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Custodiar y auditar la data registrada en los sistemas.

Disefar, implementar u automatizar el sistema de indicadores (dashboards).
Participacion en proyectos de implementacion del ROLLUP de SAP R/3.

Liderar el proyecto de migracién a SAP Hana S/4.

Asistente de Operaciones Marzo 2015 - Mayo 2017

Asistencia a la Gerencia de Operaciones.

Automatizacion de Informes Gerenciales.

Analisis de Informacidn para identificar y/o proponer alternativas de mejora, mitigacion de
riesgos y oportunidades de mejora en la produccion.

Implementacion del tablero de control unificado de la Gerencia de Operaciones.

Creacion de herramientas de manejo de informacion para los colaboradores de la
supervision y gestion del proceso de produccion de pollo-carne.

ONP Oficina de Normalizacion Previsional

Consultor en Inteligencia de Negocios Noviembre 2014 — Marzo 2015

Andlisis y definicidn del proyecto de Inteligencia de Negocios propuesto por la OTI
para la ONP.
Implementador del modelo de datos para el soporte del Panel de Control de
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Solicitudes de la Direccion de Produccion.

* Desarrollo y construccién del Panel de Control de Solicitudes empleando: Ms. SQL
Server, Visual Studio — Reporting Services, Power View, Power Pivot y Share
Point.

FORMACION PROFESIONAL

Universidad ESAN
Maestria en Administracion de Negocios (MBA) Enero 2019 — actualidad

Universidad Privada del Norte
Ingenieria de Sistemas Computacionales Enero 2015 — Julio 2018

Universidad ESAN

Programa de Alta Especializacion
en Gestion de Procesos Febrero 2016 — Noviembre 2016
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Edith Gisella Rojas Coral

Profesional con 20 afios de experiencia en marketing, generando valor a la marca a
través del disefio estratégico e implementacion de campafias tradicionales y digitales.
Experiencia en el desarrollo de campafias de publicidad, alianzas estratégicas,
negociacion con proveedores, estudios de mercado y realizacion de eventos. Durante
mi carrera profesional he desarrollado habilidades de negociacion, las cuales ayudaron
a cerrar proyectos favorables para la marca y categoria de productos.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINES

Institucion que ofrece educacion superior a través de programas de maestrias y
educacion ejecutiva a nivel nacional e internacional. Rankeada entre las 5 primeras
Escuelas de Latinoamerica.

Coordinadora de marketing institucional Febrero 2017 - Actualidad

A cargo de la planificacion e implementacion estratégica de campafias de marketing
3602 para lograr el posicionamiento de la marca.

e Gestionar las campafas de marketing de contenido en colaboracion con el equipo
de prensa.

e Supervisar las piezas graficas y mensajes para las campafias de marca en redes
sociales.

e Miembro del equipo de desarrollo y planificacién del disefio e implementacion de
la nueva web.

e Controlar el presupuesto institucional para el desarrollo de las camparias.

e Gestionar los contratos con mayor inversion dentro del area.

e Coordinar y gestionar la elaboracién de estudios de mercado cualitativos y
cuantitativos.

e Desarrollar e implementar eventos institucionales, presenciales y virtuales.

e Generar alianzas estratégicas con medios informativos que contribuyan a posicionar
la marca.

e Realizar compras de merchandising anual o ha pedido para los diferentes eventos
presenciales.

» Realizar el brandeo de la marca segin campafas estratégicas de posicionamiento o
tacticas.

Coordinadora de marketing del MBA Enero 2014 - Enero 2017

A cargo de la planificacion e implemetacion estratégica de campafias de marketing 3602
para lograr el posicionamiento de la categoria de programas de MBA.

e Coordinar con agencias de publicidad tradicional, digital y medios las campaiias del
producto.

e Supervisar al equipo de marketing tradicional y digital.

e Elaborar el presupuesto del plan operativo de las campafias digitales y tradicionales
del producto.

e Planificar y coordinar con el equipo y la agencia de prensa, los planes de
comunicacion.
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e Organizar eventos como conferencias informativas, clases modelo.
e Gestionar la participacion en ferias nacionales e internacionales.
e Evaluar los resultados de las camparias de publicidad.

SAN MATEO AGUA MINERAL LITINADA
Empresa de produccion y comercializacion de agua mineral litinada perteneciente a
Backus & Johnston.

Asistente Comercial Enero 2000 - Diciembre 2000

A cargo de asistir al Jefe Comercial de Bidones San Mateo, generando reportes, ruteos
y contratos.

* Responsable de generar e impartir el ruteo de visitas para los vendedores.
* Responsable de la elaboracion de contratos del personal de ventas.
* Responsable de indicadores de gestion de volumenes de venta, morosidad.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINES 2019-actualidad
Maestria en Administracion de Empresas (Especialidad en Emprendimiento e
Innovacion)

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2008-2009
Programa Avanzado en Direccion de Empresas en Marketing (3er puesto en Orden de
Mérito)

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2007-2007
Curso de Plan de Marketing (Programa de Especializacion para Ejecutivos)

Curso Desarrollo y Lanzamiento de Productos (Programa de Especializaciéon para
Ejecutivos)

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2006-2006

Curso de Marketing Concepto y Planeamiento (Especializacion para Ejecutivos)
Curso de Marketing para Empresas de Servicios (Especializacion para Ejecutivos)

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS 2012 - 2012
Administracion de Empresas EPE

INSTITUTO PERUANO DE MARKETING 1995 - 1999
Marketing Empresarial

OTROS ESTUDIOS )
Euroidiomas: PORTUGUES AVANZADO 2020

Asociacion Cultural Peruano Britanico; INGLES BASICO 2017
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Maggie Cristina Vigil Calle

MBA en la Universidad ESAN. Profesional con més de 10 afios de experiencia en
gestion de clientes, orientada hacia la identificacion y resolucion de problemas
complejos y a la busqueda permanente de eficacias y cumplimiento de metas. Agente
de cambio con capacidad analitica y habilidad para trabajar en equipo bajo presion.
Apasionada por disefiar experiencias memorables del cliente durante su permanencia
con la empresa.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Gtd Peru S.A.

Jefe de Inteligencia de Clientes Abril 2018 — Actualidad

e Liderar las acciones transversales de redisefio de la experiencia del cliente
promoviendo la calidad y como resultado, la mejora en la satisfaccion del cliente.

* Analizar los reclamos y errores internos de la organizacion, estableciendo con las
areas involucradas los planes de accion para reducir las probabilidades que se
presente nuevamente la incidencia. Lider en la implementacion y ejecucion de
Gestion de problemas.

« Definir, analizar y controlar los tableros de KPI's. (NPS/indice de Esfuerzo del
cliente CES; indice de satisfaccion del cliente CSAT).

* |dentificar las interacciones, procesos, areas, journeys y momentos de dolor que
generan bajos niveles de experiencia y transformarlos en procesos 6ptimos y
homologados, acompafiados de una estrategia omnicanal de facil uso digital para
el cliente.

Coordinadora Post Venta de Cuentas Corporativas Agosto 2016 — Abril 2018

* Responsable de disefiar el modelo de servicio al cliente corporativo dentro de la
organizacion.

e Definir los KPI'S de gestion Post Venta y monitorear su desempefio e impacto en
los objetivos de la empresa y procedimientos.

e Desarrollar plan de visitas mensuales con el objetivo de fidelizar y rentabilizar la
cuenta de cliente.

e Responsable de elaborar y ejecutar el plan de renovaciones; cuyo objetivo era
retener el 80% de la factura por trimestre.

DIRECTYV Peru S.A.

Ejecutivo Senior de Cuentas Exclusivas Octubre 2014 — Agosto 2016

e Responsable del modelo de atencidn de cuentas asignadas al segmento Corporativo
(B2B) con una facturacién mensual mayor o igual a S/25K.

e Encaminamiento de nuevas oportunidades, de forma proactiva y reactiva a nivel
comercial y gestion de estas hacia la implementacion.
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e Aseguramiento del cumplimiento de SLAs. Obtener retroalimentacion del cliente a
través de reuniones periddicas donde se realice el seguimiento del desempefio de los
servicios.

e Desarrollar un modelo de atencién &gil y cercano hacia cualquier area de la
compafia; de manera que, el esfuerzo del cliente sea minimo y la atencién
inmediata.

e Entregar al cliente una vision end to end de todas las aristas del negocio; por
ejemplo: disponibilidad de servicio, estatus del servicio, entre otros puntos.

e Acompafar al cliente en cada etapa de la atencién para asegurar la atencion
inmediata en situaciones de urgencia, jerarquica y funcionalmente de manera
interna.

FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS
Maestria en Administracion de Empresas 2021

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS
Programa de Especializacion en Gestion de Procesos 2018

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS
Diploma Internacional de Gerencia de Proyectos 2018

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS
Programa Especializado en Customer Experience Mangement 2018

UNIVERSIDAD DE PIURA
Programa Internacional de Especializacion en Gestion de Servicios 2017

UNIVERSIDAD SAN IGNACIO DE LOYOLA
Bachiller en Administracion de Empresas 2016
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RESUMEN EJECUTIVO

El desarrollo del presente trabajo ha coincidido con la vigencia de la propagacion
del COVID-19. Se esta evidenciando que esta situacion ha sido el acelerador de la
digitalizacion de los negocios en el Per que estaban previstas en al menos cinco afios.

Se esta viviendo el “boom” de la digitalizacion, empresas emblematicas de
tecnologia como Amazon, Facebook y Zoom han crecido exponencialmente en plena
pandemia. Los pequefios negocios y medianas empresas vienen usando servicios de
plataformas para migrar operaciones tradicionales en modo digital.

Todos los sectores vienen incluyendo iniciativas de digitalizacion que tienen como
elementos claves comunes como los equipos moviles, computadoras, internet, etc.

El peruano comienza a masificar el uso de aplicaciones para realizar pagos cuando
va al mercado 0 bodega. La palabra “yapeo” se ha hecho popular por el aplicativo Yape.

En el sector financiero hay diversas iniciativas de modelos de negocios que van
desde monedero digital, pasarelas de pago, banca digital, entre otros.

Plataforma de mesa de negociacion

El modelo de negocio propuesto esta desarrollado bajo el concepto de Fintech que
se caracteriza en impulsar operaciones financieras basados en tecnologia digital. La
propuesta consiste en ofrecer una plataforma de mesa de negociacion que retna a los
microempresarios que requieran capital para promover sus proyectos bajo el modelo de
financiamiento participativo donde los inversionistas de pequefios capitales puedan
participar y diversificar. La propuesta se llevard a cabo bajo la estrategia de
diferenciacion.

El valor del modelo de negocio se enfoca en la confianza, flexibilidad, agilidad y
libertad de negociar las condiciones del financiamiento en bdsqueda de una mejor
rentabilidad para ambas partes. EI microempresario y el inversionista tendran la libertad
de establecer sus condiciones con la participacion de la administracion de la plataforma
de mesa de negociacion como conciliador y definiendo los lineamientos por medio de
politicas de uso del servicio, por este servicio la administracion de la plataforma recauda
ingresos por las comisiones que aportan los usuarios (microempresarios e
inversionistas).

Mercado
La idea de negocio nace de la observacion de las condiciones actuales que la banca

tradicional exige a los microempresarios para que accedan a financiamiento. El
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elemento critico es la alta tarifa de las tasas de interés (TEA 42% y 51%). También se
observé que hay personas dispuestas (inversionistas) a participar en inversiones
alternativos que le permita mejorar su rentabilidad respecto a lo que la banca tradicional
le puede ofrecer con tasas entre 2.2% a 4.8%.

En el estudio de mercado realizado, se recabd informacion lo que ha permitido
validar que el modelo de negocio de plataforma de mesa de negociacion es de gran
interés por tener un gran potencial de éxito.

Con los insumos del estudio de mercado se realiz6 la proyeccién de mercado. Se
calculé el mercado meta tanto para microempresas (158,179) como para el de los
inversionistas (105,279). La estimacion de mesas de negociacion cerradas (ventas) en
el primer afio es de 657 para que en los siguientes afios crezcan en un 21%.

Comercial y Marketing

Se describen las estrategias comerciales que se desarrollaran destacando que se
invertird el 10% en promedio del presupuesto anual para las acciones de marketing
distribuyendo el 86% para acciones de marketing digital.

Operaciones

Los recursos tecnoldgicos digitales como servidores de almacenamiento de la
plataforma, equipos de cémputo, servicio de internet, licencias de software y
herramientas informaticas son los elementos claves para el soporte de las operaciones.
Se apostara por adquisicion de servicios para minimizar inversiones y aplicar costos a
demanda.

La cadena de valor de las operaciones tiene la siguiente secuencia: recepcién de
proyectos, evaluacion de proyectos, cobro de comision al microempresario,
lanzamiento del proyecto, cobro de comision al inversionista, apertura de mesa de
negociacion y el cierre de mesa de negociacion.

Finanzas

Se ha desarrollado el plan economico financiero detallando los flujos en un
horizonte de cinco afios. EI monto de la inversion inicial es de S/353,105. El costo de
oportunidad del accionista se ha calculado en 25.5%, dato calculado a partir de los
expertos en negocios. El proyecto de negocio da un VAN de S/326,924 y una TIRE del
46%. El tiempo de recuperacion de la inversion se dara entre el tercer y cuarto afio.

La variable mas sensible identificada es el de las solicitudes de los proyectos

ingresados por los microempresarios.

Xix



CAPITULO I. INTRODUCCION

En el presente capitulo se desarrollan los antecedentes, el planteamiento del
problema, los objetivos, la justificacion, los alcances, las limitaciones y la contribucién
del modelo de negocio. De esta manera, se contextualiza el marco del presente trabajo
y las directrices de su desarrollo.

El objetivo del presente capitulo es la definicion del alcance del trabajo de tesis

especificando el objetivo general y los objetivos especificos.

1.1. Antecedentes

Actualmente, se evidencia en el mundo la tendencia de convertir muchos negocios
tradicionales de diferentes sectores a un modelo respaldado por las TIC (tecnologias de
informacion y comunicacion) que hacen uso de plataformas digitales como principal
medio o lugar de sus operaciones que en cierta medida reemplazan a las locales fisicos.
Como el caso de Uber en el sector del servicio de taxis, Glovo en la cadena de
suministros de la Gltima milla o Chazki para logistica de Gltima milla para las retail o
PYME (pequefia y micro empresa).

En el mercado nacional, en el sector financiero se esta impulsando el uso de
plataformas para diferentes tipos de servicios como Kambista, ofreciendo el servicio de
cambio de moneda, Yape del Banco de Crédito del Perd que promueve las
transferencias de dinero de manera digital de pequefios montos o Solven que facilita el
crédito con instituciones financieras afiliadas a su sistema. También hay empresas
internacionales con presencia en el Perd como Afluenta que ofrece financiamiento
colaborativo (crowdfunding), siendo esta una alternativa de crédito e inversion.

El concepto de Marketplace esta basado en el uso de plataformas digitales donde
el consumidor final puede encontrar cualquier producto que exponen los vendedores
(empresas) y se realizan las transacciones de pago mediante servicio financiero por el
que el vendedor paga una comision siendo transparente para el consumidor.

Existen antecedentes de la aplicacion y difusion del modelo “crowdfunding” como
alternativa de financiamiento e impulsor de proyectos productivos de emprendimiento.
A continuacion, se citan algunos importantes estudios y/o avances en los paises de
Latinoamérica en el tema de “crowdfunding”.

Por ejemplo, en el sector de produccion de proyectos audiovisuales de Brasil, Chile

y Argentina; han recurrido al modelo "crowdfunding” para viabilizar, promocionar,



construir audiencia y financiamiento. Las plataformas Kickstarter e ldea.me estan
especializadas en el sector. Las redes sociales son los componentes relevantes para la
difusion y deseo de participacion (Lopez et al., 2018).

México es uno de los paises con el mayor ecosistema Fintech en América Latina
(Garcia, 2019) y conforma la asociacion de plataformas de fondeo colectivo (AFICO)
que agrupa las plataformas de crowdfunding, con el objetivo de promover el modelo,
defender intereses, y establecer cddigos para ser adoptados (Espinosa et al., 2018).

Por su parte, los empresarios ecuatorianos vienen promoviendo este tipo de
plataformas para apoyar a emprendedores y garantizar a los inversionistas (Snchez y
Palma, 2018).

En Colombia, el microcrédito (“crowdfunding”) es una alternativa para el
financiamiento a la microempresa que representa mas del 94%. No obstante, esta
pendiente la normativa para legalizar el microcrédito. Los promotores del hotel BD
Bacat, la edificacion més alta en Colombia, recurrieron al modelo “crowdfunding”
(Jiménez et al., 2017).

En el Perd, existen diversas plataformas que han sido impulsadas sin regulacion del
estado, razon por la que el gobierno promulgé el Decreto de Urgencia N° 013-2020 para
formalizar e impulsar el microcrédito (ElI Peruano, 2020). La viabilidad del
crowdfunding como medio alternativo de financiamiento se debe respaldar con
estrategias de marketing digital (Arteaga et al., 2016).

Por tanto, estos indicios acreditan al modelo “crowdfunding” como una alternativa
financiera que se plasmara en la propuesta de negocio a desarrollar en el presente

trabajo.

1.2. Planteamiento del problema
¢En qué medida es viable el plan de negocio de una plataforma de mesa de

negociacion que promueva el financiamiento participativo para microempresas?

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

Verificar si el plan de negocio de una plataforma de mesa de negociacion que
promueva el financiamiento participativo para microempresas es econdmicamente

viable.



1.3.2. Objetivos especificos
Los objetivos especificos son:

1. Medir la aceptacion del modelo de negocio para el segmento de cliente
objetivo a partir del analisis del estudio de mercado.

2. Estimar la demanda potencial para hacer la proyeccion de flujo de ingresos por
ventas.

3. Disefiar el modelo de negocio alineado a la mision y propuesta de valor para
plasmar el concepto de negocio, elaborar el presupuesto y definir los planes
tacticos.

4. Evaluar la viabilidad econdmica-financiera para determinar si el negocio es

rentable

1.4. Justificacion

En esta nueva era, el uso de tecnologia digital es vital y es un componente de los
nuevos modelos de negocios. En el PerQ, el 94.9% de empresas son microempresas.
Los microempresarios necesitan de capital para impulsar su negocio y la banca
tradicional les ofrecen tasas excesivamente elevadas.

El estado peruano empieza a regular e incentivar la actividad de financiamiento
participativo. Ademas, el microempresario peruano comienza a utilizar herramientas

digitales como parte de sus operaciones.

1.5. Alcances y limitaciones
1.5.1. Alcances

Con el proyecto se pretende:

1. Formular y disefiar el modelo de negocio de una plataforma de mesa de
negociacion que promueva el financiamiento participativo para
microempresas.

2. Definir el segmento objetivo que permita cuantificar la inversién y su retorno,
asi como las estrategias de atencion.

3. Desarrollar los planes especificos del negocio como el estratégico,
operaciones, comercial y marketing.

4. Evaluar el rendimiento proyectado del negocio mediante el anlisis econémico

financiero para demostrar la rentabilidad potencial de la propuesta.



1.5.2. Limitaciones

Si bien hay un impulso del ejecutivo para el modelo de negocio en estudio,
mediante el Decreto de Urgencia N° 013-2020, se considera que es insuficiente para
garantizar el marco legal y regulatorio. Ademas, existe la percepcion de estafas de
modelo de redes asociadas a este tipo de modelo de financiamiento colectivo.

Por otro lado, los efectos de la pandemia generan incertidumbre para la reactivacion
econdmica al 100%. Finalmente, al ser un modelo de negocio Fintech e innovador, no

se cuenta con data historica oficial del sector.

1.6. Contribucion

El modelo de negocio de una plataforma de mesa de negociacién es una propuesta
que permitira conectar microempresarios con necesidades de capital con pequefios
inversionistas, mediante una plataforma segura y confiable.

Ademas, ofrece un medio por el cual los microempresarios puedan encontrar
financiamiento alternativo al tradicional con tasas negociables. Por otro lado, brinda a
los inversionistas con pequefios capitales una plataforma que les permita encontrar

proyectos que puedan ser rentables y confiables.

1.7. Conclusiones

En el presenta capitulo se ha definido el alcance y objetivos de la tesis. Se observa
que existen plataformas de éxito a nivel internacional como nacional. Por el lado del
microempresario, estos empiezan a utilizar herramientas tecnoldgicas con acceso a

plataformas para sus operaciones.



CAPITULO Il. IDEA DE NEGOCIO

En el presente capitulo se desarrollara la idea de negocio de la plataforma de mesa
de negociacién (PMN) sefialando la propuesta de valor, los segmentos de mercado, los
canales y su relacion con los clientes; asi como los recursos, procesos y socios clave; y
finalmente las fuentes de ingresos y costos. Se realiza una delimitacién del alcance de
la propuesta del modelo de negocio, describiendo a un alto nivel el funcionamiento y
sus principales componentes.

El objetivo del presente capitulo es estructurar la idea de negocio y delimitar su

funcionamiento.

