la inversion fija, mientras que el 80% restante sera asumido mediante un préstamo a
cuotas fijas sin periodo de gracia por cinco afios con una tasa efectiva anual (TEA) de

25%. Para mayor detalle del financiamiento ver la tabla 12.18.

Tabla 12.18 Financiamiento

Inversion Aporte Monto por aporte Monto por
Concepto ) o
(S)) (%) (S financiamiento (S/)
Inversion fija tangible 12,796.00 20.00% 2,559.20 10,236.80
Inversion fija intangible 251,805.75 20.00% 50,361.15 201,444.60
Capital de trabajo 295,303.16 100.00% 295,303.16 0.00
Total 559,904.91 - 348,223.51 211,681.40

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

Los accionistas suscriben participaciones sociales equitativas y pagan 87,055.88
(ver tabla 12.19) soles mediante aporte en bienes dinerarios por los cuales se espera una
tasa efectiva anual (TEA) del 20%, valor que se asemeja al riesgo de los importes

financiados.
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Tabla 12.19 Monto aportado por accionistas

Accionistas

Monto aportado (S/)

Chuyes Pineda Isabel 87,055.88
Coz Puelles Renzo 87,055.88
Cuya Vera Claudia 87,055.88
Rouillon Sixto César 87,055.88

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

12.7. Evaluacion Econdmica

En la tabla 12.20 se muestra el estado de resultados econémico proyectado a cinco

afios considerando el crecimiento de 5% anual del publico objetivo.

Tabla 12.20 Evaluacion econémica

Ingreso por ventas (S/) 646,241.25 1,375,652.50 1,694,985.63 1,779,309.38 1,867,933.13

(-) Costo de ventas 590,606.32 687,494.92 553,050.93 828,964.95 870,350.31

(=) Utilidad bruta 55,634.93 688,157.58 1,141,934.69 950,344.42 997,582.82

(-) Gastos generales 292,508.44 202,508.44 172,508.44 172,508.44 172,508.44

(-) Gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

(+) Venta de activos

tangibles al mercado 0.00

(-) Valor residual de

activos tangibles 0.00

(=) Utilidad antes de

participacion e impuestos | -236,873.51 485,649.15 717,576.98 777,835.99 825,074.38

(-) Participaciones (8%) 0.00 38,851.93 57,406.16 62,226.88 66,005.95

(-) Impuesto a la renta

(30%) 0.00 145,694.74 215,273.10 233,350.80 247,522.31

(=) Utilidad antes de la

reserva legal -236,873.51 301,102.47 444,897.73 482,258.31 511,546.12

(-) Reserva legal (hasta

10%) 0.00 30,110.25 39,534.45 0.00 0.00

(=) Utilidad disponible -236,873.51 270,992.23 405,363.28 482,258.31 511,546.12

Aporte de los accionistas = S/ 348,223.51

Monto de la reserva legal (20% capital social) = S/ 69,644.70

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

En latabla 12.21 se muestra el flujo de fondo econdémico y el calculo de indicadores

como el VAN y TIR para el periodo de cinco afios.
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Rubro
Inversion total

Tabla 12.21 Flujo del fondo econémico

0
-559.904,91

1

2

3

(+) Utilidad antes
de la reserva legal

0,00

301.102,47

444,897.73

482.258,31

511,546.12

(+) Amortizacién
de intangibles

25.180,58

25.180,58

25,180.58

25.180,58

25,180.58

(+) Depreciacion
fabril

6.398,00

6.398,00

0.00

0,00

0.00

(+) Depreciacion
no fabril

0,00

0,00

0.00

0,00

0.00

(+) Gastos
financieros

0,00

0,00

0.00

0,00

0.00

(+) Valor residual

295,303.16

Flujo neto de
fondos econémico

-559.904,91

31.578,58

332.681,05

470,078.31

507.438,89

832,029.85

Factor de
actualizacion

1,00

0,83

0,69

0.58

0.48

0.40

VAN al ke (20%)

-559.904,91

26.315,48

231.028,51

272,036.06

244,713.97

334,374.14

FNFE descontado
acumulada

26.315,48

257.343,98

529,380.04

774,094.01

1,108,468.15

VAN

-533.589,43

-302.560,93

-30,524.87

214,189.10

548,563.24

VAN econémico

548,563.24

RelacionB/C =

1.98

TIR econémico =

46.47%

Periodo de
recuperacion
(afos) =

3.11

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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12.8. Evaluacion Financiera

En la tabla 12.22 se muestra el estado de resultados financieros proyectado a cinco

afios considerando el crecimiento de 5% anual del publico objetivo.