2.1 Propuesta de valor

El modelo de negocio pertenece al grupo de Fintech (servicios asociados a las
finanzas en plataformas digitales), porgque usa como elemento base la plataforma virtual
como una mesa de negociacion, en la que se gestionara la plataforma ofreciendo
seguridad de informacién y protocolos de lealtad del negocio.

El modelo de negocio se llevard a cabo con el desarrollo de los siguientes actores:
inversionistas, microempresarios, aliados estratégicos como los gremios Yy
municipalidades, proveedores tecnoldgicos. Los principales ingresos seran generados a
partir de las comisiones cobradas a los microempresarios e inversionistas.

La propuesta de valor se centra en ofrecer una plataforma de negociacién donde
microempresarios e inversionistas podran negociar las condiciones especificas del
financiamiento (tasa, plazo, monto a invertir) en base a las politicas del negocio.

2.1.1 Para el microempresario

La propuesta de valor para el microempresario sera:

Acceso a capital. Debido a que los microempresarios no cuentan con capital para
realizar su proyecto, la plataforma contara con una comunidad de inversores con
capacidad de aportar capital. Para ello los proyectos seran previamente evaluados.

Negociacion de las tasas. Al encontrar altas tasas en el mercado el modelo de
negocio propuesto le permitira la negociacién libre entre el microempresario e inversor
para definir la tasa efectiva anual.

Evaluacion en linea. Debido a que los procesos de evaluacion tradicionales
resultan ser extensos y engorrosos, la administracion del modelo de negocio realizara

evaluaciones 100% en linea.



2.1.2 Paracel inversionista

La propuesta de valor para el inversionista sera:

Rentabilidad. Actualmente la banca tradicional brinda bajas rentabilidades sobre
su inversion, por tanto, en la plataforma los inversionistas podran negociar directamente
con los microempresarios para poder obtener una rentabilidad adecuada a sus intereses.

Acceso a la informacion de su portafolio. Los pequefios inversionistas no cuentan
con un sistema que les brinde informacion detallada de su portafolio, por ello se le
ofrecera acceso a la informacién de sus inversiones en la plataforma.

Evaluacion de proyectos. Debido a que el inversionista no cuenta con informacion
suficiente para valorizar acertadamente los proyectos de los microempresarios, la
plataforma brindaréa el servicio de evaluacion del proyecto donde se le considerara una

calificacion en funcion de su nivel de riesgo.

2.2 Segmentos de mercados
2.2.1. Microempresarios

En el Pert existe 94.9% (2°270,423) de microempresas de todo el sector econémico
(INEI, 2019). Las caracteristicas de los microempresarios es que dependen directamente
de los ingresos de sus negocios para sus gastos diarios teniendo la necesidad de capital
de trabajo para impulsar sus proyectos. Cuando recurren a préstamos bancarios las tasas
de interés son muy elevadas, que oscilan entre 36% y 51% (SBS, 2020a).

Ante esta situacion el modelo de negocio que se propone permitiria dar alternativas
al microempresario a que pueda negociar su tasa de interés con otras alternativas de
capital como el de promocionar su proyecto en la plataforma convocando inversionistas

de pequerios capitales, basados en el concepto de crowdfunding.

2.2.2. Inversionistas

De acuerdo con el estudio APEIM (2019) realizado por INEI, en Lima
Metropolitana se concentran 1,110,293 de personas econémicamente activas ocupadas
de 25 a mas de los NSE Ay B.

Por otro lado, segun los resultados del estudio de mercado propio, el 70.7% estarian
interesados en hacer uso de la plataforma. EI modelo de negocio tiene planificado
alcanzar al 24.43%, que equivale a un mercado potencial de 271,189 personas. Las

preferencias predominantes de las personas se encuentran en las actividades econémicas



de textil y calzado las cuales concentran el 81.8%, segun resultados del estudio de
mercado propio del cual se desprende el mercado disponible de 221,832 personas, para
finalmente considerar las personas que buscan una rentabilidad hasta del 15% (89,841
personas) que se convierte en el mercado meta.

En este contexto se ofrece a las personas con capital disponible una alternativa de
inversion para rentabilizar sus ahorros que son superiores a lo que ofrece la banca
tradicional, que oscila entre 2.23% y 4.8% (SBS, 2020b). Segun los calculos realizados,
considerando que el inversionista le ofrece una tasa anual del 25% al microempresario,

se estima que su tasa interna de retorno seria del 21.4%.

2.3 Canalesy relacion con clientes
2.3.1. Canales

El canal por utilizar es la plataforma digital de negociacion que permitira conectar
a los microempresarios con inversionistas. Los microempresarios expondran sus
productos (proyectos) similar a un Marketplace. Los inversionistas evaluaran los
proyectos y podran decir en qué proyectos invertir.

Las redes sociales ayudaran a posicionar la marca y promocionar los nuevos
proyectos. El plan de marketing contempla invertir al menos el 86% del presupuesto en
marketing digital.

La fuerza de ventas velard porque los proyectos lleguen hasta el cierre de la mesa
de negociacion. Tendra contacto directo en los eventos presenciales como ferias, visitas,

etc.

2.3.2. Relacion con clientes

Tanto el microempresario como los inversionistas son clientes, dado que usan los
servicios de la plataforma y realizan pagos de comisiones proporcionales a su
participacion en cada producto, los cuales son proyectos concretados que en adelante se
mencionaran como mesas cerradas.

Se les ofrecera a los clientes el uso de la plataforma para gestionar el avance y
seguimiento del proyecto en cada etapa hasta terminar el proyecto en la plataforma. Los
clientes podran comunicarse con la administracion de la plataforma mediante correo

electrénico o video llamadas.



A través de un blog personalizado se mostrara la experiencia, alcance y objetivos
de cada proyecto que promocionard la empresa. Se hard uso de redes sociales para
comunicar la propuesta de valor de la plataforma y para dar informacion acerca de
nuevos proyectos disponibles. Para ello, se contara con cuentas activas como fan page
en Facebook.

Se difundira la marca a traves de la visita a los gremios, asociaciones, municipios.
Se realizaran eventos con los stakeholders y microempresarios para dar a conocer los
beneficios. Finalmente, se ofrecerd el servicio de atencion al cliente a través del

vendedor desde el servicio de preventa hasta la postventa.

2.4 Recursos, procesos y socios clave
2.4.1. Recursos clave

A partir de los antecedentes revisados y mencionados en el capitulo uno, se
reconoce que la plataforma digital es uno de los componentes claves para la
conformacién de los participantes y la comunicacion.

El respaldo de las operaciones internas (back office) se hara con un grupo reducido
de colaboradores. Se dard mayor detalle en el capitulo del plan de recursos humanos.

Para llevar a cabo las operaciones se requerira una inversion inicial de S/ 238,442.
En el capitulo de plan econdmico- financiero se explica a mayor detalle las necesidades
propias del negocio.

Las actividades de la administracion de la plataforma emplearan herramientas TIC
como: programas de ofimatica para elaboracion de informes y monitoreo, sistema
contable para calcular y agilizar los resultados de la empresa. También se contara con
el servicio de correo electrénico y licencia para video llamadas para los trabajadores.

El servicio de evaluacion del proyecto se hard mediante el consumo de la central

de riesgos Equifax y la consulta Reniec para autentificar al microempresario.

2.4.2. Procesos
Los procesos identificados son:
e Recibir por la plataforma la informacion de cada proyecto.
e Evaluar la informacion del proyecto y de la empresa.
e Establecer condiciones y realizar el cobro de comision al microempresario.

e Publicar el proyecto.



e Establecer condiciones y realizar el cobro de comision al inversionista.
e Activar la mesa de negociacion.

e Realizar seguimiento del proyecto.

2.4.3. Socios clave
Se apunta a establecer una relacion con gremios y municipalidades como socios
estratégicos para impulsar la inversion en sus proyectos. Ademas, se estableceran

proveedores tecnoldgicos para poder darle soporte a la plataforma.

2.5 Fuentes de ingresos y costos
2.5.1. Fuentes de ingreso

Los ingresos seran generados a través de una tasa de comision por cada proyecto al
microempresario y una tasa de comision al inversionista en funcion del monto invertido.

Se brinda mayor detalle en el capitulo de proyeccidn de ventas.

2.5.2. Estructura de costos

En el analisis de costos se evidencia que el componente mas influyente es el de
planilla. Tomando como referencia la estructura del primer afio, se observa que
representa el 70% del total de costos. A continuacion, se presenta la estructura de costos
basados en el primer afio (ver Tabla 2.1):

Tabla 2.1. Estructura de costos del primer afio

Monto -
Rubro Primer % Descripcion Capitulo
afo
Servicios externos de 24,638 3% | Centrales de riesgo (Equifax) Comercial y
evaluacién y Reniec. Marketing
675,684 | 70% Colaboradores sujetos al
. . Recursos
Planilla régimen general en la
Humanos

empresa.
160,346 | 17% | Desarrollo, mantenimientoy
servicios informaticos.

Requerimiento de Sistemas Operaciones

— — 5
ﬁgg:nlstracmn y uso de 17,640 2% Uso de salas Co-Working Operaciones
M . 82,473 | 9% | Enfocado en las camparias de Comercial y
arketing - i
marketing. Marketing
Total 960,781 | 100%

Fuente: Autores de la tesis.

A continuacion, se presenta la evolucion de los costos de planilla en relacion a los

costos totales del negocio (ver Figura 2.1).



Figura 2.1. Evolucion de los costos de planilla

Proporcion de planilla en la estructura de costos

74%
74%
73%
73% 72%

73%
72%
72%
71%
71% 70%
70%
70%
69%
69%
1 2 3

B A0 === Promedio

73%

Fuente: Autores de la tesis.
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Figura 2.2. Modelo Canvas

Modelo de Negocio Canvas: Plataforma de Mesa de Negociacion

Socios Clave Actividades Clave

*Municipalidades * Recibir proyectos
*Gremios de los diferentes " * Evaluar proyectos y empresa
rubros de negocio * Establecer condiciones
*Proveedores de tecnologia | * Cobro de comisiones
*Proveedores de oficina * Publicar proyectos
coworking * Activar la mesa de negociacion
* Realizar seguimiento de los proyectos

Recursos Clave

* Plataforma digital

* Personal de planilla

* Herramientas TICs

* Servicios externos de evaluacion
crediticia

* Capital de accionistas

* Oficina coworking

Estructura de costos

* Servicios externos de evaluacion
* Planilla

* Requerimiento de Sistemas

* Administracién y uso de Local

* Marketing

Fuente: Elaboracion propia

Propuesta de Relacién con
Valor Clientes

Microempresario: * Promocionar la plataforma
* Acceso a capital * Recepcionar y evaluar los proyectos
* Negociacion de las tasas * Lanzar los proyectos y aperturar la mesa
* Evaluacién en linea de negociacion
* Evaluacidn y calificacion de los actores

Inversor:

* Rentabilidad

* Acceso a informacion

* Evaluacién de proyectos Canales

* Plataforma de mesa de negociacion
* Redes sociales
* Fuerza de ventas

Fuente de ingresos

* Comisiones de parte del inversionista (3%).
* Comisiones de parte del microempresario (5%).

11

Segmentos De
Clientes

* Microempresarios

- Necesidad de capital entre S/ 20,000y S/
40,000.

- Con créditos a tasas de interés no
menores del 36%.

- Su medio de comunicacion preferido son
las redes sociales.

* Inversores

- Acceden a internet desde su casa o
celular.

- Esperan una rentabilidad en promedio
de 15.5%.

- Personas empleadas en su mayoria entre
35y 60 afios.

- Pertenecen al NSE Ay B.

- Residen en Lima Metropolitana.




2.6 Conclusiones

Se ha descrito el modelo de negocio de la plataforma de mesa de negociacion.
Adicionalmente, se ha justificado la propuesta de valor que ofrece el modelo de negocio
y se ha identificado los componentes del modelo de negocio: segmento de clientes,
canales, socios clave, actividades clave, propuesta de valor, relacion con clientes,

estructura de costos y fuente de ingresos.
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CAPITULO IIl. PLAN ESTRATEGICO

En el presente capitulo se hace una descripcion y andlisis de la realidad peruana
identificando oportunidades y amenazas. En el capitulo se desarrolla la misién, vision,
valores, las fuerzas del mercado segun el modelo de Porter y se realiza el analisis
SEPTEG. EI objetivo del presente capitulo es definir la estrategia general por la que

apostara el modelo de negocio.

3.1 Definicién del negocio
3.1.1. Mision

Ser promotor y facilitador de la negociacion entre microempresarios e
inversionistas convocados por los proyectos de inversion bajo el concepto de

financiamiento participativo.

3.1.2. Vision

Permitir que los microempresarios e inversionistas a nivel mundial, encuentren en
la plataforma de mesa de negociacion una mejor alternativa de financiamiento a sus
proyectos, basados en la confianza mutua y bajo el concepto de financiamiento
participativo.

3.1.3. Valores

Los valores de la empresa seran los siguientes:
e Confianza

e Transparencia
e Integridad
e Responsabilidad

e Compromiso

3.2 Definicién de la marca

Considerando la misién, vision y valores definidos por los stakeholders, se eligio
la marca institucional “Rantiy”, la cual tiene como significado negociacion en quechua.
El nombre denota el ofrecimiento del valor agregado del negocio y su origen se
relaciona con el pais, donde se cre0 la plataforma.

El logo (ver Figura 3.1) representa la interrelacion de los siguientes actores de la

comunidad: la plataforma, microempresarios e inversionistas. Los colores que lo
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caracterizan son gris, purpura, amarillo y celeste. El color gris representa seguridad; el

color purpura dinamismo e innovacion; el color amarillo representa agilidad y el color

celeste representa tranquilidad. Los colores representan a la marca con una personalidad

agil, segura, innovadora y confiable.

Figura 3.1. Logo de Rantiy

@)

RANTIY

Plataforma dindmica, confiable y

flexibls

Fuente: Elaboracion propia.

3.3 Andlisis externo

3.3.1. Benchmarking

3.3.1.1.Internacional

e

En el dambito internacional, se han desarrollado plataformas que tienen como

objetivo el apoyo social a emprendimientos, ofreciendo recaudacion de dinero para que

puedan llevar a cabo sus proyectos.

A continuacion, se detalla la informacion de dos de las principales plataformas de

EE. UU. Entre estas empresas se encuentra a Kickstarter e Indiegogo (ver Tabla 3.1).

Tabla 3.1. Benchmarking de plataformas de financiamiento participativo -

recaudacion de dinero para proyectos, empresas y organizaciones sin fines
de lucro.

- La modaldidad que usan hacia el aportante es la de recompensa.

- Existen dos tipos de contribucion, entre ellas la de un pago si solo se llega
al objetivo o un pago independientemente del resultado.

objetivo para que el
proyecto se realice.

-3% por procesamiento de
tarjeta de crédito.

internacional
Empresa Modelo de negocio Financiamiento Comisién ‘Web
Kickstarter |- Plataforma que se enfoca en el financiamiento de proyectos de diversas |'Todo o nada", si el -5% delosfondosrecaudados. | https://www.kickstarter.com
categorias desarrolladas por individuos, no empresas. proyecto no alcanzala
- En la plataforma se muestran los proyectos cerrados. meta de recaudacion, no se
- También se visualiza la evolucion del monto recaudado. realiza ninguna
- La modalidad que usan hacia el aportante es la de recompensas con transaccién de fondos.
productos producidos por el emprendedor.
Indiegogo |- Plataforma para proyectos con enfoque creativo que permite la Tienen que llegar al - 5% por cada pago realizado. https://www.indiegogo.com

Fuente: Elaboracion propia.

3.3.1.2.Nacional
En el ambito peruano, se encuentra una oportunidad para el desarrollo del modelo

de mesa de negociacion propuesto, debido a que en la actualidad no existe una
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plataforma que ofrezca el mismo modelo de negocio en el que los actores se unen y

definen sus propias condiciones de negociacion.

A continuacién, se detalla la informacion de las principales plataformas de

préstamo a emprendedores (ver Tala 3.2), asi como empresas que realizan factoring.

Entre ellas, se describe a Afluenta, Difondy, Facturedo, Prestamype y Solven.

Tabla 3.2. Benchmarking de plataformas de financiamiento participativo -

nacional
Monto minimo o Plazo Rango . . .
Empresa méximo miximo |tasas Rentabilidad |Comisién Modelo de negocio Web
Afluenta Mix: 35000 48 20-45% 11-30% 4.5% > riesgo - 11.50% < |Crowdfunding para fines personales o empresariales. Sin |https://www.afluenta. pe/
riesgo intermediacion financiera y la rentabilidad se basa en
comisiones.
Difondy Max: 20000 24 12:25% 5% + S/ 50 por evaluacion | Crowdfunding para capital de trabajo de MyPE. Subastas
de inversores en la que eligen los intereses y monto.
Facturedo Min. de inversion: S/ |12 17 -24.5% |8-20% 10% sobre la rentabilidad | Factoring dirigido a pequefia y mediana empresa https://facturedo. pe/
330 y Min. de F/ que del inversionista y 5% prinicipalmente. Ingreso a una puja de tasas.
se invertird: S/ 3,000 sobre ¢l valor de la factura
Prestamype Min: §/22,000 12 38% 14-20% 8% Factoring y créditos con garantia hipotecaria dirigidos a la
MyPE. Préstamos avalados por bienes inmobiliarios.
Solven Min: S/ 500 y Méx: S/ [48 24% 2.5% solo por Market place financiero para préstamos personales.
50,000 consolidacion de deudas

https://www fintechperu. com/asociados
Fuente: Elaboracién propia.
3.3.1.3.Analisis de la competencia

Se realizé un analisis de la competencia a través de la matriz del perfil competitivo
considerando a la competencia nacional, entre ellas; a las empresas Afluenta y
Facturedo, con el objetivo de realizar un comparativo de factores criticos versus la
empresa Rantiy, y considerar las acciones adecuadas para hacerle frente.

Desarrollando el cuadro comparativo se encontré que la empresa Afluenta muestra
la mayor representacion de éxito y es la mas fuerte en materia competitiva entre las tres
empresas; ocupando una puntuacion de 3,6 muy cercana al valor maximo de 4, la cual
esta representada por las mayores puntuaciones en los factores de éxito de calidad de
servicio (1,2), participacion de mercado (0,8), rentabilidad y comisiones (0,6) y monto
de financiamiento a otorgar (0,4). Se considera que es una empresa bien posicionada en
el mercado que cumple con los factores mas relevantes para el consumidor.

Rantiy se encuentra como una marca gque debe considerar estrategias que la ayuden
a posicionarse rapidamente para ocupar una mayor participacion de mercado frente a
sus competidores. Por otro lado, mantener en observacion las tasas de rentabilidad y

comisiones para ser considerada como una marca competitiva constantemente;
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asimismo mantenerse con un servicio de calidad que lo ayude a fortalecer su ventaja
competitiva como una mesa de negociacion para el inversor y el microempresario.

Tabla 3.3. Matriz del perfil competitivo

RANTIY AFLUENTA FACTUREDO
Peso Peso Peso
Factores criticos para el éxito |Peso | Calificacion [ponderado |Calificacién|ponderado |Calificacion|ponderado
Participacién de mercado 0,2 1 0,2 4 0,8 2 04
Rentabilidad ofrecida 0,2 4 0,8 3 0,6 2 0,4
Monto de financiamiento 0,1 3 0,3 4 0,4 2 0,2
Comisiones 0,2 4 0,8 3 0,6 2 04
Calidad de servicio 0,3 3 0,9 4 1,2 3 0,9
Total 1,0 3,0 3,6 2,3

Fuente: Elaboracion propia.

3.3.2. Anadlisis de entorno (SEPTEG)
3.3.2.1. Sociocultural

Segun Arellano (2017) existen 6 estilos de vida. Dentro de esta division los agrupa
en 2 categorias: los de estilo de vida proactivos (los sofisticados, los progresistas, los
modernos); y los de estilo de vida reactivos (los adaptados, las conservadoras y los
austeros).

Sofisticados. Son personas de cualquier género y de los niveles socio econdmicos
A, By C. Estos disfrutan de sus ganancias, tiene alto interés en la adquisicion de bienes
y riqueza, les interesa ganar mayor reconocimiento social y estatus, son optimistas,
confian en si mismos, buscan ganar dinero, pero no es una obsesion, son mas permisivos
al riesgo y el dinero evidencia su éxito.

Progresistas. Son hombres que buscan permanentemente el progreso personal o
familiar, de todos los niveles socioecondémicos, son empresarios emprendedores
formales e informales, estan siempre en busca de oportunidades y estan orientados al
logro.

Modernas. Son mujeres, las cuales trabajan o estudian, buscan su realizacion
personal, estan en todos los niveles socio econdémicos, trabajadoras y de caracter
pujante, buscan la realizacion fuera de las labores domésticas y buscan surgir social y
econémicamente.

Adaptados (formales). Son personas del género masculino, de los niveles
socioeconémicos A, B, C y D. Buscan diferenciacion (ejemplo marca) para que sus
adquisiciones tengan alto valor. Temen equivocarse y ser juzgados. Son machistas,

adversos al riesgo, hacen compras ego expresivas, prefieren productos tradicionales,
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compran productos reconocidos, buscan compras répidas, establecimientos modernos,
no salen de la rutina y al tener excedentes de dinero lo gastan en actividades de
esparcimiento.

Conservadores. Son personas del genero femenino, de los niveles
socioecondmicos A, B, C y D. Buscan lo que la familia necesita. En la busqueda por
productos pueden angustiarse porque buscan rendimiento y calidad, compran lo
necesario cuando salen de casa, prefieren cantidad que beneficios secundarios
entendiendo que priorizan economizar, optan por su marca de siempre, no les atraen
novedades, buscan las promociones del canal moderno y la abundancia en productos
puede ser su referente.

Austeros. Son personas del genero masculino y femenino, de los niveles
socioecondémicos C y D. Estos buscan productos baratos, compran lo indispensable,
priorizan el ahorro para completar la canasta béasica familiar sacrificando
esfuerzo/tiempo, no son relevantes las marcas por tanto su consumo es tradicional,
buscan el disfrute de las comidas sobre propiedades saludables, la eleccion de compra

es racional, viven el dia, compran por necesidad y frecuentan a diario los mercados.

3.3.2.2. Econ6mico

Segun la evaluacién del Banco Mundial (2020a), la economia peruana ha
presentado dos fases de crecimiento econémico. Entre 2002 y 2013, el Peru se
distinguié como uno de los paises de mayor dinamismo en América Latina, con una tasa
de crecimiento promedio del PBI de 6.1% anual. Esto debido a medidas
macroecondmicas prudentes y reformas favorables que permitieron un alto crecimiento

y baja inflacion (ver Figura 3.2).
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Figura 3.2. Crecimiento del PIB en Peru

Crecimiento del PIB (9 anual) - Peru

anw
215

Fuente: Banco Mundial, 2020a.

La pobreza cayé de 52.2% en 2005 a 26.1% en 2013 y la pobreza extrema
disminuy6 de 30.9% a 11.4%. Entre 2014 y 2019, la expansion de la economia se
desaceleré producto del precio internacional de las materias primas (principalmente
cobre) y en los Gltimos afios por la deteccion de actos de corrupcién generaron una caida
en la inversion privada. El crecimiento del PBI de estar en un nivel de crecimiento de
6.1% en el 2013 paso a estar en 1.5% al 2019 (Banco Mundial, 2020b). Debido al bajo
nivel de crecimiento que tuvo el Perd y la pandemia COVID-19, el Instituto Peruano de

Economia ha estimado que una caida del PBI en 15% (IPE, 2020).

3.3.2.3. Politico - legal

El Decreto de Urgencia N° 013-2020 busca regular y supervisar la actividad de
financiamiento participativo financiero, desde el tipo de empresa y la administracion en
la plataforma.

El Financiamiento Participativo Financiero se da por medio de una plataforma,
donde se conectan a aportantes que esperan un retorno financiero y personas naturales
0 juridicas que solicitan préstamo llamados receptores. Se busca diversidad de

ofertantes y demandantes.
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El tipo de empresa tendra que ser sociedades anénimas constituidas en el Peru. La
SMV debera autorizarla y catalogarla como: “Sociedad Administradora de Plataforma
de Financiamiento Participativo Financiero™.

La empresa debera contar con la infraestructura, servicios y sistemas para asegurar
sus operaciones. El patrimonio neto no puede ser inferior al capital minimo necesario.
Se deben contar con metodologias de evaluacion de los receptores, participacion de
inversionistas, medir la tasa de morosidad, informacion clara de sus tarifas, establecer
politicas de lavado de activos y financiamiento del terrorismo, evaluacién de prevencién
de riesgos, entre otros (El Peruano, 2020).

Por otro lado, La Ley General de Sociedades N° 26887 regula como los
inversionistas pueden formalizar su empresa. Dentro del modelo de negocio la sociedad
anonima se caracteriza por ser de responsabilidad limitada, capitalista, su estructura
permite separar la administracion de la propiedad. Su constitucion requiere un minimo

de dos accionistas, donde podran ser tanto personas naturales como juridicas.

3.3.2.4. Tecnoldgico

Con respecto a la conectividad a internet, en marzo 2020 el vicepresidente del
Segmento B2B de Telefonica del Per(, manifestd que se increment6 el trafico de datos
entre un 9% y 21% en redes moviles y un 40% y 50% en redes fijas (Diario Gestion,
2020a).

Por el lado de las empresas, estas han tenido que reinventarse ofreciendo ventas
online con reparto a domicilio, cuando muchas ofrecian sus productos directamente en
supermercados. Esto ha generado que desarrollen propuestas atractivas para el
consumidor y establecer una relacion mas directa que antes. Definitivamente estas
alternativas resultan mas atractivas ante la negativa de concentracion de personas para
evitar el contagio por la enfermedad del COVID-19. La Camara de Comercio de Lima
(CCL) prevé que ventas online crezcan 50% en abril y que mas empresas usen el canal
digital (Diario Gestién, 2020b).

3.3.2.5. Ecoldgico

Es importante mencionar que en el Peru la implementacion de sus normas en

materia ambiental se ha llevado a cabo a partir de la década de los 90, sobre todo a partir
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de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre Medio Ambiente y Desarrollo, realizada
en Brasil en 1992.

Debido a esta tardia implementacion normativa, es que en el Perd como en muchos
otros paises del mundo se han dado innumerables situaciones de contaminacion del
medio ambiente, pues no habia autoridad que imponga restricciones y/o exija requisitos
importantes de proteccion al medio ambiente.

Es asi que a partir de la promulgacion del Codigo del Medio Ambiente (CMA) en
1990, se tiene una orientacion mas clara de la importancia del tema ambiental para las
actividades productivas del pais, y se empieza a dictar normas de manera mas integral.

Por otro lado, segiin Mongabay Latam (2019) en Per( existen mas de 23 mil delitos
ambientales por resolver y una reserva marina que espera su creacion. De acuerdo a
Andina (2019) diversas municipalidades del pais se sumaron al esfuerzo que emprende
el gobierno, a través del Ministerio del Ambiente (Minam), para generar conciencia y
educacion ambiental en todo el pais.

Existe un impulso de las nuevas generaciones por la proteccién al medio ambiente.
Estos estan enterados de la realidad mediante los noticieros, redes sociales y en los
colegios o universidades llevan material relacionadas a la proteccion del medio

ambiente.

3.3.2.6. Geografico

El Fendmeno de El Nifio se debe al calentamiento de las aguas del océano Pacifico,
que generan estragos en la costa con intensas lluvias. En el Per(, las zonas mas sensibles
en los ultimos afios es la costa norte y central del pais, teniendo a Piura actualmente en
estado de alerta.

El pais también sufre de huaicos. Estos son desplazamientos violentos de una gran
cantidad de agua, lodo y bloques de rocas, estas se trasladan a traves de quebradas o
valles. Los huaicos se producen en época de lluvia.

El Per( se encuentra ubicado en el conocido Circulo de Fuego del Océano Pacifico,
zona que concentra el 85% de la actividad sismica mundial. Por eso tiene un alto riesgo
de sufrir de actividades sismicas. Por tanto, es necesario que todo ciudadano esté
preparado para recibir algin terremoto. Es fundamental seguir con las indicaciones
recomendadas por INDECI (2017) como: contar con una mochila de emergencias,

tomar conciencia en los simulacros, conocer cuales son las zonas de evacuacion, etc.
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3.3.3. Cinco fuerzas de la competencia
El andlisis se realiza aplicando la teoria de las 5 fuerzas competitivas de Porter
(2008), con el objetivo de comprender como esta estructurado el sector, asi como,

conocer las competencias de la empresa para definir una estrategia eficaz.

3.3.3.1. Amenaza de nuevos competidores

El efecto pandemia de la COVID 19 ha impulsado la creacion de Fintechs en el
Perl, segun el Diario Gestidén (2020c), crecio en 16% respecto al 2019. Si bien no
existen Fintechs que ofrezcan el servicio de mesa de negociacion estas podrian ser

replicadas sin grandes barreras. Amenaza: nivel alto. Barrera de ingreso: bajo.

3.3.3.2. Rivalidad entre competidores
Las condiciones de globalizacidon exponen a las Fintechs a la competencia mundial,

la cual es alta y muchas de ellas respaldadas por grandes corporaciones. Rivalidad: alta.

3.3.3.3. Poder de negociacion de los clientes

Se reconoce que el microempresario tendra bajo poder de negociacién debido a que
tiene la necesidad de conseguir financiamiento y sus alternativas no son tan favorables.
Los inversionistas tendrian un nivel mas alto de poder de negociacion, son quienes

deciden si se cierre la mesa de negociacion con éxito. Poder negociacion: bajo.

3.3.3.4. Amenaza de productos sustitutos

El financiamiento tradicional a traves de entidades bancarias viene a ser un sustituto
con tasas muy altas poco atractivas para los microempresarios. Por lo tanto, el modelo
de mesa de negociacion puede resultar mas beneficioso tanto para el microempresario

y para el inversionista. Amenaza: baja.

3.3.3.5. Poder de negociacién de proveedores
En la actualidad existe una gran oferta en el mercado de servicios tecnoldgicos
(servidores, alojamiento web, internet, herramientas y accesorios informaticos) por lo

gue no representa una amenaza al modelo. Poder: bajo.
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Finalmente, el modelo de negocio de mesa de negociacion es una buena alternativa
para los microempresarios que buscan tasas menores y para los inversionistas que

buscan diversificar.

3.3.4. Analisis de stakeholders externos

Los stakeholders son personas u organizaciones que participaran de manera activa en
cada proyecto y cuyos intereses pueden verse afectados por el cumplimiento y éxito del
proyecto. Se ha utilizado el modelo de poder, legitimidad y urgencia, la cual desarrolla
la matriz de prominencia de Mitchell, Agle y Wood.

Asimismo, se identifica los grupos de interés indicando las responsabilidades y
demandas en la empresa. En el siguiente andlisis, se ha identificado a clientes internos
y externos con la finalidad de definir su poder y colaboracién en cada punto de
interaccion. (ver Tabla 3.4y 3.5).

Tabla 3.4. Estudio de Stakeholders de alcance interno y externo

Grupo Subgrupo Temas relevantes Promesa de Valor Qué demanda cada grupo? Empresa ofrece
L Grupo especializado en diferentes rubros . Asegurar el ingreso econdmicoy la . L -
Accionistas o o Inversién - Generar ganancia Beneficios en Utilidades
con un % de participacion en laempresa sostenibilidad de laempresa.
. . . Beneficios laborales e
Gerentes Toma de decisiones Participar en la toma de decisiones Logro de resultados . )
incentivos
Trabajadores
" . . Reconocimiento profesional y logro de - .
Equipo operativo Operativo L Capacitaciones Beneficios laborales
objetivos
. . L Negociacion libre entrel el microempresario N " .
Microempresarios Tasa de Comision . Acceso de capital Evaluacién en linea
y el inversor
Clientes

Inversores

Tasa de Comisién

Acceso de lainformacién de sus inversiones a
través de la plataforma

Rentabilidad

Trazabilidad de la evaluacion
de proyectos

Competencia

Fintechs

Participacion de
mercado

Respetar las normar vigentes de mercado y
de libre competencia

Ser mds agresivos para
mantenerse en el mercado

Respetar las normas vigentes
de mercadoy de libre
competencia

Proveedores

Proveedores de tecnologia

Demanda

Estrategia de diferenciacion

Poder de negociacion en precios,

plazos.

Valor agregado

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 3.5. Grado de poder, legitimidad y urgencia de Stakeholders

Grupo PODER LEGITIMIDAD URGENCIA SEGMENTO
Accionistas X X X 7
Trabajadores X X 5
Gerentes
Trabajadores‘ Eequipo X X 6
operativo
; Clientes , X X X 7
Microemprearios
Clientes X X X 7
Inversores
Competencia X X 5
Proveedores X 3

Fuente: Elaboracion propia.

Segun la matriz de stakeholders, los accionistas y clientes ejercen un alto poder de
influenciar en la organizacion. En el caso de los empleados tienen una relacion de
legitimidad con el negocio, ya que las acciones estan relacionadas a la conveniencia y
deseabilidad del individuo por sus propios beneficios.

Los proveedores son clasificados dentro de la influencia de urgencia, ya que demandan

mayor poder de negociacion en precios y plazos. (ver Figura 3.3).

Figura 3.3. Matriz de prominencia

LEGITIMIDAD

ACCIONISTAS
MICROEMPRESARIOS
INVERSIONISTAS
GERENTES

COMPETENCIA EQUIPO OPERATIVO

PROVEEDORES

URGENCIA

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3.5. Analisis de oportunidades y amenazas

Oportunidades

Segun la encuesta de INEI (2018), existe 48.1% de personas entre 25 a 44 afios en
el PEA de los cuales el 61.4% tiene acceso a internet. La misma encuesta nos indica
que el 47% de este mismo grupo ya cuenta con experiencia en los servicios
financieros que nos indica su confianza en los modelos financieros.

Segun el estudio Global Entrepreneurship Monitor de Sérida et al (2018), 1 de cada
4 mayores de edad esté involucrado en la puesta en marcha de un negocio o ya es
duefio de uno con menos de 3.5 afios de funcionamiento.

El BCRP (2018) mostrd evidencia que la tasa de colocaciones de créditos para la
microempresa se mantiene en crecimiento constante desde el 2011 hasta el 2017. El
crecimiento del 2016 al 2017 fue del 9%.

Segiin ASBANC (2020), durante la actual crisis del Covid 19 la incidencia en los
depdsitos se mostro en crecimiento del 10% con respecto a marzo de 2017-2020.
En cuanto a las personas naturales (tipo de crédito consumo), la tasa de crecimiento

anual de junio 2019-2020 tuvo un crecimiento de 8.1%.

Amenazas

Segun el estudio Global Entrepreneurship Monitor de Sérida et al (2018), solo el
7.4% de emprendimientos logran superar 3.5 afios de funcionamiento.

Las amenazas financieras por transacciones por internet (Fintech, banca movil,
comercio electrénico) estan en crecimiento y son el objetivo de la ciberdelincuencia.
Segun Kaspersky (2019), durante el 2019 el 19,8% de los equipos de los usuarios
de Internet en el mundo sufrieron al menos una vez un ataque web de la clase
Malware.

La expansion de las inversiones financieras de las denominadas BigTech como
Amazon, Facebook y Microsoft resultan una amenaza directa para los inversionistas
nacionales del sector. EI confinamiento por Covid 19 las ha fortalecido y han crecido
como el caso de Amazon que duplico sus beneficios entre abril y junio de 2020
(Diario EI Mundo, 2020).

La incertidumbre de la recuperacion economica de Per( por efecto de Covid 19
podria tardar mas de dos afios. Segun el Banco Mundial (2020b) se proyecta que
América Latina y el Caribe tendran un PBI al cierre de 2020 de -7.2%. Segun José
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Tessada, director de la Escuela de Administracion de la Universidad Catolica de
Chile, el tiempo de recuperacion seréa de al menos dos afios BBC (2020).

3.3.6. Estrategias de modelo de negocio

Por las caracteristicas del modelo de negocio se apostard por la estrategia de
diferenciacion enfocada a un segmento especifico, siguiendo las estrategias genéricas
de Porter que se caracteriza por atender a un solo segmento y es percibida por el cliente

como exclusividad.

3.4 Conclusiones del capitulo
Se ha descrito el contexto donde se implementara el negocio. Adicionalmente, se
ha realizado el analisis SEPTEG identificando oportunidades y amenazas. Finalmente,

se ha definido la estrategia de negocio: diferenciacion.
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO
En el presente capitulo se describe y analiza el estudio de mercado propio que esta
documentado en el Anexo Il. Este anlisis permitird apreciar las oportunidades y riesgos
comerciales del modelo de negocio de la plataforma de mesa de negociacion (PMN).
El objetivo del presente capitulo es evaluar y rescatar insumos para el analisis del

comportamiento de la demanda, la oferta y el mercado potencial.

4.1. Objetivos de la investigacion de mercado
4.1.1. Objetivo general
Evaluar el comportamiento de la oferta y demanda para justificar el mercado

potencial que se aspira satisfacer con la puesta en marcha de la PMN.

4.1.2. Obijetivos especificos

e Obtener opiniones, sugerencias y conocer practicas asociadas a la idea de
negocio.

e Recabar informacion para caracterizar al inversionista y usarlo como base para
la proyeccion de la demanda.

e Recabar informacidn para caracterizar al microempresario y usarlo como base
para la proyeccion de la demanda.

e Obtener opiniones de expertos en inversion en negocios y conocer los costos de

oportunidad como referencia.

4.2. Estudios realizados

Con el fin de alcanzar los objetivos propuestos se contactd a los actores principales
y expertos de referencia en negocios asociados a la propuesta. Se consider6 muestras
de clientes potenciales (microempresarios e inversionistas), personas de negocio y
profesionales de gestion de negocios asociados al modelo.

Se resumen los estudios en la siguiente Tabla 4.1:
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Tabla 4.1. Estudios realizados

Objetivo Herramienta |Estudio Participante Cantidad
Obtener opiniones, sugerencias y conocer practicas
asociadas a la idea de negocio. Entrevistas  |Cualitativo  |Expertos 6

Recabar informacion para caracterizar al inversor y
microempresario para usarlo como base en la
proyeccion de la demanda. Encuestas Cuantitativo |Microempresarios 300

Encuestas Cuantitativo |Inversores 300

Obtener opiniones de expertos en inversion en
negocios y conocer los costos de oportunidad
como referencia. Entrevistas  |Cualitativo  |Accionistas 8

Fuente: Elaboracion propia.

En el Anexo |l se encuentra el estudio de mercado detallado.

4.2.1. Entrevista a expertos en gestion de negocios

Se realizo la entrevista a profundidad a seis expertos en gestién de negocios cuyo
perfil caracteriza a profesionales con cargos de jefatura y gerencia en las areas comercial
o finanzas. Por medio de esta técnica se busca obtener opiniones, sugerencias y practicas
asociadas a la idea de negocio para la plataforma de mesa de negociacion.

Las caracteristicas del estudio son las siguientes (ver Tabla 4.2):

Tabla 4.2. Caracteristicas del estudio cualitativo

Estudio Cualitativo
Técnica Entrevista en profundidad
Instrumento Guia de preguntas
Poblacién Expertos en gestioén de negocios
Area geografica | Lima y Callao
Muestra No probabilistico
Tamario 6
Modo Videollamada

Fuente: Elaboracion propia.

Los detalles de la planificacién y ejecucion se encuentran en el Anexo Il. Con la
informacidn recogida, se proceso y se tiene la siguiente interpretacion:

e El modelo de negocio de crear una plataforma de mesa de negociacion es una
alternativa de mucho interés para microempresarios que buscan alternativas de
financiamiento.

e En el Perq, se viene haciendo financiamiento participativo en varios proyectos de

economia circular ya sea por un tema de donacién o recompensa.
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Los expertos sugieren que se realicen campafas de alta difusion digital para darle
mayor aceptacion al modelo de negocio. Los canales de atencion en su mayoria
deben ser digitales.

La caracteristica comdn en estos modelos de negocio de financiamiento
participativo es que no se exigen garantias de ningdn tipo, la Unica garantia es el
proyecto. Por lo que los inversionistas conocen desde el primer momento el riesgo
que asumen.

Esta modalidad de financiamiento no es tan conocida como la banca tradicional,
por ende, existe cierto grado de desconfianza.

La principal barrera de entrada es la reglamentacion vy la fiscalizacion. En el Per(
no existe un marco legal que oriente el funcionamiento de este modelo de negocio.
Dentro de los riesgos del financiamiento participativo es que no se obtenga el
financiamiento suficiente para desarrollar algin proyecto.

Los clientes pasan por una evaluacion para garantizar la documentacion obligatoria

en cada etapa hasta que se haga el desembolso final.

4.2.2. Encuestas a inversionistas

Se realizé la encuesta dirigida a la poblacién econémicamente activa ocupada

(PEAO) de los niveles socioeconémicos A y B de Lima Metropolitana que cuentan con

liquidez y busquen recibir un retorno, ejecutando 300 encuestas. Por medio de esta

técnica se recabo informacidn para caracterizar al microempresario y usarlo como base

para la proyeccion de la demanda.

Las caracteristicas técnicas del estudio son las siguientes (ver Tabla 4.3 y 4.4):

Tabla 4.3. Caracteristicas del estudio cuantitativo

Estudio Cuantitativo
Técnica Encuesta
Instrumento Cuestionario

PEAO de 25 a mas afos
Poblacion NSE A & B
Tamafio 1,110,293
Avrea geogréfica Limay Callao
Unidad Inversionista
Z 2 % E

Célculo de la n= a—ﬂpq
muestra g
Tamafo de muestra 300
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Estudio Cuantitativo
Nivel de confianza 95%
Margen de error 5.70%
P.9 50%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4.4. Marco Muestral: estimacién de la PEA Ocupada de 25 a mas afios del

NSE Ay B en Lima Metropolitana

PEAO da de 25 PEA O dade NSEAyB
Total PEA Ocupada cu,p a ~a €4a cupada ’e . y
mas afios de 25 a mas afios
° Distribucio P ion NSE
N = s n_ ucion Absoluto % Absoluto roporcion Absoluto
Vertical % AyB
A B C D=(BxC) E F=(DxE)
1 Total 100.0% 4,934,500 4,022,800 1,110,293
2 Hombres 54.1% 2,671,600 81.5% 2,177,994 27.6% 601,126
3 Mujeres 45.9% 2,262,900 1,844,806 509,166

Fuente:

INEI (2020) y APEIM (2019).