Tabla 12.22 Estado de resultados financieros

Rubro 1 ‘ 2 ‘ 3 4 5

Ingreso por ventas

(S 646,241.25 | 1,375,652.50 | 1,694,985.63 | 1,779,309.38 | 1,867,933.13

(-) Costo de

produccion 590,606.32 | 687,494.92 804,900.21 828,964.95 870,350.31

(=) Utilidad bruta 55,634.93 688,157.58 890,085.42 950,344.42 997,582.82

(-) Gastos generales | 292,508.44 | 202,508.44 172,508.44 172,508.44 172,508.44

(-) Gastos financieros | 52,920.35 46,472.18 38,411.96 28,336.69 15,742.61

(+) Venta de activos

tangibles al mercado 0.00

(-) Valor residual de

activos tangibles 0.00

(=) Utilidad antes de

participacién e

impuestos -289,793.86 | 439,176.97 679,165.02 749,499.29 809,331.77

(-) Participaciones

(8%) 0.00 35,134.16 54,333.20 59,959.94 64,746.54

(-) Impuesto a la

renta (30%) 0.00 131,753.09 203,749.51 224,849.79 242,799.53

(=) Utilidad antes de

la reserva legal -289,793.86 | 272,289.72 421,082.31 464,689.56 501,785.70

(-) Reserva legal

(hastal0%) 0.00 27,228.97 42,415.73 0.00 0.00

(=) Utilidad

disponible -289,793.86 | 245,060.75 378,666.58 464,689.56 501,785.70

Aporte de los accionistas = S/ 348.223,51

Monto de la reserva legal (20% capital social) = S/ 69.644,70

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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En la tabla 12.23 se muestra el flujo de fondo financiero y el célculo de indicadores

como el VAN y TIR para el periodo de cinco afios.

Tabla 12.23 Flujo de fondo financiero y calculo para cinco afios

Rubro
Inversion total

0
-559,904.91

1

2

3

4

(+) Préstamo

211,681.40

(+) Utilidad antes
de la reserva legal

0.00

272,289.72

421,082.31

464,689.56

501,785.70

(+) Amortizacién
de intangibles

25,180.58

25,180.58

25,180.58

25,180.58

25,180.58

(+) Depreciacién
fabril

6,398.00

6,398.00

0.00

0.00

0.00

(+) Depreciacién
no fabril

0.00

0.00

0.00

0.00

0.00

(-) Amortizacién
del préstamo

25,792.69

32,240.86

40,301.08

50,376.34

62,970.43

(+) Valor residual

295,303.16

Flujo neto de
fondos financiero

-348,223.51

57,371.26

336,109.16

486,563.96

540,246.48

885,239.87

Factor de
actualizacion

1.00

0.83

0.69

0.58

0.48

0.40

VAN al Kc (20%)

-348,223.51

47,809.39

233,409.14

281,576.37

260,535.53

355,758.05

FNFF descontado
acumulada

47,809.39

281,218.52

562,794.89

823,330.43

1,179,088.47

VAN

-300,414.13

-67,004.99

214,571.38

475,106.91

830,864.96

VAN financiero =

830,864.96

Relacion B/ C

3.39

TIR financiero =

74.43%

Periodo de
recuperacion
(afos) =

2.24

>0
>1
> Kc

Elaboracion: Los autores de la tesis.
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12.9. Andlisis de los Resultados Econdémicos y Financieros
En la tabla 12.24 se muestra el resumen de los indicadores obtenidos de la

evaluacion economica y financiera.

Tabla 12.24 Indicadores y evaluaciones

Indicadores Evaluacion Econémica Evaluacion Financiera
VAN 548,563.24 830,864.96
TIR 1.98 3.39
B/C 46.47% 74.43%
Periodo de recupero 3.11 2.24

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

e En ambos casos, se obtuvo resultados positivos para el Valor Actual Neto
(VAN), lo cual indica la rentabilidad del negocio.

e LaTIR (tasa interna de retorno) en ambas evaluaciones debera compararse con
el costo de capital de la inversion el cual es el 20%. Se puede afirmar que es un
proyecto rentable ya que el TIR econdmica y financiera son mayores que el
COK.

e EI B/C indica la razon entre los ingresos que generara el emprendimiento y el
total de la inversion, resultando en el beneficio que generara cada sol invertido.
Considerando que, si el valor es mayor a 1, el proyecto brindara rentabilidad, se
concluye que en ambas evaluaciones el proyecto es rentable.

e Tomando en cuenta la evaluacion financiera que considera las obligaciones del
préstamo, se espera recuperar la inversion en un periodo de dos afios y un mes

aproximadamente.

12.10. Analisis de Sensibilidad del Modelo de Negocios
Se realiza el analisis de sensibilidad para determinar el impacto dos variables: El
porcentaje de comision cobrado a los usuarios de las juntas y el crecimiento anual de

nuevos clientes. El analisis comprende escenarios optimistas, realistas y pesimistas.
12.10.1. Anélisis de Sensibilidad de la Comision del Servicio

Se considera una comision del 5% como escenario realista determinado en base a

los resultados del estudio de mercado. A partir de dicho valor se plantean diversos
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escenarios optimistas siendo el de una comision del 15% la que generaria la mayor
rentabilidad. Asimismo, plantean escenarios pesimistas en los cuales se reduce el valor
de la comision. Se determina que si la comision debe ser superior al 3.109%, caso

contrario generaria pérdidas para la empresa. Para mayor detalle ver la tabla 12.25.

Tabla 12.25 Analisis de sensibilidad

% Variacion de

Comision

Comision

15% 200% 6,062,197.37 18.41 371.57% 0.70
11% 120% 3,873,066.45 12.12 235.91% 0.96
9% 80% 2,778,501.00 8.98 171.33% 1.22
7% 40% 1,710,016.67 5.91 113.06% 1.68
5% 0% 830,864.96 3.39 74.43% 2.24
4% -20% 391,289.11 2.12 49.29% 3.16
3.109% -38% -372.98 1.00 19.97% 7.64
2% -60% -487,862.60 -0.40 -38.82% -3.07
1.5% -70% -707,650.53 -1.03 -75.79% -1.34

Elaboracion: Los autores de la Tesis.

12.10.2. Anélisis de Sensibilidad del Porcentaje de Crecimiento Anual de Clientes
Se considera una tasa de crecimiento anual de clientes del 5% como escenario
realista en base a las acciones del plan de marketing. Se plantean escenarios optimistas
siendo el superior 20% de crecimiento anual. Un decrecimiento anual del 31.86% de
clientes generaria pérdidas para la empresa. Para mayor detalle ver la tabla 12.26.

Tabla 12.26 Crecimiento anual

Crecimiento % Variacion de Relacion

anual Comision B/F
20% 300% 1,329,353.36 4.82 91.26% 2.09
15% 200% 1,151,072.39 4.31 85.83% 2.13
10% 100% 985,000.37 3.83 80.22% 2.18
8% 60% 921,788.89 3.65 77.92% 2.20
5% 0% 830,864.96 3.39 74.43% 2.24
1% -80% 715,735.73 3.06 69.65% 2.29
-5% -200% 555,286.48 2.59 62.15% 2.40
-10% -300% 432,644.93 2.24 55.57% 2.52
-31.86% -63820% -514.19 1.00 19.93% 3.83

Elaboracion: Los autores de la Tesis.
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CAPITULO XIIlI. CONCLUSIONES

e Como resultado de la investigacion del mercado realizado, se puede observar que,
ante la coyuntura de la pandemia, muchas de los peruanos se encuentran buscando
nuevas formas de obtener dinero de manera simple y sencilla, lo que ha generado el
incremento en el uso de los canales digitales. Esto ultimo ha ido acelerando la
digitalizacion y la reinvencion de muchos modelos de negocio. Asimismo, se ha
evidenciado que en estos tiempos de crisis sanitaria las personas no tienen habitos
financieros de ahorro y reconsiderarian educarse financieramente, generandose una
oportunidad iddnea para la inversion y desarrollo de nuevos negocios.

e Del estudio realizado respecto a la regulacion, en los dltimos afios se vienen
implementando marcos regulatorios en distintos paises como México, Colombia,
Brasil, Per(, cada uno con un alcance similar en lo que se refiere al financiamiento
colaborativo. En Per0, para los demas tipos de Fintech ain no existe un marco
regulatorio, sin embargo, como estrategia legal y regulatoria se definié y se
concluye la necesidad de la contratacion de un fideicomiso de tal manera que brinde
seguridad legal y transparencia en las operaciones de la propuesta del modelo de
negocio de Junta+.

e El modelo de negocio de Junta + fue disefiado, refinado y validado utilizando Lean
Startup. Durante la definicion, se realizaron hasta dos iteraciones del modelo,
centrando la propuesta de valor sobre los dolores y necesidades emergentes de los
potenciales clientes y tomando como referencia la experiencia actual percibida y
recibida de las alternativas vigentes en el mercado, permitiendo de esta forma definir
las caracteristicas necesarias del servicio para ser competitivos en el sector.