Los detalles de la planificacion y ejecucion se encuentran en el Anexo Il. Con la

informacidn recogida, se proceso y se tiene las siguientes evidencias estadisticas:

Del total de encuestados el 66.0% de las personas es del sexo masculino y el 34.0%
del sexo femenino.

En cuanto a sus edades, el 68.6% se encuentra en un rango entre 45 a 65 afos.
Todas las personas encuestadas tienen acceso a internet ya sea en su vivienda o por
celular.

El 68.8% manifestd no haber participado nunca en inversién de proyectos mediante
financiamiento participativo.

El 85% sefiala que el modelo de negocio es atractivo.

Aplicando el método “top two box” el 70.7% (9.0% definitivamente si y 61.7%
posiblemente si) de los encuestados manifest6 estar dispuesto a usar la plataforma
de mesa de negociacion.

El 51.7% de la muestra invertiria al menos un monto entre 5,000 a 10,000 soles.
Hay un 60.2% de encuestados invertirian como maximo entre 10,000 a 20,000
soles.

El 81.8% tiene como preferencia invertir en proyectos de los rubros de textil y

calzado.
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e EI63.5% reconoce que el motivo principal de participar como inversionistas en los
proyectos es el de obtener una rentabilidad.

e Las personas que aceptarian una rentabilidad hasta el 15% representan el 40.5% de
los encuestados.

4.2.3. Encuestas a microempresarios

Se realizo la encuesta dirigida a microempresarios de fabricacion de prendas de
vestir y calzado de Lima Metropolitana, ejecutando 300 encuestas. Por medio de esta
técnica se recabo informacidn para caracterizar al inversionista y usarlo como base para
la proyeccion de la demanda.

Las caracteristicas técnicas del estudio son las siguientes (ver Tabla 4.5y 4.6):

Tabla 4.5. Caracteristicas del estudio cuantitativo a microempresarios

Estudio Cuantitativo
Técnica Encuesta
Instrumento Cuestionario

Microempresarios de fabricacion de
prendas de vestir y calzado de Lima

Poblacion Metropolitana
Tamafio 16,324
Avrea geografica Limay Callao
Unidad Microempresario

, N#=Z;*p*q
Calculo de la _— T
muestra e?* (N—1)+ Z] * p* q

Tamafio de muestra | 300

Nivel de confianza | 95%

Margen de error 5.61%

P 50%
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 4.6. Lima Metropolitana: Estimacion de Microempresarios de fabricacion
de prendas de vestir y calzado

Empresas
N° Ambito Geografico Total Fabricacion de Fabricacion de
calzado prendas de vestir
A = (B+C) B C
1 Total 16,324 1,996 14,328
2 Lima 15,873 1,911 13,962
3 Callao 451 85 366
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Fuente: INEI, 2019.

Los detalles de la planificacion y ejecucion se encuentran en el Anexo Il. Con la

informacion recogida, se proceso y se tienen las siguientes evidencias estadisticas:

e En cuanto a sus edades, el 83.3% se encuentra en un rango entre 30 a 40 afios.

e Se evidencia que el 51.0% requeriria una inversion de al menos S/. 20,000.

e Del total del requerimiento de financiamiento del proyecto, el 43.4% de los
encuestados requiere del 50% de capital de su proyecto.

e EI90.7% de los microempresarios encuestados manifestd que le gusto el modelo
de negocio.

e Aplicando el método “top two box” el 70.7% (19.0% definitivamente si y 51.7%
posiblemente si) de los microempresarios encuestados manifesto estar dispuesto a

usar la plataforma de mesa de negociacion.

4.2.4. Entrevista a expertos en inversion de negocios

Se realizd la entrevista a ocho expertos en inversién de negocios cuyo perfil
caracteriza a personas de negocios que son accionistas y dirigen empresas. Por medio
de esta técnica se busca obtener opiniones de expertos en inversién en negocios y
conocer los costos de oportunidad como referencia.

Las caracteristicas del estudio son las siguientes (ver Tabla 4.7):

Tabla 4.7. Caracteristicas del estudio cualitativo a expertos en inversion de

negocios
Estudio Cualitativo
Técnica Entrevista
Instrumento Guia de preguntas
Poblacién Expertos en inversion de negocios
Area geografica | Limay Callao
Muestra No probabilistico
Tamafio 8
Modo Videollamada

Fuente: Elaboracion propia.

Los detalles de la planificacion y ejecucion se encuentran en el Anexo 02. Con la
informacidn recogida, se proceso y se tiene la siguiente interpretacion:
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4.3.

Del total de entrevistados el 87.5% indic6 que definitivamente si le parecia
interesante el modelo de negocio y el 12.5% posiblemente si le parece interesante.
De los 8 entrevistados, 7 de ellos indicaron que posiblemente si estarian interesados
en participar aportando capital.

El promedio de capital que aportaria cada entrevistado del total de capital requerido
para la inversion inicial del negocio es del 14.6%. 3 de las 8 personas (moda)
sefialan que podrian participar con el 20%. Esto significa que se requeririan 6
accionistas para poder financiar la totalidad del capital.

La rentabilidad promedio que estarian solicitando los expertos en inversion de
negocios es del 25.5%.

Los que si aceptarian una tasa menor al 30% tienen una tasa promedio del 21.2%.

El 63% de los entrevistados mencionaron que aceptarian un 20% de tasa de
rentabilidad.

Conclusiones del capitulo

Se realiz6 el estudio de mercado a los principales referentes para recabar

informacién del interés sobre el modelo de negocio de la plataforma de mesa de

negociacion. El estudio se centrd en lo siguiente tipos de actores: microempresarios,

inversionistas, expertos en gestion de negocios y expertos en inversion de negocios.

Se ha analizado la informacién recogida en cada estudio (encuestas y entrevistas)

que serviran como insumo para los siguientes capitulos. La planificacion y estudio de

mercado se realizé bajo fundamentos estadisticos. Los detalles como el cuestionario,

estadisticas de cada variable, descripcion detallada de los fundamentos, planificacion e

interpretacion de cada técnica se encuentran en el Anexo Il.
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CAPITULO V. PROYECCION DEL MERCADO

En el presente capitulo se desarrolla la proyeccion de la demanda de los
microempresarios y de los inversionistas, a traves de la elaboracion de los célculos del
mercado potencial, disponible y meta, asi como el calculo de la proyeccion de las ventas

del servicio propuesto.

5.1.0bjetivos de proyeccién de mercado
e Definir el mercado meta para los microempresarios.
e Definir el mercado meta para los inversionistas.

e Estimar la proyeccion de ventas para los proyectos de microempresarios.

5.2.Ambito de proyeccion
La proyeccion de las microempresas se baso en la cantidad de microempresas en el
Perl. Segun el estudio de Estructura Empresarial 2018 elaborado por el INEI (2019)

indica que existen 2,270,423 microempresas.

5.3.Mercado meta de microempresarios

Segun el estudio de mercado realizado, los microempresarios que afirmaron que
definitivamente usarian la plataforma de mesa de negociacion es el 19% y los que
dijeron posiblemente si el 51.7% sumados hacen el 70.7%. Bajo la interpretacion de
estos datos se esta tomando el 100% de los que definitivamente usarian la PMN vy el
15% de los que indicaron gque posiblemente si, esto da el mercado potencial de 607,451

microempresas (26.76% de la poblacion de las microempresarias).

El estudio presenta que el 43,4% requiere financiar hasta el 50% de su proyecto,
con lo cual se cuenta con 263,633 microempresas a financiar. Segun el “founder” de la
Fintech Solven (ver Anexo Il), en promedio el 60% de las operaciones suelen ser

aprobadas, lo cual permite estimar un mercado meta de 158,179 (ver Tabla 5.1).
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Tabla 5.1. Mercado meta de microempresas

Total de Microempresas (*) 2,270,423
% disposicion de uso de plataforma (T2B) (**) | 26.76%
Microempresas dispuestas a usar la plataforma | 607,451
Mercado potencial (Cantidad de proyectos) | 607,451

% del proyecto a financiar hasta 50% (**) 43.40%
Microempresas para financiar 263,633
Mercado disponible (Cantidad de proyectos) | 263,633
% cierre de mesas de negociacion (**) 60.00%
Mesas cerradas (microempresarios) 158,179
Mercado meta (Cantidad de mesas) 158,179

Nota: (*) proviene de INEI (2019) y (**) proviene de estudio de mercado.
Fuente: INEI (2019) y estudio de mercado propio.
Elaboracion: propia.

Dentro de las teorias vigentes que permiten estimar la proyeccion de ventas de
negocios innovadores se encuentra la teoria socioldgica propuesta por Everett Rogers
(1962) y la de William J. Stanton (2007) que explica sobre el comportamiento sobre 6
categorias de adoptadores.

Segun Rogers, las ideas innovadoras al ser aceptadas tienen el potencial de captar
un 2.5% en el mercado. Esta metodologia sigue vigente, empleandose para fines de
mercadotecnia en el campo académico como de negocios. (ver Tabla 5.2).

Stanton afirma que el 3% del mercado esta representado por la categoria de clientes
denominada innovadores, que representa a jovenes y de alto estatus social.

Basados en el estudio de mercado y las teorias antes mencionadas, se ha determinado
aplicar el 2.5% del mercado meta, valor conservador tomando en cuenta las teorias antes

mencionadas y el riesgo de incertidumbre propio del modelo.

Tabla 5.2. Mercado meta y cantidad de mesas cerradas

Mercado meta (Cantidad de microempresas) 158,179
% de captacion estimado en el primer afio 2.5%
Cantidad de mesas cerradas para microempresas primer afio 3,954

Elaboracion: propia.

Se estima captar un 2.5% de mercado meta, del que se obtienen 3,954

microempresas que accederan a un préstamo en el primer afio de operacion.
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5.4.Mercado meta de los inversionistas

Segun el estudio realizado por el INEI (2019) y APEIM (2019), la poblacién
economicamente activa ocupada (PEAQO) de Lima Metropolitana fue de 4°934,500.
Asimismo, se considera que el PEAO entre 25 a mas afios fue de 4°022,800 que incluye
todos los niveles socioeconémicos. Considerando solo el PEAO de NSE Ay B de 25 a
més se obtiene 1°110,293 que representa el mercado total que focaliza el presente
estudio.

Segun el estudio de mercado realizado, los inversionistas que afirmaron que
definitivamente usarian la plataforma de mesa de negociacion es el 9% y los que dijeron
posiblemente si el 61.7% sumados hacen el 70.7%. Bajo la interpretacion de estos datos
se esta tomando el 100% de los que definitivamente usarian la PMN y el 15% de los
que indicaron que posiblemente si, esto da el mercado potencial de 202,683 (18.26% de
la poblacion de los inversionistas). EI 81.8% del mercado potencial presenta una
preferencia por invertir en sector textil y calzado, dando un mercado disponible de
165,794 inversionistas.

Sobre el mercado disponible, el 63.50% de inversionistas buscan principalmente
obtener una rentabilidad, lo cual da un mercado meta de 105,279 (ver Tabla 5.3).

Tabla 5.3. Mercado meta de inversionistas

PEA ocupada de 25 a mas de NSE Ay B (*) 1,110,293
% disposicion de uso de plataforma (T2B) 18.26%
Personas con predisposicion a invertir 202,683
Mercado potencial (Cantidad de personas) 202,683
. - : . -

% de preferencia de invertir en sector textil y 81.80%
calzado

Cantidad de personas 165,794
Mercado disponible (Cantidad de inversores) 165,794
5 —

% de personas que buscan principalmente ganar 63.50%
rentabilidad

Person_a_s que buscan principalmente ganar 105,279
rentabilidad

Mercado meta (Cantidad de inversores) 105,279

Nota: (*) proviene de INEI (2019) y (**) proviene de estudio de mercado.
Fuente: INEI (2019) y estudio de mercado propio.
Elaboracion: propia.
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Tabla 5.4. Cantidad de inversionistas para el primer afo

Mercado meta (Cantidad de inversionistas) 105,279

% de captacion estimado en el primer afio 2.5%

Cantidad de inversionistas para el primer afio 2,631

Elaboracion: propia.

5.5.Comparativo de la demanda de inversionistas y de los microempresarios

Homologando las variables (inversionistas y ventas) se hace la proyeccion en soles.
La cuota promedio de cada inversionista es de 5,000 soles. Por tanto, el potencial total
de inversion de los 2,631 inversionistas seria de S/ 137155,000.

El monto de inversion en los proyectos de los microempresarios va de S/ 20,000 a
S/. 40,000, por politica del modelo de negocio solo sera posible la apertura de mesas de
negociacion con un requerimiento de hasta el 50% (S/ 20,000). EI monto total para
cerrar las mesas de negociacion sera de S/.79°080,000 (3,954 mesas por S/. 20,000).

Con la finalidad de encontrar el equilibrio entre la demanda de los
microempresarios y la participacion de los inversionistas se toma el cruce de ambas
variables indicados por los minimos valores. Esto permitird estimar la cantidad de
“mesas de negociacion cerradas” (ventas) que se atendera durante el primer afio. El
punto de encuentro del monto minimo de las variables inversionistas y
microempresarios es de S/ 13,155,000 (ver Tabla 5.5).

Tabla 5.5. Estimacion del monto requerido por mesa de negociacién

Monto disponible de inversionistas para el

primer afio (soles) 13,155,000
Monto promedio requerido por mesa (soles) 20,000
Cantidad de mesas cerradas primer afo 657

Elaboracion: propia.

5.6.Estimacion de cantidad de inversionistas

La cuota de participacion de capital para cada mesa de negociacion es flexible,
quiere decir que los inversionistas pueden aportar montos entre el 10% y el 30% de lo
que requiere el microempresario. Por razones de calculo se estima una participacion de

cuatro inversionistas.
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Con 657 mesas de negociacion proyectadas al primer afio, con un requerimiento de
S/ 20,000 por mesa y un aporte de S/.5,000 por inversionista se requeriré la participacion

de cuatro inversionistas.

5.7.Proyeccion de ventas

Se considera una venta cuando la mesa de negociacion se cierra con éxito después
de haber convocado la participacion del microempresario con su proyecto y los
inversionistas con sus aportes.

Empleando el estudio de la “Guia Fintech Peri 2020/2021 - Panorama legal y
regulatorio para la inclusion financiera” de Vodanovic (2020) que sefiala que el
crecimiento anual del sector en los ultimos cinco afios de las Fintech en el Pera fue de
21%, esta tasa se toma como referencia para proyectar los montos requeridos por los
microempresarios y los ingresos por las ventas que el negocio vaya a generar.

A continuacién, se proyectan los montos requeridos por los microempresarios y los
ingresos que se obtendrian por las ventas (ver Tabla 5.6) que genere el negocio
(comisiones por uso del servicio de la plataforma de los microempresarios e
inversionistas).

Tabla 5.6. Estimacion del monto requerido por los microempresarios y los

ingresos a obtener

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cantidad de proyectos 1,095 1,325 1,603 1,940 2,347
% cierre de mesas de negociacion 60% 60% 60% 60% 60%
Mesas cerradas 657 795 961 1,164 1,408
Monto promedio soles 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Monto total requerido 13,140,000 15,900,000 19,220,000 23,280,000 28,160,000
Tasa de crecimiento anual 21% 21% 21% 21%

INGRESOS POR COMISION

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingreso de microempresarios 657,000 795,000 961,000 1,164,000 1,408,000
Ingreso de inversores 394,200 477,000 576,600 698,400 844,800
Ingreso total 1,051,200 1,272,000 1,537,600 1,862,400 2,252,800

Elaboracion: propia.

5.8.Conclusiones del capitulo
Se ha estimado el mercado meta de los microempresarios y de los inversionistas
para poder proyectar la cantidad de mesas de negociacion que se cerrarian con exito. Se

proyecta los ingresos por las ventas anuales con un crecimiento de 21%.
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CAPITULO VI. PLAN COMERCIAL Y MARKETING

En el presente capitulo se presenta el modelo de negocio y estrategia a implementar
en el proyecto; los servicios que ofrece a sus dos segmentos de clientes, tanto al
inversionista como a los microempresarios; la estrategia de diferenciacion que presenta
la ventaja frente a los competidores; la estrategia de precios y el procedimiento de
ventas a fin de elaborar una propuesta comercial atractiva.

Asi como, el plan de marketing del proyecto en el que se definirdn los objetivos,
las estrategias y las herramientas para llevarlo a cabo. Se dara enfoque a una estrategia
de marketing digital dirigida a microempresarios y a inversionistas con campafas
independientes. En dicha campafia se difundird y dara a conocer el modelo de negocio
de la plataforma digital, como una “Mesa de negociacion” entre el inversionista y el

microempresario.

6.1. Objetivos Comerciales

e Definir las estrategias comerciales.

e Realizar una evaluacion del mercado sobre las tasas para microempresarios e
inversionistas

e Definir las tasas de comisién a ofrecer para los microempresarios e inversionistas.

e Definir los servicios a ofrecer para los microempresarios e inversionistas.

e Establecer el proceso de venta.

6.2. Desarrollo Comercial

La estrategia de negocio a desarrollar sera la de “Business to Customer”, definida
como un modelo de negocio de comercio directo entre la mesa de negociacion y el
cliente. Los servicios que brindara la plataforma de cara al microempresario e
inversionista seran: evaluacion de proyectos, calificacién de actores, publicidad en
proyecto, educacion financiera, herramientas automatizadas y comunidad. Mas
informacion, se detallara en la seccion 6.3.1 de Servicios.

Por otro lado, se desplegara la estrategia relacionada a “Customer to Customer”, la
cual se entiende como la actividad econémica financiera entre el microempresario que
cuenta con una necesidad de capital para su proyecto y el inversionista que puede

proveer capital a cambio de recibir una rentabilidad.
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La generacion de ingresos se dara a través del modelo transaccional, en la que se
cobrara una comision al microempresario en base a su requerimiento de capital y al
inversionista en base a su aporte. Una vez aprobado el proyecto, el microempresario de
aceptar las condiciones establecidas por la plataforma debera realizar el pago de la
comision. Luego, se publicard el proyecto en la plataforma para captar potenciales
inversionistas.

Si el inversionista esta interesado en algun proyecto que visualice en la plataforma,
deberd pagar la comision para poder acceder a la informacion completa del
microempresario y poder aperturar una mesa de negociacion. El pago de las comisiones
permitira autentificar la verdadera intencién de negociacion. Asimismo, se buscara
concretar como minimo el 80% del requerimiento de capital para el microempresario;
en caso contrario, se devolveran las comisiones a los involucrados. Si el requerimiento
definitivo de capital que recibe el microempresario es menor, la plataforma realizara la

devolucién por el diferencial de la comisién.

a. Tasas de interés actual para microempresas y pequefas empresas
Segun el BCRP (2020) la tasa de interés promedio para microempresas es de
43.76%, mientras que para las pequefias empresas es de 22.54%. La Figura 6.1 muestra
que en los meses de mayo y junio las tasas predominantes son las destinadas al programa
REACTIVA Perd.
Figura 6.1. Tasas MYPES (S/) 2019-2020

Tasas de interés en soles
(%)

443 43,9 43,8 44,0 428
Microempresas
m Pequenas empresas
226 22,5 22,6 228 222
7.0 7.2
82 T 4.1
| B e D mm
Dic.19 Ene.20 Feb.20 Mar.20 Abr.20 May .20 Jun.20"

*Del 1 al 16 de junio.

Fuente: BCRP (2020)
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b. Tasa Anual Banca Tradicional (%) Microempresas - SBS (180 a 360 dias)
La Tabla 6.1 evidencia que el promedio de la TEA de los bancos es de 42.21% vy el
promedio para financieras es de 51.03%.
Tabla 6.1. Tasas MYPES (S/) 2019-2020

Crédito | Pichincha | Mibanco | Promedio | Compartamos | Confianza | Qapaq | Proempresa | Credinka | Promedio
Bancos Financieras

39.91 36.21 42.42 42.21 61.1 47.18 44.8 48.78 39.36 51.03

Fuente: SBS (2020)

c. Tasa Anual Afluenta - SBS (180 A 360 DIAS)
La Figura 6.2 muestra las tasas de Afluenta que es el principal competidor de la
presente propuesta de negocio.

Figura 6.2. Tasas Afluenta

L) 30
Subastas de Portafolios

S/233.30 33.54% 21.02% S/239.04
§/701.02 37.26% 21.06% 3 S/ 725.37
S/54.97 30.83% 21.03% S/ 55.61
S/ 402.33 28.10% 21.05% < S/ 402.30

S/ 609.85 28.37% 21.03% - S/619.21

Fuente: Afluenta (2020)

d. Tasa actual para inversionistas

Segun la SBS (2020), la tasa promedio para los inversionistas en el sistema
financiero es de 2.23% al cierre de diciembre de 2020 en un plazo de hasta un afio (ver
Figura 6.3). Dentro del sistema financiero los inversionistas podrian conseguir otras
alternativas como cajas o pequefias financieras que podrian ofrecer una tasa de hasta de
4.8%; con el detalle que éstas no tienen un score crediticio competitivo a comparacion

de los bancos.
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Figura 6.3. Tasa de Interés Promedio de Mercado Efectiva

< C @ sbs.gob.pe/app/stats/tasadiaria_2.asp

it Aplicaciones @ UNIVERSIDAD ESAN MBA @ BPG

Q SUPERINTENDENCIA
DE BANCA, SEGUROS Y AFP
Readblica del Peru

TASA DE INTERES PASIVA PROMEDIO DE MERCADO EFECTIVA

Ingrese fecha: 31/12/2020 [*™ (dd/mm/aaaa)

Tasa de Interés Pasiva Promedio de Mercado Efectiva al 31/12/2020

1: D.S. N° 291-91-EF.
2: R.M N° 143-94/EF-75. Acumulado desde el 15 de julio de 1994.

Fuente: SBS (2020)
e. Tasas de Comision

Se han establecido tasas de comisién diferenciadas para los clientes objetivo. El
microempresario al tener la necesidad de requerimiento de capital y contar con riesgo
se le cobraré una tasa de comision del 5%. Mientras que al inversionista se le cobrara
una tasa de comision del 3%, para generar mayor atraccion.

La Figura 6.4 muestra un ejemplo en el que la TEA promedio ofrecida al
microempresario es de 25%. Se contempla la tasa de comision del inversionista de 3%
y la tasa de comisién del microempresario de 5%. Esto daria como resultado que el
inversionista tendria una tasa de retorno de 21.4% y el microempresario un

requerimiento de capital con una tasa del 31.6%.
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Figura 6.4. Ejemplo de Simulacion de Tasas

INVERSIONISTA
Prestamo promedio 20,000 ANO 0 ANO 1
TEA 25% - 20,000 | 25,000
Comisién inversionista 3% - 600

20,600 | 25,000

TIR

inversionista

21.4%

MICROEMPRESARIO
Prestamo promedio 20,000 ANO O ANO 1
TEA 25% 20,000 |- 25,000
Comisién microempresario 5% 1,000

19,000 |- 25,000

Tasa Micro-

31.6%

empresario

Fuente: Autores de esta tesis

f. Escalabilidad

El crecimiento anual promedio de las Fintech en el Per( fue del 21% desde el 2015-
2019 (ver Figura 6.5). Cabe mencionar que, el modelo de negocio propuesto es una
“startup”, por tanto, tiene la capacidad de crecer exponencialmente y de escalar con
mayor facilidad por el hecho de ser digital.

Figura 6.5. Evolucion de las Fintech en el Peru

40% 38%

30%
25% 25%

0,
22h - . Promedio 21%

14%

20%

10%
1%
2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fuente: EY (2020)

6.3. Estrategias Comerciales
En el presente punto se desarrollaran las estrategias comerciales del negocio
propuesto.
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6.3.1 Servicios
Se brindara una experiencia para el cliente a través de la plataforma digital que le
permitird una mesa de negociacion de manera agil y segura entre microempresarios e
inversionistas. Los servicios ofrecidos se muestran en la Tabla 6.2.

Tabla 6.2. Servicios a ofrecer

Servicio Descripcion Inversor |Microempresario
Evaluacion y filtro de proyectos |La administracion se encargara de realizar la evaluacion del
proyecto del microempresario, asignando un puntaje que indique la X X
viabilidad.
Calificaciones de actores La calificacion sera realizado por parte de los administradores de la
plataforma, del inversor y del microempresario. x X
Publicidad del proyecto Comunicar la disponibilidad de los proyectos de manera resumida
en las diferentes redes. = =
Educacion financiera Se realizaran articulos, webinars de temas financieros. Publicacion
de videos de participacion en las ferias. X X
Herramientas automatizadas Dentro de la plataforma encontrara el servicio de negociacién
directa, asi como calculadora financiera, generador de cronograma X X
de pagos, recordatorios por correo.
Comunidad de inversores y El microempresario encontrara gran cantidad de inversores, asi
empresarios como el inversor encontrara gran cantidad de microempresarios. x x

Fuente: Autores de esta tesis.

6.3.2 Estrategia de diferenciacion

Se ofrecera un servicio innovador de financiamiento que consistira en conectar
directamente a los inversionistas y microempresarios. Este servicio consiste en cobrar
a ambas partes una comision por permitir la negociacién entre ambas partes. El
inversionista ofrecerd una tasa en funcion a lo que espere ganar y en funcion al apetito
de riesgo que percibe del microempresario, y este aceptara las condiciones sobre las

ofertas que reciba.

6.3.3 Estrategia de precio

Existen tres estrategias principales de fijacion de precios: fijacion de precios basada
en el valor para el cliente, basada en el costo y basada en la competencia (Kotler y
Armstrong, 2017). Por lo tanto, para los microempresarios e inversionistas se fijara una

tasa de comision basada en el analisis de la competencia.

a. Estrategia de precios para microempresario: basada en la competencia
Al ser un negocio que busca captar clientes en un mercado muy competitivo, es

importante ofrecer tasas de comision que sean atractivas para los microempresarios y
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estos consideren a la propuesta de negocio como principal alternativa de

financiamiento.

b. Estrategia de precios para inversionistas: basada en la competencia

Se estara evaluando las ofertas de rentabilidad de la banca tradicional para que el

negocio siempre pueda ofrecer rentabilidades competitivas.

6.4. Proceso de venta

El proceso de venta se desarrolla de la siguiente manera:

Ingreso de informacion del proyecto, empresa y capital requerido a la
plataforma.

Evaluacién de la informacion del proyecto y de la empresa.

De ser aprobado el proyecto, se establecen las condiciones y cobro de comisién
al microempresario.

Se publica el proyecto para la busqueda de inversionistas.

Condiciones y cobro de comision al inversionista.

Contacto a manera de intermediacion entre el emprendedor y los inversionistas

para que inicien la negociacion.

6.5. Objetivos de marketing

En cuanto a los objetivos de marketing, se proponen los siguientes:

Posicionar a la marca en la mente del consumidor, como la mejor del mercado.
Desarrollar una campafa de contenidos de financiamiento participativo para
generar confianza y conocimiento de la marca en el pablico objetivo.

Generar alianzas con gremios y municipalidades.

Generar una campafa digital de mantenimiento.

6.6. Marketing Estratégico

En el presente punto se desarrollara la estrategia de competencia, segmentacion,

posicionamiento y crecimiento; asi como el mix de mercadotecnia.
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6.6.1 Estrategia competitiva

Porter (2008) sefiala que, para ser reconocidos como lideres en el mercado, la
estrategia genérica a utilizar es la de diferenciacion. Segun la investigacion de mercado
realizada, el 86.8% de microempresarios cuenta con mayor conocimiento de los
sistemas financieros bancarios para solicitar sus préstamos, por lo que se requiere poner
énfasis en la generacion de un diferencial vs las entidades financieras tradicionales. Por
ello, se trabajara como elemento diferencial el concepto de “mesa de negociacion entre
microempresarios e inversionistas”.

Para ello, se implementara una plataforma digital en la que se realizara el encuentro

de los actores, quienes podrén negociar sus condiciones de financiamiento participativo.

6.6.2 Estrategia de segmentacion

En primera instancia se define el mercado meta para los dos segmentos, siendo
3,954 microempresarios y 2,631 inversionistas, los cuales fueron estimados
previamente en los puntos 5.3 y 5.4 del capitulo de proyeccion del mercado, en base a
factores geograficos y demogréaficos. Para ellos se aplicard una segmentacion
diferenciada, ya que se ha identificado dos segmentos especificos, por lo tanto, se
desarrollara una campafia de marketing para cada segmento.

Se define el segmento de microempresarios con requerimientos de capital entre S/
20,000 y S/ 40,000 y que requieren hasta un 50% de su proyecto. Por otro lado, los
inversionistas son aquellos que forman parte de la poblacion econémicamente activa
ocupada de 25 a més afios de edad, que tiene acceso a internet y a servicio financiero.

Por otro lado, segin Arellano (2017) a los hombres microempresarios se les
identifica como progresistas y a las mujeres como modernas. En cuanto a los

inversionistas son sofisticados.

6.6.3 Estrategia de posicionamiento

Segin la investigacion de mercado realizada, los microempresarios e
inversionistas, desconocen el modelo de financiamiento de financiamiento participativo
en un 82.3% y 63.7% respectivamente.

Kotler y Armstrong (2017), sefialan que el posicionamiento en el mercado consiste

en hacer que un producto o servicio ocupe un lugar claro, distintivo y deseable en
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relacion con los productos/servicios de la competencia, en las mentes de los
consumidores meta.

Es por ello que, se realizard una camparia de posicionamiento en la que se hara
hincapié en los beneficios que brinda la modalidad de financiamiento participativo y la
plataforma, a través de estrategias de marketing digital, haciendo uso de herramientas
en redes sociales como: Facebook y navegadores como Google.

En dicha campafia se comunicara al microempresario que la plataforma es la mejor
opcidén para encontrar multiples opciones de financiamiento participativo de manera
rapida y dindmica, y al inversionista que la plataforma es la mejor opcién para encontrar
proyectos confiables y en la que podra negociar sus condiciones de manera flexible.

Para ello, se presenta el slogan “Plataforma de negociacion que conecta a

inversionistas con microempresarios, dinamica, confiable y flexible”.

6.6.4 Estrategia de crecimiento

Se realizara una estrategia de crecimiento de penetracion de mercado a partir del
primer afo, en la que se utilizaran acciones de marketing tradicional y digital, haciendo
uso de medios tradicionales como la visita a los gremios y municipalidades para
presentarles el modelo de negocio, con el objetivo de cerrar alianzas con los grupos.

Se les entregara un merchandising para recordacion de marca. El objetivo es
aumentar la participacién de mercado del modelo de negocio. Esto se logrard ya sea
captando nuevo nicho de mercado o ganando clientes a la competencia.

La campafa de marketing digital se realizara a través de Facebook y Google, en la
que se publicard una camparfia de viralizacién para que el publico en general etiquete a
sus emprendedores conocidos y, por otro lado, a personas que podrian querer invertir.
Esto generara una base de datos a impactar con la publicidad.

Por ultimo, se generaran articulos con contenido de financiamiento participativo;
casos de microempresarios satisfechos, que seran publicados en la plataforma y en las
redes sociales con el objetivo de aportar al conocimiento de las finanzas y generar

mayor confianza en el publico objetivo.
6.6.5 Estrategia de Marketing Mix

La estrategia de marketing mix, se desarrollard segun la teoria de Kotler y
Armstrong (2017).
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Producto/Servicio: La empresa ofrecera al mercado la combinacion de servicios

detallada en el capitulo del plan comercial en el punto 6.3.1.

Precio: Es la tasa de comision que los clientes tienen que pagar por el servicio. La

empresa definio el precio en el capitulo del plan comercial en el punto 6.3.3.

Plaza: Incluye las actividades de la empresa que hacen que el servicio esté a la

disposicion del mercado meta. Se identifican las siguientes:

e La plataforma digital, en la que se realizara el encuentro de los actores.

e Las visitas a gremios y municipalidades para comunicar la propuesta de valor.

Promocion/Publicidad: Implica actividades que comunican las ventajas del

servicio y persuaden a los clientes meta a que lo usen. Se identifican las siguientes:

e Contenido en pagina web/plataforma

e Comunicacion en Redes sociales como Facebook

e Identificacion y busqueda de palabras clave en Navegadores como Google

e Visitas a gremios y municipalidades

e Llamadas telefénicas

e Ventas personales

6.7. Marketing Operativo

Se desarrollan las acciones plasmadas en la Tabla 6.3.

Tabla 6.3. Estrategias de Marketing Operativo

inversionistas).

semejantes y
demografia, en
Google y
Facebook.

mencionados para
conocer las
necesidades de los

clientes.

Estrategia Objetivo Téctica Descripcion Indicador
Competitiva Promocionar los Alianzas con Gestionar alianzas Cantidad de
de beneficios de la gremios con gremios para alianzas
Diferenciacion | mesa de dar a conocer el

negociacion. servicio.
Segmentacion | Conocer al piblico | Seleccionar Adquirir Identificar a
diferenciada objetivo perfiles con informacion de los | los clientes y
(microempresarios e | intereses proveedores sus

necesidades

principales.
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Enfocar las Presupuestar en Ranking de
campafias de funcion de la Analizar medios medios
marketing digital. campafia a adecuados para el usados.
realizar. publico objetivo.
Posicionamien | Posicionar la marca | Comunicar los Realizar campafias | Top of mind.
to en base a en la mente de los beneficios de la de publicidad a los
los beneficios | consumidores. marca a través de | potenciales clientes.
las redes.
Crecimiento:
Corto: Ingreso
a otros giros Ganar participacion | Ampliar el acceso | Comunicar los Ventas de

de negocio en otros rubros de de la mesa de beneficios a nuevos rubros.
microempresas. negociacion a diversos rubros.
otros rubros.
Llegar a otros
Mediano: nichos de mercado. | Tener presencia Cantidad de
Diversificacio en ecosistemas de | Generar relacion alianzas.
n emprendimiento. | con los gremios,
Ingresar a nuevas municipalidades y
areas geograficas en | Permitir el acceso | ministerio de Cantidad de
Largo plazo: el pais. de otras produccion. sectores.
Desarrollo de microempresas de | Progresivamente se
mercado otras zonas daré acceso de
geogréficas. financiamiento a los
principales sectores
de Per.
Marketing
Mix:
Disefar un servicio | Desarrollar el Configurar el Cantidad de
Producto de mesa de enlace de acceso acceso de la configuracione
negociacion. en la plataforma. plataforma paralos | s
clientes.
Ofrecer una Evaluar las tasas
Precio: propuesta en de comision de Comparar las tasas | Evaluacion
funcion del mercado. de comision del mensual de la
mercado. mercado y proponer | competencia.
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un precio
competitivo.
Ofrecer servicios Cantidad de
Plaza: Plataforma digital. adecuados. contenido a
Desarrollo de la desarrollar.
. lataforma digital.
Generar contenido P g
Promocion:
Dar a conocer la que soporte lo Cantidad de
plataforma. propuesto. :
Generar contenido contenido.
que ofrezca los
productos para las
microempresas e
inversionistas.
Ventas Gestionar las Generar ventas Prospectar ventas Cantidad de
ventas. mediante gestores | para identificar clientes con el
de venta. clientes. perfil.
Fuente: Autores de esta tesis.

Durante los 5 afios proyectados, se realizaran acciones tradicionales y digitales para

llevar a cabo el plan de marketing, a través del siguiente planeamiento:

Durante el afio 0:

Lanzamiento del proyecto:

Evento de lanzamiento: con el objetivo de dar a conocer el proyecto y obtener
futuras alianzas estratégicas, se realizara el lanzamiento del proyecto a través de
un evento dirigido a los stakeholders pertenecientes a los gremios, asociaciones
de empresarios y microempresarios representativos, como los representantes de
Gamarra. En dicho evento, se obsequiard un regalo a cada asistente y se les
presentara el video institucional con el modelo de negocio.

Campafa digital: para dar a conocer el proyecto al publico objetivo de
microempresarios e inversionistas, se realizara una campafa digital en redes,
comunicando el posicionamiento “Plataforma de negociacion que conecta a
inversionistas con microempresarios, dindmica, confiable y flexible”. Por ser el
afio de generar relaciones laborales y brindar informacion a los clientes, se dara

un enfoque en el presupuesto del 74% de esfuerzo tradicional liderado por el
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evento de lanzamiento, asi como un 26% de presupuesto para comunicacion

digital.

A partir del afio 1:

Eventos con gremios: se participara con expositores en ocho ferias organizadas
por los gremios en el primer afio, hasta llegar a catorce eventos anuales en el
quinto afio. Dichos eventos se realizaran en las mismas instalaciones de las
asociaciones.

Alianzas con gremios: se considera contar con cuatro membresias firmadas por
afio con los gremios, con el objetivo de llegar a la base de datos de los
microempresarios y con ello brindarles constante informacion a través del
contenido financiero que se brindaré en la plataforma.

Webinars: se proyecta trabajar seis webinars al afio, con el objetivo de difundir
contenido de calidad de finanzas y del servicio a los interesados. Dichos
webinars seran realizados por los gerentes y jefes expertos en el modelo de
negocio, finanzas, funcionamiento y beneficios del servicio.

Campania digital: a partir del primer afio se dard enfoque con un 85% a las
campafias digitales con mayor inversion en el segmento de inversionistas. Aln

se mantiene un 14% en promedio de inversion anual en acciones tradicionales.

6.8. Cronograma de trabajo

La Tabla 6.4 muestra el Gantt que incluye las actividades a realizar en

mercadotecnia.

Tabla 6.4. Gantt del cronograma de trabajo

Gantt de Marketing - Antes del lanzamiento

Mes 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Antes del

Trabajo del concepto de posicic i y linea grafica

D

Desarrollo de plataforma digital

de

Elah

ion de video institucional

Negociacion de alianzas con gremios

Seleccion y compras de merck

Campaiia digital de lanzamiento al target

Evento de I

Gantt de Marketing - Afio tipo

Mes 1 2 B 4 £ 6 7 8 9 10 11 12

ion de alianzas con gremios

Eventos en ferias en los gremios

Desarrollo de webinars

Campaiia digital

Fuente: Autores de esta tesis
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6.9. Presupuesto Comercial y de Marketing

En cuanto al presupuesto comercial, se considera iniciar con una fuerza de ventas

de dos personas en el primer afio, y llegar a contratar a cuatro personas en el quinto afio

(ver Tabla 6.5).

Por otro lado, en la investigacion de mercado realizada, se obtuvo que los

aportantes tienen como medio de comunicacion de preferencia a las redes sociales con

un 85.5% y un 8.8% la web. Asimismo, los emprendedores prefieren en un 72.7% el

uso de las redes sociales y en un 20.9% el portal web. Por lo tanto, se definio realizar

un presupuesto de marketing en base a medios de internet (ver Tabla 6.6).

Tabla 6.5. Presupuesto comercial

Puesto de Trabajo Ao 1

Aio 4 Aio 5
|Fuerza de venta 2 2 3 4 4
|Sueldo por persona 2,300 2,346 2,393 2,441 2,490
|Total 75,624 77,136 118,019 160,506 163,716
Fuente: Autores de esta tesis
Tabla 6.6. Presupuesto de marketing
Aiio 0 Aijio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

Marketing tradicional 110,000 12,000 15,000 18,000 18,000 21,000

Evento de lanzamiento 50,000

Merchandising 10,000

Video institucional 50,000

Participacion en eventos con gremios 4,000 5,000 6,000 6,000 7,000

Membresia con instituciones 8,000 10,000 12,000 12,000 14,000

Marketing digital 38,684 70,473 83,989 100,337 120,112 | 144,033

Webinars 6.000 6,000 6.000 6,000 6.000

Campafia Digital Inversores 32,351 53,919 65222 78,854 95432 | 115437

Campafia Digital Microempresas 6,333 10,555 12,767 15443 18,681 22,597

Total presupuesto 148,684 | 82,473 98,989 | 118,337 138,112 | 165,033

% digital 26% 85% 85% 85% 87% 87%

% tradicional

74%

15%

15%

15%

13%

13%

Fuente: Autores de esta tesis

6.10. Conclusiones

Al finalizar el capitulo se cuenta con las siguientes conclusiones del plan comercial:

e Las estrategias comerciales empleada son la “Business to Customer” como

negocio directo entre empresa y cliente; y la estrategia relacionada a “Customer

to Customer”, se entiende como la relacion directa entre microempresario e

inversionista, donde ambas partes se veran beneficiadas.

e Se evidencia que las tasas de comision otorgadas a los microempresarios se

encuentran entre 42-51% vy la tasa que se le ofrecen a los inversionistas oscila
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entre 2.2-4.8%. Esto evidencia que existe una oportunidad aparente en cuanto a
generar una propuesta atractiva tanto para el emprendedor, reconociendo las
altas tasas que se encuentran en el mercado y para el aportante donde la tasa que
se les ofrece es baja.

Segun la evaluacién del mercado, el negocio ofrecera una tasa de comision del
30% para el microempresario y se le ofrecera una tasa al inversionista del 15%.
Estas tasas atractivas permitirdn ser competitivos en el mercado.

Los servicios otorgados a los microempresarios e inversionistas consistiran en:
evaluacion de proyectos, calificacion de actores, publicidad en proyecto,
educacion financiera, herramientas automatizadas y comunidad.

El proceso de ventas se inicia con: el ingreso del proyecto, evaluacion,
aceptacion y pago de comisién del microempresario, publicacién del proyecto,
busqueda de inversionistas, pago de comision de los inversionistas, y finaliza en

la mesa de negociacion.

Por otro lado, las conclusiones de Marketing son:

Para posicionar la marca en la mente del consumidor se comunicara acerca de
los beneficios que brinda la modalidad de financiamiento participativo y la
plataforma. Se buscard dinamizar un ecosistema entre los inversionistas para
que estos puedan apoyar a los microempresarios recibiendo una retribucién
econdmica.