e En relacion con el mercado objetivo, se identifica que los clientes potenciales son
residentes de Lima Metropolitana del nivel socioeconémico A/B entre los 25y 39
afios con acceso a internet, consumidor online, con un alto interés en la adquisicion
de bienes y que haya participado en una junta, fondo colectivo y/o sea usuario del
sistema financiero.

e Se considera que la estrategia comercial es uno de los factores criticos para el éxito
del negocio por lo cual la mayor parte de la inversion ha sido provista para el
desarrollo de un plan de marketing sélido que garantice la captacién de los clientes

potenciales y obtener la participacién de mercado esperada.
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La calidad y alto impacto de los anuncios son de suma importancia y debe ser
complementada con camparfias y promocionen que incentiven e incrementen los
ratios de conversion de usuarios.

La operacion de Junta+ es técnicamente viable a través del uso de un Fideicomiso,
por lo que el disefio de los procesos que permita la mejor experiencia dentro de
Junta+ integra y contempla los procesos y sistemas de la Fiduciaria, asi como la
definicion de controles y politicas en conjunto que agilicen las transacciones
realizadas a través de Junta+.

Del andlisis realizado y de los supuestos sefialados, se concluye que el proyecto es
rentable econdémica y financieramente en un escenario conservador, considerando
un periodo de evaluacion de cinco afios y una tasa de descuento del 20%, obteniendo
un VAN de S/ 830,864.96, TIR de 74.43%, con periodo de recuperacion de dos

anos.
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XIV. RECOMENDACIONES

e La operacion de Junta+ es potencialmente escalable con facilidad a través de la
incorporacion de grupos abiertos y fortaleciendo a su vez un mecanismo de control
dentro del grupo que asegure, para todos sus integrantes, el deposito del importe
total de su junta. La alternativa evaluada, y que debe ser estudiada a mayor
profundidad para asegurar su viabilidad, es la incorporacion de firma de pagarés
electrénicos que permita al Anfitrion del grupo ejecutarlas por incumplimiento de
pago y que podran ser usadas como garantias para emitir una pdliza de seguro
especial y/o personalizada a través de una Aseguradora, quien respaldara la
continuidad de la operacién de juntas por morosidad.

e Es importante asegurar que el modelo predictivo de intencion de pago que utiliza
Junta+ se encuentre en constante actualizacion para que considere y evalle lo
factores externos que puedan afectar en el comportamiento de nuestros potenciales
clientes.

e Evaluar la posibilidad de establecer alianzas con instituciones financieras (bancos,
cajas municipales, entre otros) para que mediante su respaldo se incremente el
sentido de confianza de los usuarios. Ademas, las integraciones permitirian mejorar
la automatizacion de procesos y reducir costos.

e Es recomendable, obligatorio y necesario estar atentos a las nuevas leyes que se
puedan promulgar en Peru y en todo Latinoamérica en materia relacionada con el
negocio propuesto. Identificando oportunidades de negocio en el mercado
internacional, sobre todo en el latinoamericano, ya que es muy posible que se
amplien o promulguen nuevas leyes en estos paises que puedan regular directamente
nuestro modelo de negocio.

e Conforme el nimero de usuarios activos en la plataforma vaya en crecimiento, se
debe revisar y actualizar la arquitectura tecnoldgica en caso sea requerido, poniendo
énfasis en aspectos de performance y seguridad de la informacién.

e Si bien es cierto, el Fideicomiso del banco incluye revision de operaciones
sospechosas, es recomendable contar con personal de riesgo de operaciones, quien
cada periodo de tiempo establecido realice una evaluacién del modelo operativo y

del comportamiento de los usuarios de Junta+.
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ANEXOS

ANEXO 1:

MODELO DE ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

Entrevista a expertos

Nombres:
Apellidos:
Empresa:
Cargo:
Fecha de entrevista:
1. ¢Cual es su percepcion del mercado sobre el acceso al crédito financiero, asi como las
fuentes de financiamiento en el pais?
2. ¢Cual es su opinion con respecto a las alternativas de financiamiento existente formales
e informales? Ventajas y Desventajas
3. ¢Cuél es su opinidn con respecto al uso de medios digitales en transacciones financieras
para acceso al crédito?
4. ¢(Considera viable una plataforma digital que permita a las personas acceder a un
financiamiento a través de la creacién y/o union a grupos cerrados de forma similar a
una junta, sin tecnicismos, ni procesos engorrosos, que gestione los sorteos, cobros y
pagos automaticos facilitando la experiencia de los usuarios sin comprometer su linea
de crédito?
5. ¢Considera que puede ser atractivo para el mercado?
6. ¢Cudles considera que serian principales desafios de esta propuesta?
7. ¢Qué recomendaciones haria usted con referencia a la propuesta en mencién?
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ANEXO 2
MODELO DE ENTREVISTA A GRUPO DE PERSONAS