Desarrollar el contenido sobre las campafias para impulsar los proyectos a
financiar. Promover la educacion financiera tanto para los microempresarios
como los inversionistas para que estos estén mas familiarizados al momento de
escoger el modelo de negocio.

Se estableceran alianzas comerciales con gremios como valor agregado
diferenciador del modelo de negocio. Estas alianzas permitiran llegar al publico

objetivo de microempresarios.
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CAPITULO VII. PLAN DE OPERACIONES
En el presente capitulo se estructura y describen los procesos internos del modelo
de negocio de la plataforma de mesa de negociacion, para delimitar el alcance y las

necesidades de recursos que se deben adquirir para que el negocio pueda operar.

7.1 Objetivos de operaciones
e Definir y describir los procesos del negocio y su caracterizacion.
e Confeccionar el plan tactico de las operaciones cuantificando los recursos y

actividades del negocio.

7.2 Arquitectura de procesos
La Figura 7.1 presenta el mapa de procesos del negocio donde se organiza en tres
grandes grupos: estratégicos, misionarios y los de soporte.

Figura 7.1 Mapa de procesos

Mapa de Procesos

Estratégicos

Planeamiento Estratégico Planeamiento Financiero Recursos Humanos

Procesos Principales o Misionales

i Evaluacién de Cobro de ; Cobro de Apertura de
Recepcidn de L, Lanzamiento del L,
Proyectos Comisidn al Comisidn al Mesa de L.

Proyectos ) ) ) Proyecto L de Negociacién
Recepcionados |Microempresario Inversor Megociacion

Cierre de Mesa

Procesos de Apoyo o de Soporte

Requerimiento del Mercado
Satisfaccion del Cliente

Administracion Contabilidad Tecnologia de Informacién

Fuente: Autores de esta tesis.

7.2.1  Procesos Estrategicos
Los procesos estratégicos agrupan las actividades de direccion y conduccion de la
organizacion motivo por el que se han concentrado en tres grupos:
e “Planeamiento Estratégico” que agrupa las actividades que permitan evaluar el
contexto y el desarrollo de la empresa a largo plazo. Tambiéen incluye
actividades de estudio de mercado y de marketing.
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7.2.2

El proceso de “Planeamiento Financiero” agrupa actividades que cuiden de la
salud financiera y econdmica, asi como el impulso de iniciativas que busquen
maximizar la rentabilidad.

El proceso “Recursos Humanos” agrupa las actividades que velen por el
enrolamiento del talento humano, el buen clima laboral y las actividades legales

vigentes de asuntos laborales.

Procesos Misionales

Son los procesos del “core del negocio” o procesos principales que forman parte de

la cadena de valor del producto (servicio) que se ofrece desde la plataforma de mesa de

negociacion al cliente justificando la razon de la existencia de la empresa. Se cuenta

con los siguientes procesos:

Recepcion de Proyectos: Incluye las actividades de habilitar los accesos para
que los clientes (microempresarios) puedan ingresar sus propuestas de proyectos
mediante la plataforma de mesa de negociacion. Asimismo, incluye el ingreso
de requisitos minimos para la evaluacion de admision. Aqui también estaran las
actividades de comunicacion, difusion y promocion que permitan incentivar a
los “Microempresarios” a presentar sus proyectos en los formatos establecidos.
Evaluacion de Proyectos Recepcionados: Actividades de indagacion y analisis
de viabilidad que evidencien grandes posibilidades de éxito. También estan las
actividades de analisis de riesgo crediticio del microempresario por medio de
los servicios de terceros. Concluye con la elaboracion de informe y asignacion
de un puntaje de valoracion de la administracion de la plataforma de mesa de
negociacion.

Cobro de Comision al Microempresario: Se entra en contacto con el
microempresario y se exige el depdsito de la comision que equivale al 5% del
importe solicitado como financiamiento del proyecto para continuar con el
proceso. Este importe queda como prenda hasta cerrar la mesa de negociacion.
También es una forma indirecta de formalizar y recabar mas informacion del
microempresario.

Lanzamiento del Proyecto: De acuerdo con las politicas vigentes de la
administracion del negocio se establecen las condiciones del lanzamiento del

proyecto. La sinopsis del proyecto se expone en la plataforma de mesa de
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negociacion para que la comunidad de inversionistas pueda empezar a
interesarse. Se refuerza la promocion mediante “emailing” dirigido en
potenciales auspiciadores del proyecto. La difusion se extiende por las redes
sociales. Es en este proceso donde el concepto de financiamiento colectivo
(“crowdfunding”) se implementa buscando auspiciadores (inversionistas) del
proyecto pueda participar con aportes pequefios de capitales asumiendo el riesgo
asociado a este modelo y la principal prenda o garantia es el éxito del proyecto.
Cobro de Comision al Inversionista: Los inversionistas interesados hacen
llegar al microempresario sus rangos de tasas negociables por el financiamiento.
En esta etapa aun se mantiene en reserva la informacion de los microempresarios
e inversionistas, la comunicacion es por medio de un nombre clave que le asigna
de manera automatica la plataforma de mesa de negociacion, que seré exclusivo
para cada proyecto para proteger la reserva y evitar contactos directos entre los
inversionistas y los microempresarios. El inversionista debe hacer el deposito
del 3% del importe con el que va a participar en el financiamiento del proyecto.
Apertura de Mesa de Negociacion: Este proceso esta condicionado a la
captacion de al menos el 80% del financiamiento requerido para el proyecto en
el plazo establecido en las condiciones vigentes. De no alcanzar la participacion
minima del 80% en acuerdo de las partes se puede extender un plazo razonable
para continuar buscando inversionistas. De alcanzar el minimo de lo requerido
se apertura la mesa de negociacion entre el microempresario y los inversionistas
para que lleguen a los acuerdos de las condiciones como la tasa. En esta etapa
se entrega informacion con mayor detalle sobre el proyecto, microempresario y
los inversionistas.

Cierre de Mesa de Negociacion: Es el momento principal donde se concreta la
venta del proyecto. Una mesa cerrada con éxito para la administracion de la
plataforma de mesa de negociacion es una venta. Se considera un cierre exitoso
cuando se alcanz6 al menos el 80% del financiamiento y con la confirmacion de
la entrega de capitales. Una mesa cerrada sin éxito se puede dar por falta de
acuerdo, o porque no se alcanza el 80% del financiamiento requerido, o por
incumplimiento de algunas de las partes. Segun los acuerdos establecidos en
caso de que la mesa no cierre con éxito se devolveran los depdsitos de las

comisiones.
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7.2.3  Procesos de apoyo

También denominados procesos de soporte. Estos incluiran: los procesos

administrativos, contables y de tecnologia de informacidn. Son procesos transversales

que deben colaborar con las actividades principales. Son:

e Administracién: Actividades de gestion administrativas en general. Incluye el

asesoramiento de aspectos legales de los contratos principalmente de los

financiamientos que se otorguen.

e Contabilidad: Actividades del registro contable. Elaboracion de reportes de las

actividades contables. Actividades relacionadas con la tributacion.

e Tecnologia de Informacion: Por las caracteristicas del modelo de negocio,

incluye actividades que garanticen el funcionamiento y las medidas de

proteccién de la informacion de la plataforma de negociacién y de los demas

sistemas de gestion interna. También incluye las actividades propias de

mantenimiento de los equipos de computo de los usuarios internos.

7.3 Operaciones

Las operaciones se dirigen a partir de los procesos misionarios que se han

comentado y descrito previamente de manera general, las mismas que se detallan en la

Tabla 7.1 a nivel de actividades para tener la visibilidad y explicacion de lo que

involucra tanto en recursos como en responsabilidades.

Tabla 7.1. Operaciones del modelo de negocios

1) Recepcién de Proyectos

comunicacion

Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos

Activacion de | Configuracion de la plataforma para el | Comercial - Plataforma de
ventanilla virtual | ingreso de informacion de parte del | Tl mesa de

“Ingreso de | microempresario solicitante. negociacion.

Proyectos” - Ofimética
Monitoreo de ingreso | Dar respuesta a las consultas de los | Comercial - Plataforma de
de nuevos proyectos. | solicitantes. Coordinar y medir el mesa de

efecto de las campafias de marketing. negociacion.
- Medios de
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masiva

- Ofimética
Filtro de prospectos Filtrar los proyectos que cumplan con | Comercial - Plataforma de
las condiciones y actualizar el estado mesa de
del ingreso realizado. negociacion.
- Ofimatica
2) Evaluacion de Proyectos Recepcionados
Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos
Anélisis de riesgos Cruzar informacién con las centrales | Finanzas - Servicio de
de riesgos, realizar un diagndstico y consulta en
calificar el proyecto segln el grado de sistemas de
promesa de éxito. terceros.
- Ofimética
Validacién en campo | Solicitar informacion adicional para | Finanzas - Movilidad
evidenciar lo declarado por el
microempresario solicitante. De ser
necesario hacer una validacién en
campo con visitas presenciales.
Elaboracion del | Consolidar la  informacion vy | Finanzas - Ofimética
informe de riesgos estructurarla en formatos
estandarizados con la informacion
relevante para la toma de decision de
la aprobacién del proyecto.
3) Cobro de Comisién al Microempresario
Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos

Consulta legal

Definir las condiciones legales para
cada proyecto aprobado para la

elaboracion de la documentacion

Gerencia
General

Administracion

- Asesoria legal.

contractual.

Entrar en contacto con el |Finanzas - Correos
Establecer microempresario para establecer las | Comercial
Condiciones condiciones y obtener su aprobacion. | Administracion
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Cobro de comisiones | Indicar al microempresario el pago de | Finanzas - Medio de
la comision segln las condiciones | Comercial pago.
establecidas.
Validar el dep6sito.
4)Lanzamiento del Proyecto
Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos
Comunicar Actualizar el estado de los proyectos | Comercial - Plataforma de
resoluciones en la plataforma y comunicar a las | Finanzas mesa de
partes interesadas. negociacion.
- Ofimética
Lanzamiento de los | Disefiar y ejecutar promociones de | Comercial - Plataforma
proyectos marketing que ayuden a “vender” los Crowdfunding.
proyectos y asegurar la participacion - Ofimatica
de los aportes (inversionistas) de - Medios de
capitales comunicacion
masiva
5) Cobro de Comision al Inversionista
Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos
Definir las condiciones legales para
cada proyecto aprobado para la Gerencia
elaboracion de la documentacion General
Consulta legal contractual. Administracién | - Asesoria legal.
Entrar en contacto con el Finanzas
Establecer inversionista para establecer las Comercial
Condiciones condiciones y obtener su aprobacién. | Administracion | - Correos
Indicar al inversionista el pago de la
comisién segun las condiciones
establecidas. Finanzas
Cobro de comisiones | Validar los depositos. Comercial Medio de pago.
6) Apertura de Mesa de Negociacion
Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos
Gestion de la | Configuracién de la plataforma para | Comercial - Plataforma.
plataforma para los | que el inversionista pueda evaluar los | Tl - Ofimatica

inversionistas.

proyectos y proponer sus condiciones.
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Gestion de la | Configuracién de la plataforma para | Comercial - Plataforma.

plataforma para el | que los microempresarios empiecen a | Tl - Ofimatica
microempresario. recibir propuestas.
Modelacion en lamesa | Apertura de la mesa de negociacion | Comercial - Plataforma.
de negociacion con la concurrencia de todas las partes | Administracion | - Ofimatica

para sesionar los acuerdos. Asesor legal

Asumir el rol de conciliador de la
negociaciény configurar la plataforma

con lo acordado

7) Cierre de Mesa de Negociacion

Proceso
Actividades Procedimiento responsable Recursos
Cerrar la mesa con|Validar el cumplimiento  de|Finanzas - Plataforma
éxito compromisos de los inversionistas y | Contabilidad - Ofimética
con el minimo requerido (80%) se
procede a cerrar.
Cancelacion de la|Evaluar y aplicar las condiciones | Finanzas - Plataforma.
mesa establecidas. Comercial - Ofimética
Comunicar a las partes.
Cerrar el proyecto en la plataforma
con la calificacion a cada parte.
Devoluciones Segun las condiciones de cancelacion | Finanzas - Ofimatica
devolver los aportes de los|Comercial - Cuentas bancarias

microempresarios y/o inversionistas
en caso apliquen y no hayan

incumplido con sus compromisos.

Fuente: Autores de esta tesis.

7.4 Soporte de Tecnologia de Informacién

El presente modelo de negocio se caracteriza por ejecutar gran parte de sus
operaciones por medio de la plataforma de negociacion que consiste en un sistema de
informacidén compuesto por un sitio web y de aplicativos moviles.

El soporte de TI también implica poner a disposicion otros sistemas que ayuden a

operativizar las actividades del negocio como un sistema contable, software de
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ofimatica entre otros. A ello tenemos que sumar la adquisicion, configuracion y
mantenimiento de los recursos informaticos como: computadoras, servidores y servicios
de comunicacion.

El sistema de plataforma de negociacion sera desarrollo in house, por considerarlo
un recurso estratégico que tendra que ser adaptado a las necesidades a medida y pasara
a ser uno de los activos principales del negocio.

Las operaciones se empezaran con un desarrollador web y un técnico para las tareas
de soporte de mesa de ayuda de los usuarios internos. El jefe de T1 inicialmente ademas
de hacer el trabajo de gestion ejecutard tareas de modelado y andlisis de sistemas,
ademas de apoyar a su equipo. La Tabla 7.2 detalla la forma o modalidad de adquisicion
del sistema, servicio o recurso con la justificacion principal de su necesidad.

Tabla 7.2. Modalidades de adquisicion
Modalidad

Desarrollo propio

Requerimiento Descripcion

de

microempresarios y los inversionistas de los

Plataforma de negociacion Sistema interaccion con los

proyectos.

Sistema contable Renta mensual en la | Registro de las operaciones contables vy

nube generacion de libros legales
Licencias de programas de | Renta licencia | Programas para editar documentos vy
ofimatica anual operaciones de calculo administrativo.
Licencias de antivirus Renta licencia | Proteccion minima de los equipos para evitar
anual "hackeos" y dafios informaticos.

Servicio de | Renta mensual Servicio de internet y comunicacion digital.

telecomunicacion

Renta mensual

Servicio de alojamiento de

servidores

Alquiler de hosting para almacenar las paginas
web y desplegar los sistemas web como la

plataforma de negociacion.

Servicio de correos

Renta mensual

Licencias para la comunicacién y envio de

documentos.

Sitio web

Desarrollo propio

Desarrollo y mantenimiento de las péaginas

web.

Equipos y accesorios de

computo

Adquisicién  por

compra

Cables, router, repetidores, herramientas de

cémputo, etc.

Fuente: Autores de esta tesis

La Figura 7.2 resume la interaccion de los usuarios de los sistemas y los servicios

disponibles. Se puede apreciar que los colaboradores tendran accesos a todos los
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servicios disponibles. Los microempresarios e inversionistas accederan a la pagina web
de la empresa y mediante usuario-contrasefia podran acceder a la plataforma de
negociacion.

Figura 7.2. Arquitectura T1 para la Mesa de Negociacion

Colaboradores

* Software de ofimética

* Accesorios de comunicacion Servidores y Servicios
* Software de desarrollo web

* Acceso a la plataforma de de. = Sistema contable
mesa de negociacion. * Plataforma de mesa de
* Acceso al sistema contable g negociacion
* Uso de correos s - = Sitio web de la empresa
* Base de datos centralizada
\ * Sistema de conectividad

* Acceso a la plataforma de
mesa de negociacién.
* Sitio Web de la empresa

* Acceso a la plataforma de
mesa de negociacién.

: Emprendedor : : Inversionista :
‘ e Sitio Web de la empresa

Fuente: Autores de esta tesis.

7.5 Riesgos asociados
Otro aspecto relevante a tomar en cuenta son los riesgos asociados al negocio, los
cuales son presentados en la Tabla 7.3.

Tabla 7.3. Riesgos asociados al negocio

Riesgo Control

1. Cancelacion de la mesa de negociacion. 1. Mejoraen la evaluacién del proyecto.

2. Recabar informacion con mayor
precision de los microempresarios e
inversionistas.

3. Revisar y mejorar las condiciones que
se establece con los microempresarios e

inversionistas.

. Vulnerabilidad de la plataforma (caidas de 4. Hacer un control permanente del
servidores, hackeo de cuentas de usuarios, cumplimiento de las politicas de copias
secuestro de base de datos, robo de datos, etc.) de seguridad

5. Monitoreo de las politicas de seguridad
de informacion basadas en la ISO
27000

Fuente: Autores de esta tesis.
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7.6 Presupuesto de operaciones
En el presente punto se presenta y monetiza los requerimientos del presente

capitulo.

7.6.1 Requerimiento de Sistemas

La inversion previa a iniciar las operaciones se centra en la adquisicion de la
plataforma de negociacion, los equipos de cdémputo de uso personal de los
colaboradores, los servicios y accesorios para el despliegue de la plataforma.

El crecimiento de la inversion se va a dar debido al incremento de empleados y el
incremento de la capacidad de uso de los servicios (ver Tabla 7.4).

Tabla 7.4. Presupuesto de Sistemas

Presupuesto para el Requerimiento de Sistemas

Requerimiento Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §

Inversion inicial de Plataforma Crowdfunding 145,600 0 0 0 0 0
Equipos de computo 52,000 10,000 7,500 56,000 0 0
Sistema contable (renta) 4,368 13,104 13,104 13,104 13,104
Licencias de programas de ofimatica 3,900 5,100 6,000 6,300 6,300
Licencias de antivirus 1,157 1,513 1,780 1,869 1,869
Servicio de videoconferencias 546 546 546 546 546 546
Servicio de alojamiento de servidores 1,820 1,820 1,820 1,820 1,820 1,820
Servicio de correos y Dominio 455 455 585 700 735 735
Mantenimiento del Sitio web 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
Accesorios de computo 1,000 1,500 2,250 2,475 2,723 2,995
Innovacién de plataforma 145,600 145,600 145,600 145,600 145,600
Totales 202.421 170,346 179,028 229,025 173,697 173,969

Fuente: Autores de esta tesis.

7.6.2 Requerimiento de Actividades Administrativas
Se esta considerando los rubros claves como el servicio de documentacion de
legalidad de los proyectos, y el servicio de uso de local. El presupuesto de estos
requerimientos se presenta en la Tabla 7.5.
Tabla 7.5. Presupuesto de Actividades Administrativas

Requerimiento Aiio 0 Aiio 1 Aijio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ajio §
Constitucion legal de la empresa 2,000

Servicios para tramites legales (proyectos) 13,140 15,900 19,220 23,280 28,160
Servicio de alquiler de oficinas 4,500 4,725 4,961 5,209 5,470
Totales 2,000 17,640 20,625 24,181 28,488 33,630

Fuente: Autores de esta tesis

7.7 Conclusiones del capitulo

Al finalizar el presente capitulo, se concluye lo siguiente:
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Se realizd el mapa de procesos que muestra la estructura organizacional, y toma
como referencia el modelo de cadena de valor centrado en los procesos
misionales.

Se elabord el presupuesto para el horizonte del proyecto siendo la plataforma
digital de modelo de negociacion la principal inversion en activos no tangibles.
Se describe la operatividad del negocio tomando como punto de convergencia
de operaciones la plataforma de negociacion, que seré desarrollada por la misma

empresa.
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CAPITULO VIII. PLAN DE RECURSOS HUMANOS
El presente capitulo desarrolla los lineamientos de recursos humanos necesarios

para el éxito durante la puesta en marcha del plan de negocios.

8.1. Objetivos del Plan de Recursos Humanos
e Definir la estructura organizacional y las politicas laborales.
e Describir las funciones y roles del personal.

e Elaborar el presupuesto a invertir en planilla.

8.2. Objetivos de la Gestion de Recursos Humanos
Los objetivos y metas, a partir de indicadores, de la gestion de recursos humanos
se presentan en la Tabla 8.1.

Tabla 8.1. Objetivos de la gestion de recursos humanos

Objetivos Meta Anual

Apoyar a la Gerencia en el seqguimiento = Asegurar el indice del nivel de satisfaccion = >=80%
del plan de cultura organizacional para de los colaboradores.

fidelizar a los colaboradores. Nivel de satisfaccion de los clientes. >=85%

Retener personal altamente capacitado = Tasa de crecimiento de clientes >=5%
con habilidades y conocimientos
relacionados a la tecnologia 'y Aseguramiento de la calidad del servicio >=90%

financiera, con el fin de ofrecer una ofrecido

experiencia tnica al cliente. Mantener baja la propension de reclamos <5%

Fuente: Autores de esta tesis

8.3. Recursos Humanos y actividades administrativas

El recurso humano es el componente mas importante en la organizacion; ya que
asegurara la excelencia en la prestacion de servicios. Por ello se requiere una correcta
seleccion de equipo humano eficiente y agil, que simbolizard la herramienta mas

poderosa para el logro de los objetivos.
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8.3.1. Modelo y Estructura Organizacional

Se ha optado por el modelo funcional organizando los puestos de trabajos por el
expertise y/o conocimiento de cada trabajador (Louffat, 2017).

Se disefia una organizacion horizontal que fomente la agilidad y comunicacion
entre areas con el fin de gestionar los proyectos de manera disruptiva e innovadora (ver
Figura 8.1). De esta forma, el trabajo se planifica a favor de varios procesos con el fin
de enlazar las necesidades de clientes y proveedores como foco en la operacion.

Por otro lado, se organizaran equipos multidisciplinarios para desarrollar planes de
accion de manera transversal que fomenten la mejora continua. Cabe sefialar que, los
integrantes tienen un perfil profesional capaz de realizar multiples tareas, trabajar en
equipo y buscar la mejora continua en su gestion.

Figura 8.1. Organigrama de la organizacion

Gerente General
Asesor Legal
Recursos 5
Humanos

Gestion de Tl
[ \ [ \ [ |
Marketing Ventas Desarrollo Soporte Tl Finanzas Contabilidad
Software
\ | \ \ | |

Fuente: Autores de esta tesis.

Gestion

. Gestion Finanzas
Comercial

8.3.2. Competencias organizacionales
Es de suma importancia que cada colaborador se caracterice por cubrir las
siguientes competencias definidas por la Gerencia General:
e Orientacion al cliente. Dar importancia a las necesidades del cliente en cada
interaccion con la organizacion.
e Trabajar en equipo. Habilidad para trabajar en sinergia con las diferentes areas
de la organizacion.

e Flexibilidad frente a los cambios para poder enfrentar nuevas funciones o

estructuras entre areas.
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e Eficiencia para trabajar en base a un plan que permita optimizar tiempos y
recursos.

e Orientacion a resultados. Alcanzar los objetivos cumpliendo con los estandares
y plazos establecidos.

e Integridad. Persona que actta con firmeza sin afectar los intereses de los demas

integrantes.

8.3.3. Proceso de seleccion

Para el reclutamiento se realizaran convocatorias a través de las plataformas de
seleccion, tales como Bumeran, Aptitus; y se utilizaran las bolsas de trabajo de las
universidades mas prestigiosas para buscar al personal idoneo. La Tabla 8.2 presenta el
cronograma del proceso de reclutamiento.

Tabla 8.2. Cronograma de proceso de reclutamiento

Proceso reclutamiento Tiempo (dias) = 1S 2S  3S 4SS | 5S
1. Requerimiento de personal 2 X
2. Recepcion del requerimiento 1 X
3. Elaboracion de la convocatoria 1 X
4. Difusidn de la convocatoria 6 X
5. Recepciodn de la candidatura 7 X
Total 17 dias

Fuente: Autores de esta tesis.
La siguiente etapa es la de seleccién, que inicia con la ronda de entrevistas y
evaluaciones a los candidatos (ver Tabla 8.3).
Tabla 8.3. Cronograma de proceso de seleccion

Proceso Tiempo (dias) = 1S  2S  3S 4SS | 5S
1. Andlisis de curricular vitae 2 X
2. Pruebas psicotécnicas 2 X
3. Verificacion de referencias 1 X
4. Entrevistas 4 X
5. Eleccidn del candidato 6 X
Total 15 dias

Fuente: Autores de esta tesis.
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Posteriormente en la capacitacion, se entregard un manual sobre la empresa y se
planificaran sesiones con las diferentes jefaturas para explicar los procesos importantes
de cada area. Se estima concluir la capacitacion durante siete dias en horario laboral.

Por otro lado, se realizara gestion del desempefio de manera semestral. El jefe de
cada area ejecutard una evaluacion de desempefio 360 con el fin de valorar las
competencias generales del colaborador y brindar un feedback sobre el desempefio y
gestion realizada en los ultimos meses (ver Tabla 8.4).

Tabla 8.4. Gestion de desempefio

Detalle Ponderacion Justificacion

Debe presentar resultados y generar cambios con
Productividad 30% proyectos de alto impacto que permita demostrar

rentabilidad para la empresa.

Manejo de relaciones interpersonales de manera
Habilidades 25% exitosa con actitud positiva, con el fin de lograr

los objetivos esperados del area.

Contar con experiencia 0 educacion para
Conocimientos 25% desempefiar con éxito sus funciones.

Actuar de manera positiva y empética en la
Actitudes 20% organizacion para afrontar las actividades y

nuevos retos que demande la organizacion.

Fuente: Autores de esta tesis

8.3.4. Puestos de trabajo

a. Gerente General
Las funciones que debe desempefiar son las siguientes:

e Planifica los objetivos generales y especificos de la empresa a corto y largo
plazo.

e Gestion y aprobacion del presupuesto de cada area y sobre costos que pueda
revelar cada proyecto durante la operacion.

e Evaluacion de los indicadores operativos y financieros de la organizacion para
tomar decisiones efectivas en relacion con los proyectos que surjan segun la
necesidad de los clientes.

e Supervision junto al equipo de abogados, de los términos legales de cada
proyecto para cubrir los riesgos financieros y organizacionales que puedan

generar conflictos en el mercado.
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Define la estrategia de la experiencia del cliente con sus reportes directos para

asegurar la calidad en el servicio ofrecido.

El gerente general tendrd a cargo el siguiente personal que le reportard

directamente:

Asesor Legal: Analiza y propone soluciones a problemas legales dentro de la
empresa, principalmente, en la elaboracion de los contratos.

Asistente de recursos Humanos: apoyara en los procesos de seleccion del
personal y control de registro de planillas. Asimismo, en la elaboracion de

planes relacionados al bienestar del personal.

b. Jefe Comercial

Las funciones que debe desemperiar son las siguientes:

Diseniar de la estrategia comercial para cumplir con los objetivos de la fuerza de
ventas. Para ello, se planifican sesiones de trabajo semanal con los vendedores
para conocer su gestion en cada proyecto y analizar los resultados del mercado.
Realizar seguimiento y control del presupuesto comercial; segun la proyeccion
de ventas.

Implementar el plan de evaluacion y desarrollo de la fuerza de ventas para
conseguir 6ptimos resultados.

Analizar las consultas frecuentes de los prospectos para desarrollar campafias
con Marketing.

Desarrollo de planes de capacitacion trimestral para la fuerza de ventas con el

fin de fortalecer el performance de la gestion.

El jefe de ventas tendré a cargo el siguiente personal que le reportara directamente:

Asistente de Marketing: Identifica las oportunidades dentro de la plataforma que
permitan optimizar las funcionalidades y mejorar la experiencia del cliente.
Apoya en el seguimiento y control de las preguntas frecuentes a través de la
plataforma para identificar oportunidades de negocio. Ejecuta encuestas de
manera trimestral para proporcionar “insights” al Jefe de Ventas sobre la
percepcion del cliente y sus momentos de dolor en las transacciones mas
comunes.

Vendedor: Identifica clientes potenciales para el aseguramiento de los

proyectos. Responsable de la atencion de consultas por parte del cliente.
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C.

Encargado de consolidar expediente del proyecto y preparar la documentacion
que incluye condiciones financieras, el cronograma de pagos y las penalidades
del proyecto.

Jefede Tl

Las funciones que debe desemperiar son las siguientes:

Coordinar los disefios y mejoras a nivel de funcionalidades de la plataforma para
un mejor uso y adaptabilidad para el cliente.

Asegurar que la plataforma cumpla con los estandares de calidad para el correcto
funcionamiento. Responsable de realizar las configuraciones en la plataforma
para el ingreso de datos del emprendedor solicitante y la informacién

estructurada del proyecto a financiar.

El jefe de TI tendra a cargo el siguiente personal que le reportara directamente:

Soporte TI: Brindar el soporte técnico de forma remota en caso exista alguna
falla o irregularidad en la herramienta.
Desarrollador WEB: sera el responsable de implementar las configuraciones

para el buen funcionamiento de la herramienta.

d. Jefe de Finanzas

Las funciones que debe desemperiar son las siguientes:

Llevar el control contable y procesar la gestion de cobro.
Elaborar los presupuestos, andlisis de las desviaciones y disefio de mecanismos
que reduzcan el riesgo en cada uno de los proyectos.

El Jefe de Finanzas tendra a cargo el siguiente personal que le reportard

directamente:

Analista financiero: sera el soporte en obtener informacion crediticia del
emprendedor solicitante, calcular la probabilidad de éxito econémico y
financiero de cada proyecto. Asimismo, confirma la informacion proporcionada
por el solicitante con el fin de reducir los riesgos, y propicia el reporte de
indicadores al jefe directo para la toma de decisiones.

Asistente contable: Apoyard en las actividades de Contabilidad vy
Administracion. Se encargard de los trdmites administrativos que sean
requeridos. Serd el responsable de los tramites ante SUNAT vy el registro

contable.
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8.4. Requerimiento de Personal

La cantidad de empleados esta en respuesta al nimero de mesas cerradas definidas
en la proyeccion de ventas. En la Tabla 8.5 se puede observar que en el primer afio el
numero de empleados requeridos esta ajustado al puesto minimo necesario para que
opere el negocio sin cubrir el 100% de la capacidad de las horas hombres disponibles,
pero que a partir del afio dos donde se espera un crecimiento de doce veces en razon al
primero, la necesidad se incrementa y se proyecta el uso del 90% de la capacidad
disponible de horas hombre.

Tabla 8.5. Requerimiento de personal

Proyeccciéon de Requerimiento de Puestos de trabajos

Puesto de Trabajo Afo 1 Aiio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Gerencia Gral 1 1 1 1 1
Asesor legal 1 1 1 1 1
RRHH 1 1 2 2 2
TI (Jefe) 1 1 1 1 1
Desarrollador web 1 2 2 2 2
Soporte TI 1 2 2 2 2
Finanzas (Jefe) 1 1 1 1 1
Analista Financiero 1 2 3 3 3
Asistente de Contable 1 1 1 1 1
Comercial 1 1 1 1 1
Asistente de MKT 1 2 2 2 2
Fuerza de venta (1) 2 2 3 4 4
Total 13 17 20 21 21

Fuente: Autores de esta tesis

8.5. Presupuesto de Recursos Humanos
A partir del requerimiento sefialado anteriormente se propone el presupuesto
indicado en la Tabla 8.6.

Tabla 8.6. Presupuesto de Recursos Humanos

Presupuesto - Concepto de Planillas

Puesto de Trabajo Aifio 1 Afio 2 Aifio 3 Aiio 4 Aifio 5

Gerencia Gral 131,520 134,150 136,833 139,570 142,361
Asesor legal 24,660 25,153 25,656 26,169 26,693
RRHH 24,660 25,153 51,313 52,339 53,386
TI (Jefe) 82,200 83,844 85,521 87,231 88,976
Desarrollador web 41,100 83,844 85,521 87,231 88,976
Soporte TI 32,880 67,075 68,417 69,785 71,181
Finanzas (Jefe) 82,200 83,844 85,521 87,231 88,976
Analista Financiero 49,320 100,613 153,938 157,016 160,157
Asistente de Contable 24,660 25,153 25,656 26,169 26,693
Comercial (Jefe) 82,200 83,844 85,521 87,231 88,976
Asistente de MKT 24,660 50,306 51,313 52,339 53,386
Fuerza de venta 75,624 77,136 118,019 160,506 163,716
Total 675,684 840,117 973,228 1,032,819 1,053,475
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Fuente: Autores de esta tesis

8.6. Conclusiones
Al finalizar el presente capitulo se concluye lo siguiente:

e La estructura organizacional y las asignaciones de planilla se cubriran bajo el
régimen general debido al volumen de ventas.

e Se inicia la operacién con trece personas en puestos administrativos hasta llegar
a veintitn personas en el quinto afio.

e Serealizo el presupuesto de planillaen el primer afio y se requerira de S/ 675,684
y para alcanzar el crecimiento del quinto afio se llegara a requerir S/ 1°053,475.
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CAPITULO IX. PLAN FINANCIERO
En el presente capitulo se realizara la evaluacion financiera del proyecto, de

acuerdo con los presupuestos elaborados, previamente.

9.1. Objetivos financieros
Los objetivos financieros del plan de negocios son:
o Definir los flujos econdmico-financieros en un horizonte de cinco afios.
e Definir la estructura de capital y el fondeo del modelo de negocio.

e Determinar la viabilidad del negocio.

9.2. Estructura de ingresos
La estructura de ingresos ha sido estimada en el Capitulo V, sobre proyeccion del
mercado en la seccion 5.6 sobre proyeccion de ventas. Los ingresos se perciben por el
cobro de la comision a los microempresarios e inversionistas. A continuacion, se
sefialan las formulas para estimar ingresos:
e Ingreso de microempresario = requerimiento de capital (promedio S/ 20,000) x
la tasa de comision (5%).
e Ingreso de inversionista = aporte de inversionista (promedio S/ 5,000) x la tasa
de comision (3%).

9.3. Estructura de costos y gastos

La estructura de costos y gastos ha sido realizada tomando en consideracion los
servicios, operaciones y capital humano necesario para el modelo de negocio de servicio
financiero participativo (ver Tabla 9.1).

Tabla 9.1. Estructura de costos y gastos

Rubro Descripcion Capitulo
. » Centrales de riesgo (Equifax) y ) )
Servicios externos de evaluacion Ren Comercial y Marketing
eniec.

] Colaboradores sujetos al régimen
Planilla Recursos Humanos
general en la empresa.

o ) Desarrollo, mantenimiento y )
Requerimiento de Sistemas S . Operaciones
servicios informaticos.

Administracién y uso de Local Uso de salas Co-Working Operaciones
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) Enfocado en las camparias de ) )
Marketing et Comercial y Marketing
marketing.

Fuente: Autores de esta tesis

9.4. Estructura de Capital y fondeo de negocio
La estructura de capital sera 100% cubierta por los accionistas. Se requeriran S/
353,105 de inversidn para poder iniciar las operaciones del negocio (ver Tabla 9.2).

Tabla 9.2. Fondeo del negocio

Flujo de inversiones Aiio 0

Inversion en KT -
Recuperacion KT

Inversion en plataforma v equipos -197.600
Inversion en MKT pregoing -148 684
Inversion en servicios -6.821
Valor de Salvamento Neto

Flujo de Caja de Inversion - 353,105

Fuente: Autores de esta tesis

De acuerdo con el estudio de mercado donde se realizaron entrevistas a expertos en
inversidn de negocios, se estimaron que se requeriran seis accionistas, cuyos perfiles se
encuentran en la Tabla 9.3.

Tabla 9.3. Perfil de los accionistas

Perfil accionista % de Participacion

Especialista en sistemas 16.67%
Especialista en finanzas 16.67%
Especialista Comercial en microempresas 16.67%
Especialista en startups 16.67%
Especialista en marketing 16.67%
Especialista legal 16.67%

Fuente: Autores de esta tesis
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9.5. Flujos econémico-financieros

La Tabla 9.4 muestra los Flujos de Caja de la propuesta de negocio.

Tabla 9.4. Flujos de Caja del negocio

Al 0 Ao 1 Ao 2 Aiio 3 Aflo 4 Ailo S
Ingresos - 1,051,200 1,272,000 1,537,600 1,862,400 2,252,800
Costos - 960,781 1,161,071 1,324,838 1,416,767 1,478,914
Depreciacién - 39,520 41,520 43,020 54220 54220
Utilidad operativa AL - 50,899 69,409 169,742 391413 719,666
Impuesto a la renta 15,0153 204757 50,0738 115,466.9 2123014
Utilidad Operativa DI 35,884 48,933 119,668 275946 507,364
Depreciacién - 39,520 41,520 43,020 54,220 54,220
Flujo de Caja de Operaciones - 75,404 90,453 162,688 330,166 361,584
Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Adio 3 Afio 4 Aiio 5
Inversion en KT - - - - -

Recuperacion KT -
Inversion en plataforma v equipos -197.600 -10.,000 -7,500 -56,000 0 0
Inversion en MKT pregoing -148.,684

Inversion en servicios -5,821

Valor de Salvamento Neto 503,600
Flujo de Caja de Inversién - 353,105 |- 10,000 (- 7,500 |- 56,000 - 503,600
| Fisjo de Caja Econdmico |- 333,105 65,404 82,953 106,688 330,166 1,065,184

Fuente: Autores de esta tesis

9.6. Evaluacion de rentabilidad

Considerando un costo de oportunidad del 25.5% vy los flujos de caja operativo y
de inversiones, se tendria como resultado un VAN de S/ 280,887 y una TIR econémica
del 46%.

9.7. Sensibilidad de variables
Habiendo realizado el calculo del punto muerto o punto de equilibrio financiero se
han identificado como las variables mas criticas a las solicitudes del primer afio y a los
costos totales. En la Tabla 9.5 se evidencia el analisis del punto muerto ordenado por el
nivel de criticidad luego de haber realizado la sensibilidad de estas.
Tabla 9.5. Anélisis del Punto Muerto

Factor Valor Original Punto muerto Nivel

1 Solicitudes afio 1 0.00% -0.60% Alta
2 Costos totales 0.00% 10.91% Alta
3 Tasa de comisién microempresario 0.00% -14.89% Media
4 Tasa de comision inversor 0.00% -24.81% Baja
5 Tasa de crecimiento 0.00% -33.50% Baja
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Fuente: Autores de esta tesis
En la Figura 9.1 se visualiza que la variable de mayor criticidad es “solicitudes de
afio 1” que es la que tiene mayor pendiente e impacto en el valor del VAN.
Figura 9.1. Andlisis de Sensibilidad

Sensibilidad Univariado de variables criticas
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Fuente: Autores de esta tesis

9.8. Analisis de escenarios
Asumiendo una variabilidad de mas menos 5% se ha definido los escenarios
pesimistas y optimistas. Tomando como referencia el 250% de la inflacién del afio 2020
que fue del 1.97%. Considerando el mismo factor pesimista se ha elaborado el escenario
optimista (ver Tabla 9.6).
Tabla 9.6. Analisis de escenario

Resumen del escenario

Valores actuales: Pesimista Moderado Optimista
Celdas cambiantes:
Tasa_de_crecimiento 0.00% -5.00% 0.00% 5.00%
Solicitudes_ano_1 0.00% -5.00% 0.00% 5.00%
Costos_totales 0.00% 5.00% 0.00% -5.00%
Tasa_de_comision_emprendedor 0.00% -5.00% 0.00% 5.00%
Tasa_de_comision_aportante 0.00% -5.00% 0.00% 5.00%
Celdas de resultado:
VAN 280,887 - 229,987 280,887 718,683
TIRE 46% 11% 46% 7%

Fuente: Autores de esta tesis
El anélisis bivariado con la participacion de las variables mas criticas (“Solicitudes

del primer ano” y “Costos totales”), sefiala que se podria tener una tolerancia de hasta
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el menos 10% de solicitudes proyectadas en el primer afio siempre y cuando se

mantenga los costos totales proyectados. Los detalles se presentan en el Anexo IlI.

9.9. Conclusiones

Al finalizar el capitulo de evaluacion financiera se concluye lo siguiente:

La estructura de capital se cubrird el 100% de los accionistas. No se tomara
deuda. Se han definido los perfiles en la Seccion 9.4 con la finalidad de agregar
valor al modelo de negocio y para llevar un mejor control del mismo.

Se ha definido un horizonte de cinco afios por pertenecer al grupo de Fintech
donde los cambios tecnologicos acelerados no permiten hacer proyecciones mas
largas por la obsolescencia de tecnologia y nuevos emprendimientos.

Bajo el escenario moderado el negocio se hace viable con un TIRE de 46% y un
VAN de S/ 280,887.

La variable de “Solicitudes en el primer afio” es la mas riesgosa.
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CAPITULO X. CONCLUSIONES

En este dltimo capitulo se expone y sustenta las conclusiones del desarrollo del
presente trabajo enmarcado en los objetivos y el alcance definido desde la formulacién
del proyecto de tesis. Se hace cita de los resultados cualitativos y cuantitativos para el
respaldo de los logros enunciados.

Como objetivo principal se plante6 elaborar el plan de negocio de una plataforma
de mesa de negociacion que promueva el financiamiento participativo para
microempresas que permita evidenciar su viabilidad. Se concluye que el objetivo ha
sido logrado al haber alcanzado los cinco objetivos especificos que se formularon como
componentes del objetivo principal.

A continuacién, se da sustento a los objetivos especificos que han permitido

delimitar el alcance del trabajo:

1. Medir la aceptacion de la propuesta de valor para el segmento de cliente objetivo a
partir del analisis del estudio de mercado

e EI microempresario (cliente de la plataforma que requiere el servicio que
requiere financiamiento) puede negociar sus condiciones de financiamiento bajo
el concepto de financiamiento colectivo de la comunidad de inversionistas
activos en la plataforma. EI microempresario tendria en promedio una TEA de
25% considerando el 5% de pago de comisiones por el uso de la plataforma, y
20% de interés segun el estudio de mercado. Su tasa final seria de 31.6%.

e EIl inversor (colocadores de pequefios capitales de los proyectos de los
microempresarios, son clientes de la plataforma) también mejoraria su
rentabilidad respecto a una cuenta de ahorros o similares en la banca.
Descontando el 3% sobre su aporte de financiamiento por el uso de servicio de
la plataforma, recibiria una TIR de 21.4%.

e En las entrevistas a expertos en inversion de negocios (accionistas del modelo
de negocio), el 87.5% indica que definitivamente les parece interesante la
propuesta de negocio. y que invertirian en el negocio.

e Mediante la metodologia TOP2Box se alcanza el 70.7% del mercado potencial
de los microempresarios que indican que “definitivamente si” usarian la

plataforma (19%) y “posiblemente si” (51.7%).
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e Enel caso de los inversores (colocan pequefios capitales de los proyectos de los
microempresarios), el 61.7% indica que posiblemente si usaria la plataforma y
el 9% definitivamente lo usaria, sumados ambas afirmaciones se tiene el 70.7%

de aceptacion.