Entrevista
1. Presentacion Junta+

1.1. Explicacién de la entrevista
El objetivo de esta conversacion es entender sus necesidades, dolores y deseos a través de su
experiencia utilizando servicios de préstamos financieros o similares, para detectar mejoras y
oportunidades, con el fin de ofrecerle un mejor servicio.
2. Preguntas
Sobre perfil digital

e (Cudl es tu edad? ;Cudl es tu trabajo actualmente?

e ;Qué tipo de teléfono usas actualmente?

e /Tienes planes de datos o prepago?

e ;Cuadles son las aplicaciones que usas con mas frecuencia en tu celular? Tanto para
trabajar como en tu vida personal.

o (En qué distrito vives?

Sobre los servicios contratados

e (Qué productos tienes contratados con el sistema financiero o bien que productos has

contratado en un pasado?

e ;Por dénde has contratado?

e ;Has vuelto a contratar un servicio con ellos?

e /Cbmo ha sido tu experiencia en general hasta ahora?

e . Has tenido algln problema durante la contratacién y uso del servicio?

e ;Por qué lo has elegido?
e ;Hay algo que te ha decepcionado? ;Qué y por qué?
Sobre los servicios alternativos
e ;Has accedido a otros medios que sean distintos al sistema financiero?
e Cbmo ha sido tu experiencia en general?
Sobre los canales
e (A través de qué canales te has puesto en contacto con ellos? (Web, App, Tel, Tienda
fisica)
e ;Cual te ha servido mas y por qué?

e ;Cuél te ha servido menos y por qué?

Sobre fondos colectivos
e (A participado de un fondo colectivo?

e (Qué servicio contrat6?
e Havuelto o volveria contratar un servicio con ellos?

e ;COmo ha sido tu experiencia en general hasta ahora?
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e ;Has tenido algun problema durante la contratacién y uso del servicio?
e ;Por qué lo has elegido?
e ;Hay algo que te ha decepcionado? ;Qué y por qué?
e (Qué mejoraria?
Sobre Juntas
e ;A participado de una junta informal?
¢ ;Qué montos manejaban?
e /Cbmo ha sido tu experiencia en general hasta ahora?
e ;Has tenido algin problema durante el desarrollo de la junta?
e (Qué mejoraria?
Entrevista MVP
e (Estarias dispuesta a pagar un porcentaje por el App?
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ANEXO 3
MODELO DE ENCUESTA A CLIENTES POTENCIALES

Junta+

Hola, somos estudiantes de la Universidad ESAN y estamos realizando un estudio de mercado
para nuestro proyecto de tesis, el cual es una propuesta de negocio que permite acceder a un
financiamiento grupal que opera como una junta.

Las respuestas serdn empleadas Unicamente con fines estadisticos, siéntase libre de expresar su
opinion.

La encuesta es andnima y estd conformada por 17 preguntas, la duracion aproximada es de 5
minutos.

Gracias por su apoyo.
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Lugar de Residencia

1. ;Reside en Lima MetropolitanaT *

O s
I:::IND

Rango Edad

2. ;En gue rango de edad se encuentrat *

I:::I 18 a2 24 afos
I::I 25 & 39 anos
IC::I 40 & 55 enos

I:::I 56 anos a mas

Ingreso promedio mensual

3. ;En gue rango se ubica su ingreso promedio mensual? *

I:::I Mo recibao ingresos
I::I Menos de 930 soles
() De930a 3000 soles
() De300127 000 soles
() De7 000212 000 scles
() Mas de 12 000 scles
Participacion modalidad financiamiento

4. ;Ha contratadodparticipado en una junta, fondeo colectivo, préstamo yo tarjeta de crédito? *

Problematica Fondos Colectivos
Definicién de Fondo Colectivo:
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Modalidad para adquisicion de vehiculos y/o inmuebles otorgado por empresas como Pandero,
Maquisistemas, Autoplan, entre otros).

&. Indique si ha experimentado alguno de los siguientes inconvenientes al
participar de un Fondo Colectivo *

Complejidad para comprender los tecnisimas del fondo colectiva

Mala informacion entregada par perscnal de la empresa

Lantitud en tiempao de atencion

Solicitud de documentacion excesiva

Limitade a la adguisicién de vehiculos y/o inmueble

Wo he experimentado ningun inconveniente

OO000000

Ho he participado en un Fondo Colectivo

Problematica Préstamos - Tarjeta crédito

Definicion de Préstamo:

Operacidn financiera por la cual un prestamista otorga un activo (normalmente una cantidad de
dinero) a cambio de la obtencién de un interés. Incluye crédito vehicular y/o hipotecario.

Definicion de tarjeta de crédito:

Tarjeta emitida por una entidad financiera que autoriza a la persona a a utilizarla como medio
de pago en los negocios adheridos al sistema. El usuario debe asumir la obligacién de devolver
el importe dispuesto y de pagar los intereses, comisiones bancarias y gastos.

7. Indique =i ha experimentade alguno de los siguientes inconvenientss con
préstamos wWo tarjetas credito *

Cobros ocultos

Tasz de interes elevada

Tramites engorrosos

Lentitud en tiempo de atencian

Ho califigus para el monto deseado

Ho he experimentado ningun inconvenients

Mo he contretado un préstamo y/o tarjeta de crédito

Oo000000

Presentacion de Propuesta

Buscamos lanzar al mercado una plataforma digital que le permitira acceder a financiamiento
para lograr sus objetivos con la posibilidad de crear y/o unirse a grupos cerrados de forma
similar a una junta, sin tecnicismos, ni procesos engorrosos, que gestione los sorteos, cobros y
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pagos automaticos facilitando la experiencia de los usuarios sin comprometer su linea de
crédito.

8. ;Que tan interesado estaria en usar este servicia? *

I:::I 5 - Muy interesado (Definitivamente ko usaria)

I:::I 4 -Interesado (Posziblemente lo usara)

|:::I 3 - Algo interesado (Quizas lo usaria)

I:::I 2 - Poco interesado (Probablemente no lo usuaria)

I:::I 1 - Mo estoy interesado (Definitivamente no lo usaria)

Monto maximo de grupo

9. ;Cual sena el monto maximo que financiaria a traves de esta modalidad? *

Ii::l Hasta 1 500 soles
() De 1501 235000 soles
() De5001 210000 soles

() Mas de 10 000 soles

Costo del servicio

10. ;Cual es el porcentaje maximo que estaria dispuesto a pagar por el servicio?
Por ejermnplo siingresa a un grupo de 10 meses por un importe total de 505,000,
su cuota mensual seria de 3 500 mas un porcentaje adicional de: *

m
& )
m
4

Garantia de pagos
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1. Para asegurar €l cobro de su financiamiento. Cual de las siguientss opciones le
parece mas atractiva? *

Pagar por un seguro adicional respealdado por un entidad tercera

cuotas)

Todos los participantes recibimos al mismao tiempo nuestro importe total debitado a
finalizar el pericdo del grupa

Todos los participantes pagemos nuestras cuatas mensuales por un numero "n” de

D Pagar "n” cuotas de respaldo como requisito para ingresar al grupae (adelanto de
I::I meses antes de iniciar los sarteos

I::I Ninguna de las anteriores, yo asumao el riesgo

Tempo Méaximo de Grupo

12. ;Cual seria el tiempo maximo (duracion en meses) del grupo por el cual
estaria dispuesto a participar? *

Tu respuesta

Cantidad de participantes

13. ;Cual seria la cantidad maxima de participantes del grupo por el cual estania
dispuesto a participar? *

Tu respuesta

Participantes

14. ;Participarias con personas desconocidas (grupos abiertos) o solo con
personas conocidas (grupos cermados)? *

I::::I Grupos abiertos

D Grupos cerrados

I::::I Ambos

Tipo de Plataforma
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15. Con respecto a la solucion propuesta, ;Que tipo de plataforma usana? *

I:::I Plataforma web (pagina web)
I:::I App (Aplicacion en el celular)

D Ambos

Caracteristicas

16. ;Que caracteristica valora mas de |a propuesta? *

)
m
4

Recomendacion (Opcional)

17. ;Hay algo que podamos hacer para incrementar su interes en la propuesta?
(Opcional)

Tu respuesta
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ANEXO 4
MANUAL DE ORGANIZACION Y FUNCIONES

Manual de Puestos.

I.  Identificacion del cargo

Denominacion del Cargo: Gerente General
Area Gerencia General
Reporta a: Ninguno.

I1.  Mision del Cargo

Representar legalmente a la empresa, teniendo a su cargo la direccion, administracién,
técnico y financiero del negocio.

I11.  Funciones principales del cargo

1. Gestionar la Planificacién estratégica de Junta+, en coordinacion con las otras areas
de la organizacion.

2. Dar soporte y dirigir las funciones administrativas y comerciales de la empresa

3. Administrar y controlar los presupuestos, finanzas, contratos y suministros de la
empresa

4. Participar en la seleccion de nuevos colaboradores y entrenamiento del equipo de
trabajo.

5. Investigar nuevas oportunidad y/o tendencias del mercado, asimismo, proveer de
contactos y relaciones empresariales a la empresa.

6. Supervisar mediante indicadores la actividad de la empresa.

IV.  Perfil de competencias del cargo

Conocimientos requeridos Nivel de dominio requerido

— Educacién Ingeniero de sistemas o carreras similares.
Postgrado en Direccién de Tecnologias de
Informacién o MBA.

— Formacioén Conocimiento en administracién, recursos
humanos, finanzas y en nuevas tecnologias
de informacion.

— Experiencia 10 afios en el cargo de gerente general
liderando empresas de tecnologia y/o
financieras.

Principales habilidades y actitudes requeridas

— Liderazgo — Adaptacion al Cambio
— Comunicacion — Gestion de Conflictos
— Escucha activa —  Creatividad

183




— Inteligencia Emocional — Resiliencia

— Etica — Alta orientacion a clientes y
resultados.
— Capacidad de negociacion — Capacidad de andlisis

Manual de Puestos

I.  Identificacion del cargo

Denominacion del Cargo: Jefe de Tecnologia de Informacion
Area Tecnologia de Informacién
Reporta a: Gerente General

Il.  Mision del Cargo

Administrar, gestionar, mantener y dar soporte de la plataforma de Junta+ e innovar los
procesos de la empresa.

I11.  Funciones principales del cargo

— Asegurar la calidad de desarrollo del producto digital

— Dar soporte y mantenimiento del producto digital Junta+ para garantizar la
disponibilidad y actualizaciones requeridas.

— Asegurar la disponibilidad y continuidad del servicio de Junta+

— Establecer mecanismos de seguridad de la informacién.

— Asegurar el nivel de experiencia del usuario

— Mejorar e innovar los procesos del negocio apoyandose en la tecnologia.

— Participar en la elaboracién de las estrategias del negocio.

— Elaborar y administrar el presupuesto de TI.

— Participar en la seleccion de nuevos colaboradores y entrenamiento del equipo de
trabajo.

IV.  Perfil de competencias del cargo

Conocimientos requeridos Nivel de dominio requerido
Educacion — Titulo profesional Ingeniero de
sistemas, informatica o carreras
similares.
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Maestria o post grado en Direccién
de Tecnologias de Informacion
(Deseable).

Ingles Intermedio.

Formacion

Gestidn de proyectos informaticos.
Desarrollo de plataformas digitales

Experiencia

5 afios en el cargo de jefe de
sistemas o informatica en
compafiias tecnoldgicas o Startup.
Implementacion de procesos y
orientacion a la innovacion.
Experiencia en desarrollo de
plataformas digitales (web, app,
ecommerce, plataforma de pagos) e
integracion entre sistemas

Principales habilidades y actitudes requeridas

— Atencion al detalle

Adaptacion al Cambio

— Comunicacion verbal y no verbal

Gestion de Conflictos

efectiva.

— Escucha activa Negociacion

— Inteligencia Emocional Resiliencia

— FEtica Liderazgo

— Innovador Toma de decisiones

Manual de Puestos
V. ldentificacién del cargo

Denominacion del Cargo: Jefe de Tecnologia de Informacion
Area Tecnologia de Informacion
Reporta a: Gerente General

VI.  Mision del Cargo

Administrar, gestionar, mantener y dar soporte de la plataforma de Junta+ e innovar los

procesos de la empresa.

VII.  Funciones principales del cargo

— Asegurar la calidad de desarrollo del producto digital
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Dar soporte y mantenimiento del producto digital Junta+ para garantizar la
disponibilidad y actualizaciones requeridas.

Asegurar la disponibilidad y continuidad del servicio de Junta+

Establecer mecanismos de seguridad de la informacion.

Asegurar el nivel de experiencia del usuario

Mejorar e innovar los procesos del negocio apoyandose en la tecnologia.

Participar en la elaboracion de las estrategias del negocio.

Elaborar y administrar el presupuesto de TI.

Participar en la seleccion de nuevos colaboradores y entrenamiento del equipo de
trabajo.

VIIl.  Perfil de competencias del cargo
Conocimientos requeridos Nivel de dominio requerido
Educacion — Titulo profesional Ingeniero de sistemas,
informatica o carreras similares.
— Maestria o post grado en Direccion de
Tecnologias de Informacion (Deseable).
— Ingles Intermedio.
Formacién — Gestién de proyectos informaticos.
— Desarrollo de plataformas digitales
Experiencia — 5 afios en el cargo de jefe de sistemas o

informatica en compafiias tecnoldgicas o
Startup.

— Implementacion de procesos y orientacion
a la innovacion.

— Experiencia en desarrollo de plataformas
digitales (web, app, ecommerce,
plataforma de pagos) e integracion entre
sistemas

Principales habilidades y actitudes requeridas

— Atencion al detalle — Adaptacién al cambio

— Comunicacién verbal y no —  Gestion de conflictos
verbal efectiva.

— Escucha activa — Negociacion

— Inteligencia emocional — Resiliencia
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Etica — Liderazgo

Innovador — Capacidad de anélisis

Manual de Puestos

IX. Identificacién del cargo
Denominacion del Cargo: Ejecutivo de Operaciones
Area Operaciones
Reporta a: Gerente General

X.  Misién del Cargo

Administrar los recursos para el correcto funcionamiento de Junta+.

XI.  Funciones principales del cargo
— Asegurar la experiencia del usuario a través del aplicativo de Junta+
— Definiry optimizar los procesos de Junta+ para el registro de usuarios, creacion y
gestién de juntas.
— Supervisar y mantener todas las actividades y procesos diarios de Junta+, como es
la recaudacidn y pago de juntas.
— Planificar, dirigir y controlar la ejecucion del plan de operaciones y el presupuesto
del &rea
— Participar en la elaboracidn de las estrategias del negocio.
— Participar en la seleccion de nuevos colaboradores y entrenamiento del equipo de
trabajo.
XIl.  Perfil de competencias del cargo
Conocimientos requeridos Nivel de dominio requerido
Educacion —  Titulo profesional administracion de
empresas, Ingenieria industrial o
carreras afines.

— Maestria o post grado en
administracion y direccion de
empresas 0 Tecnologias de
Informacion.

— Ingles Intermedio.

Formacion — Conocimiento de nuevas
tecnologias

— Negociacion

— Manejo de Office nivel intermedio

187




Experiencia — 3 afios en el cargo de ejecutivo de
operaciones
— Negociacion con proveedores y
clientes
— Manejo de indicadores de control
— Andlisis de procesos mejora
continua
Principales habilidades y actitudes requeridas
— Atencién al detalle — Adaptacién al cambio
— Comunicacién verbal y no verbal — Gestidn de Conflictos y solucién de
efectiva. problemas
— Escucha activa — Negociacién
— Toma de decisiones — Resiliencia
— FEtica — Liderazgo
— Innovador — Capacidad de andlisis

Manual de Puestos

XII1.  Identificacion del cargo
Denominacion del Cargo: Ejecutivo Comercial
Area Comercial
Reporta a: Gerente General

XIV.  Mision del Cargo

Administrar los recursos para el correcto funcionamiento de Junta+.

XV.  Funciones principales del cargo

— Fidelizar a los clientes con el fin de mantener relaciones comerciales.

— Coordinar con las diversas areas para el desarrollo de nuevos productos de Junta+

— Coordinar con el proveedor de Marketing, la apertura y lanzamiento de nuevos
productos de Junta+

— Elaboracion y desarrollo de planes y estrategias comerciales, asimismo, coordinar
con la Gerencia General la estrategia de precios a manejar en los planes de Junta+.

— Gestion del presupuesto comercial.
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Participar en la seleccion de nuevos colaboradores y entrenamiento del equipo de

trabajo.

Andlisis e identificacion de nuevas oportunidades de diferenciacion en el mercado.

Desarrollar nuevas lineas de negocio.

XVI.

Perfil de competencias del cargo

Conocimientos requeridos

Nivel de dominio requerido

Educacion

Titulo profesional administracion de
empresas, ingenieria industrial o
carreras afines.

Maestria o post grado en
administracion y direccion de
empresas o0 Tecnologias de
Informacion.

Ingles Intermedio.

Formacion

Conocimiento de nuevas
tecnologias

Conocimiento del sector financiero
0 banca.

Canales de distribucion, marketing
y posicionamiento de marca
Manejo de Office nivel intermedio

Experiencia

5 afios en equipo de ventas
Negociacion con proveedores y
clientes

Manejo de indicadores de control
Analisis de procesos mejora
continua

Principales habilidades y actitudes requeridas

Negociacion

Adaptacion al cambio

Comunicacion verbal y no verbal
efectiva.

Gestion de Conflictos y solucion de
problemas

Escucha activa

Orientado a resultados

— Toma de decisiones Resiliencia
— Etica Liderazgo
— Innovador Capacidad de analisis
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