2. Estimar la demanda potencial para hacer la proyeccién de flujo de ingresos por
ventas.

e Basados en el estudio de mercado y las teorias sobre la demanda potencial (Rogers
y J. Staton), se ha determinado aplicar el 2.5% del mercado meta, valor
conservador tomando en cuenta el riesgo e incertidumbre propio del modelo de
negocio.

e Se ha estimado un horizonte de cinco afios debido a que el modelo es tipico de
una Startup que busca potenciar su crecimiento y ser vendida.

e Segln los estudios en profundidad con expertos en gestion empresarial, el
porcentaje de cierre en los negocios Fintech por operacion es alrededor del 60%.
Esto significa que de cada 10 solicitudes de préstamos se llegan a concretar 6
operaciones.

e Se atenderd 8310 solicitudes de microempresarios para la evaluacién de sus
proyectos que requieran financiamiento por medio de la plataforma.

e  Se estima cerrar 4985 mesas (ventas) en el horizonte de duracién del proyecto.

3. Disefiar el modelo de negocio alineado a la misién y propuesta de valor para
plasmar el concepto de negocio, elaborar el presupuesto y definir los planes
tacticos.

e Por las caracteristicas del negocio y la propuesta de valor se apuesta por una
estrategia de diferenciacion. En el Pert no se ha identificado ninguna empresa
con el modelo propuesto.

e Segun la estructura de costos y alineados al modelo de negocio se destina el 72%
para planillas (incluye sistemas), 13% para Tl y 10% para marketing, estos tres
rubros representan el 95%

e En el proceso de la elaboracion del plan estratégico se identificd que en el Peru

no existe una ley explicita para Fintech, pero si hay interés de parte del Estado y
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muestra de ello es la publicacion del Decreto de Urgencia N° 013-2020 que
promueve el financiamiento de la MIPYME, emprendimientos y STARTUPS.

e Laimplementacion del plan de negocios esta proyectada para ser ejecutada sin el
condicionamiento de la pandemia, toda vez que el programa de vacunacién esta
en marcha y es la sefial que se retornard a una actividad economica intensiva.

e Entre las amenazas principales identificadas esta el crecimiento de Fintech con
respaldo de grandes inversionistas, y el ingreso al sector de empresas de clase
mundial como Amazon.

e La coyuntura actual ha acelerado el desarrollo e implementacién de plataformas
digitalizadas. En el Per( se ha hecho comun contar con aplicaciones moéviles para
diferentes actividades financieras: cambio de moneda, pagos de compras

menores, delivery, transferencias, entre otras.

4. Evaluar la viabilidad econémica-financiera para determinar si el negocio es
rentable.

e La rentabilidad promedio (costo de oportunidad) de los potenciales accionistas,
inferidos a partir del estudio de mercado, es del 25.5% valor que es soportado por
el TIRE del proyecto (46%)

e Se realizd el andlisis de viabilidad econdomico-financiero identificando vy
sensibilizando las variables criticas donde la variable “Solicitudes del primer afio”
es la mas riesgosa. Se evaluaron tres escenarios aplicando una variabilidad de mas
menos 5% a partir del escenario moderado. El resultado hace que el proyecto sea
economicamente viable justificado por el VAN.

e Se requiere de S/ 353 105 como capital inicial, la misma que seria cubierta por
seis accionistas y no se considera tomar deuda.

e La propuesta de valor de ofrecer una plataforma digital de negociacion de
financiamiento participativo es viable econémicamente, respaldado por el VAN
positivo de S/326,924 y una TIRE de 46%.

Ante lo descrito y las evidencias mostradas se concluye que la propuesta del

modelo de negocios de Plataforma de Mesa de Negociacion es viable econémicamente
y la demanda de plataformas digitales esta en crecimiento.

79



ANEXOS

I GLOSARIO

1. Fintech: Es una industria naciente en la que las empresas usan la tecnologia
para brindar servicios financieros de manera eficiente, agil, comoda y confiable. La
palabra se forma a partir de la contraccién de los términos finance y technology en
inglés.

Las empresas FinTech ofrecen diversos tipos de servicios financieros y operan dentro de
mercados variados. Algunas prestan sus servicios directamente a los usuarios del sistema
financiero y otras disefian soluciones para otras empresas.

Dentro del rubro, existen las siguientes categorias:

e Medios de pago y transferencias: las plataformas de pagos, comercio electronico

y transferencias internacionales.

e Infraestructura para servicios financieros: evaluacion de clientes y perfiles de
riesgo, prevencion de fraudes, verificacion de identidades, APIs bancarias,
agregadores de medios de pago, big data & analytics, inteligencia de negocios,
ciberseguridad y contratacion electronica.

e Origen digital de créditos: son empresas que ofrecen productos de crédito a
través de plataformas electronicas.

e Soluciones financieras para empresas. Software para contabilidad e
infraestructuras de facturacion y gestion financiera.

e Finanzas personales y asesoria financiera. Administracion de finanzas
personales, comparadores y distribuidores de productos financieros, educacién
financiera, asesores automatizados y planeacién financiera.

e Mercados financieros. Servicios digitales de intermediacion de valores,
instrumentos financieros y divisas.

e Financiamiento participativo (crowdfunding)

e InsurTech. Tecnologia aplicada a la prestacion de servicios en el sector
asegurador.

e Criptomonedas y blockchain. Desarrolladores de soluciones basadas en el
blockchain, intermediarios y mercados de activos digitales.

e Entidades financieras disruptivas. Bancos u otras entidades financieras 100%
digitales.

2. Startup: Las “startup” se relacionan directamente con el ambito de la
tecnologia. Son empresas emergentes que desarrollan ideas innovadoras, reIaC|onadas
con el mundo digital y tecnologico. A diferencia de una Pyme, “un startup” s
caracteriza por ser un negocio escalable y crecer de una forma mucho mas rapida y
eficiente.

3. Plataforma: Las plataformas digitales son todos aquellos sitios de internet que
almacenan informacion de una empresa y a través de la cual los usuarios pueden acceder
a cuentas personales y detalles sobre la empresa. Las plataformas digitales son
ejecutadas por programas o aplicaciones cuyo contenido es ejecutable en determinados
sistemas operativos, ya sean contenidos visuales, de texto, audios, videos, simulaciones,
etc.

Las plataformas digitales se han convertido en el canal de comunicacién mas importante
de las empresas e instituciones ya que les permite llegar a una cantidad ilimitada de usuarios al
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mismo tiempo, agilizando los tiempos de respuesta, modernizando los procesos a fin de hacerlos
mas cdmodos para el usuario, y maximizando la productividad de sus recursos humanos.

La necesidad actual de satisfacer la demanda de informacion y consultas por parte de los
usuarios ha hecho de las plataformas digitales un medio casi imprescindible para las empresas,
entidades, instituciones, organizaciones, redes, etc. A través de las plataformas digitales, el
administrador puede gestionar y controlar el contenido, asi como crear sistemas de bases de
datos que permitan al usuario ingresar a datos personales almacenados en dicha plataforma. Por
ejemplo, cuando utilizas tu usuario y clave para ingresar al banco estds haciendo uso de la
plataforma digital del banco, en la cual esta almacenada tu informacion personal y gque esta
codificada para que s6lo tu puedas entrar.

¢Para qué sirven?

Las plataformas digitales sirven para proporcionar a los usuarios contenidos diversificados
gue les permitan obtener la informacion que estan buscando. Ademas, sirven para facilitar la
gjecucion de multiples tareas en un mismo momento incluso si estan miles de usuarios
conectados a la misma plataforma haciendo la misma operacion.

Otra funcion de las plataformas digitales es facilitar a las empresas la administracion y
distribucion de informacion sin necesidad de contar con un gran equipo humano, reduciendo
asi el margen de error y los costos de atencién al cliente.

Existen diferentes tipos de plataformas digitales y cada una cumple con funciones

especificas:

e Plataformas digitales educativas: Son aquellas cuyo objetivo principal es
proporcionar informacion Gtil de investigacion y herramientas de estudio y
andlisis. Muchas simulan el ambiente escolar o universitario a fin de
proporcionar educacion a distancia. Ejemplos: e-College, Blackboard, Moodle.

e Plataformas sociales: La conocemos mejor como redes sociales, y son aquellas
que facilitan la comunicacién entre las personas, sin importar la distancia que
las separe. Ejemplos: Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp.

e Plataformas audiovisuales: Su contenido se centra en videos y audios de
diferentes categorias. Ejemplos: YouTube, Vimeo.

e Plataformas de comercio electronico: Mejor conocidas como e-commerce, con
tiendas virtuales para compra y venta de articulos. Ejemplos: Mercado Libre,
Amazon, eBay.

e Plataformas bursatiles: Los llamados brokeres, que son intermediarios entre los
inversionistas y la bolsa de valores, son plataformas utilizadas para negociar en
los mercados bursatiles del mundo. Ejemplos: XTB, Plus500, ICMarkets, eToro,
XM.

e Plataformas de iméagenes: En estas plataformas el contenido se basa en
colecciones de iméagenes, con y sin copyright. Ejemplos: Pinterest, Pixabay,
Pexles.

e Plataformas bancarias: Todos los bancos cuentan con plataformas que contienen
informacidn de sus productos y servicios, canales de atencidn e ingreso a cuentas
personales de sus clientes. Ejemplos, Bancolombia, BBVA Colombia, Banco de
Bogota, Banco Popular.

e Plataformas especializadas: Son plataformas que satisfacen una necesidad
particular de un sector de la poblacién, por ejemplo, las que sirven para
administrar contenido web, péginas de edicion de videos o imagenes,
plataformas de marketing digital, traduccion de idiomas, etc. Ejemplos:
Hostgator, Panda Creativos, Go Daddy, Traductor Google.
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e Plataformas de pago: Funcionan como administradores econémicos a traves de
los cuales se puede enviar y recibir dinero. Ejemplo: Payoneer, Payza, PayPal,
Skill, Neteller.

e Plataformas de noticias: Son paginas especializadas en ofrecer noticias de
actualidad, como los diarios impresos. Ejemplo: El Especulador, EIl Tiempo, El
Heraldo, La Republica.

e Plataformas de juegos: Son plataformas para jugadores online que pueden jugar
en solitario o en multiplataforma con otros jugadores. Ejemplos: RuneScape,
World of Warcraft, Star Trek Online, EVE Online.

e Plataformas de localizacion: Son plataformas que te ayudan a obtener
direcciones de cualquier parte del mundo. Ejemplos: Google Earth, Google
Maps.

4. Mesa de negociacion: Para el modelo de negocio propuesto, es el momento
posterior a la evaluacion satisfactoria del proyecto y los clientes interesados
(microempresario e inversionista) pagaron su comision respectiva para que puedan
establecer mutuamente las condiciones del requerimiento de capital.

5. Microempresa: Es la unidad econdmica constituida por una persona natural o
juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial segun lo
establecido por la Ley de Impulso al Desarrollo Productivo y al Crecimiento
Empresarial. Se denomina microempresa a aquella cuyas ventas anuales no exceden de
150 UIT.

6. Inversionista: El inversionista o inversionista es una persona o entidad, que
utiliza sus activos para recibir un rendimiento financiero en el futuro. Hay varios
instrumentos que un inversionista puede aprovechar, que incluyen acciones, bonos,
materias primas, fondos cotizados en bolsa (ETF), divisas, crowdfunding, bienes raices
y muchos mas.

7. Financiamiento participativo: es la actividad en la que a través de una
plataforma se pone en contacto a personas naturales domiciliadas en el pais o personas
juridicas constituidas en el pais, que solicitan financiamiento a nombre propio,
denominados receptores, con una pluralidad de personas naturales, juridicas o entes
colectivos, denominados inversionistas, que buscan obtener un retorno financiero. En
el caso de personas naturales, son mayores de dieciocho (18) afios.
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1. ESTUDIO DE MERCADO

Plan de negocio de una “Plataforma de Mesa de Negociacion” que promueva el
financiamiento participativo para microempresas
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ESTUDIO DE MERCADO
El estudio de mercado que se presenta a continuacion tiene como objetivo evaluar el
comportamiento de la demanda, la oferta y mercado potencial que se aspira satisfacer con la
puesta en marcha de una plataforma de mesa de negociacion (PMN) que promueva el
financiamiento participativo para microempresarios. Dicho estudio, permitira apreciar con
mayor claridad las oportunidades y riesgos gque enfrenta este modelo de negocio.

1. Proceso de investigacién
Segun (Kotler y Armstrong, 2012), el proceso de investigacion de mercados consta de
cuatro (4) pasos, los cuales definen las labores que se deben realizar para la investigacion.
Paso 1: Definicion del problema y de los objetivos de la investigacion.
Paso 2: Desarrollo del plan de investigacién para reunir la informacion.
Paso 3: Aplicacion del plan de investigacion: reunir y analizar los datos.
Paso 4. Interpretar e informar los hallazgos

Estos procesos seran aplicados en los siguientes ambitos:

e Estudio cualitativo a traves de entrevistas en profundidad a expertos de gestion
de negocios.

e Estudio cuantitativo a través de encuestas a microempresarios.

e Estudio cuantitativo a través de encuestas a inversionistas.

o Estudio cualitativo a través de entrevistas en profundidad a expertos en inversion
en negocios.

2. Definicién del problema y objetivos
Definicion del problema

Necesidad de contar con informacion de fuente primaria que permita identificar los
factores de éxito, practicas operativas y servicios que le den viabilidad a una PMN.

Objetivos
a) Objetivo general
Evaluar el comportamiento de la oferta y demanda del mercado potencial que se aspira
satisfacer con la puesta en marcha de una empresa que ofrece una PMN.

b) Objetivos especificos

e Obtener opiniones, sugerencias y conocer practicas asociadas a la idea de
negocio.

e Recabar informacidn para caracterizar al inversionista y usarlo como base para
la proyeccion de la demanda.

e Recabar informacion para caracterizar al microempresario y usarlo como base
para la proyeccion de la demanda.

e Obtener opiniones de expertos en inversion en negocios y conocer los costos de
oportunidad como referencia.
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Estudio de mercado a expertos en gestion de negocios
Para realizar el estudio de mercado a expertos en gestion de negocios, utilizaremos la
técnica cualitativa de entrevistas en profundidad a expertos, segln se describe a continuacion:

Objetivos
a) Objetivo general
Obtener informacidn cualitativa de personas expertas en gestion de negocios, a fin obtener
opiniones y sugerencias en relacion a la idea de negocio.

b) Objetivos especificos

Preferencias de los microempresarios.

Preferencias de los inversionistas.

Identificar las principales barreras de entrada.

Saber como funciona la gestion de clientes.

Conocer cdmo funciona el sistema de promocion del servicio.

Indagar sobre niveles de ventas y tasas de interés.

Conocer la situacion y las proyecciones del rubro de financiamiento
participativo.

Metodologia de investigacion
La presente ficha técnica describe los aspectos metodoldgicos del presente estudio de
entrevistas en profundidad a expertos.

a) Tipo de Estudio
Estudio Cualitativo.

b) Técnica
La técnica que se utiliz6 fue la entrevista en profundidad, de tipo semiestructurada, la cual
permite que el entrevistador pueda afiadir preguntas para puntualizar conceptos y/u obtener
mayor informacion de los entrevistados (Hernandez et al, 2014).

c) Instrumento de recoleccion de datos: Guia de preguntas

El instrumento de recoleccion de datos es la guia de preguntas (Ver Anexo 01-A), que se
elabora en base de los temas que se investigan; ademas, su disefio es de preguntas abiertas,
porque es posible que, durante las entrevistas, este puede sufrir modificaciones en funcion de la
informacién recabada y el interés de profundizar determinados aspectos mas que otros.
Asimismo, esta guia es sometida a un criterio de validacion de contenido, lo cual indica que es
apta su aplicacion. Posteriormente se aplica entrevistas piloto como criterios de inclusion, con
la finalidad de validar la guia de entrevista (Martinez, 2006).

d) Poblacién a investigar
La poblacion a investigar esta conformada por expertos en gestion de negocios con cargos
de jefatura y gerencia en las areas comercial o finanzas.

e) Area geogréfica
El area geografica donde se desarrolla la investigacion es el ambito de la provincia de Lima
y la provincia constitucional del Callao.

f) Muestra
La técnica de muestreo utilizada para la presente investigacion es de tipo no probabilistica,
también llamada, muestra dirigida. A diferencia de la técnica de muestreo probabilistica que
permite conocer la probabilidad que cada sujeto a estudio tiene de ser incluido en la muestra a
través de la seccion al azar, en la técnica de muestreo no probabilistica, la seleccion de los
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sujetos a estudio depende de determinadas caracteristicas, condiciones o criterios definidas por
el investigador (Walpole et al., 1998).
Se realizan en total cinco (05) entrevistas en profundidad a expertas en gestidn de negocios
destinado en microempresarios.
Tabla 1. Perfil de Entrevistados

N° | Nombres y apellidos | Edad Profesion Ocupacién Exper|§n0|a
en afos
1 | Carlos Alban Benitez | 44 Llce_nc_:lado_e’n Supervisor de cuentas 14 afios
administracion
2 | Zoila Alvarez Espejo | 48 _Ingeme_ra Gerente de control de gestion 16 afios
industrial
3 | José Pérez Chavez 52 Llce_nc_:lado_e’n Gerente comercial 20 afios
administracion
4 |Jans Camarena Pérez | 53 Abogado Jefe Comercial 24 afnos
. . . Jefe del area de andlisis ~
5 | Alan Linconl Trujillo | 49 Economista financiero 20 afios
Fuente: Autores de esta tesis
Se realizd una entrevista en profundidad a un CEO de una Fintech.
Tabla 2. Perfil de Entrevistados
. L, . Experiencia
N° | Nombresy apellidos | Profesion Ocupacion Pere
en anos
. . CEO & Founder de
1 |Facundo Turconi Administrador Solven 6

Fuente: Autores de esta tesis

g) Perfil del entrevistador
Profesional del &rea de ciencias sociales con habilidades de comunicacion.

h) Fecha de ejecucion:
Las entrevistas en profundidad se realizaron del 08 al 19 de octubre del afio 2020.

Aplicacion del plan de investigacion

La entrevista cualitativa facilita la recoleccion de informacién a la razon de que la persona
entrevistada comparte oralmente con el investigador lo referente a una experiencia especifica o
evento (Fontana y Frey, 2005).

Procedimiento
El procedimiento para la aplicacion de las entrevistas en profundidad, es el siguiente:

a) Elaboracion de guion de entrevistas: se elaboro este instrumento (guion de
entrevistas) en base de los temas que se investiga; cuyo disefio comprende
preguntas abiertas, porque es posible que, durante las entrevistas, esta puede sufrir
modificaciones en funcién de la informacion recabada y el interés de profundizar
determinados aspectos mas que otros.

b) Recojo de informacion: Las entrevistas en profundidad se han desarrollado
dentro de un marco y un contexto social (determinados de manera previa), de
forma que se ha precisado la presencia de un entrevistador (persona que realiza la
entrevista) y entrevistado (persona experta que aporta la informacion requerida por
el entrevistador). El entrevistador es un profesional entrenado para esta tarea segun
la materia de estudio y las instrucciones concretas del guion de preguntas. Las
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entrevistas se realizaron por medio de videollamadas.

¢) Anadlisis de informacién: Con la informacion recolectada, se realiza su analisis,
respetando la subjetividad del entrevistado y evitando cualquier tipo de criterio
personal por parte del investigador. Asimismo, se segmenta la informacion de
acuerdo a las categorias descritas en el guion de preguntas de la entrevista,
posteriormente se realiza una sintesis de las respuestas obtenidas.

Guia de Preguntas

Expertas en gestion de negocios

1. ¢Cbomo cree usted que en los ultimos cinco (05) afios, ha evolucionado el financiamiento
participativo en el pais?

2. ¢Cudl son las principales ventajas que ofrece este tipo de financiamiento participativo?

3. ¢Cudles son las caracteristicas de los microempresarios que mas obtienen este tipo de
financiamiento participativo?

4. ¢Por qué los microempresarios prefieren este tipo de financiamiento participativo?

5. ¢Como observa la confianza de los inversionistas en el financiamiento participativo?

6. ¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar en el financiamiento participativo?

7. ¢Cudles considera que son las limitaciones que enfrentan la modalidad de financiamiento
participativo?

8. ¢Cuales son los aspectos que considera deben desarrollarse en el Per( para que se pueda
fomentar el financiamiento participativo?

9. ¢Cuéles son los riesgos que enfrenta la modalidad de financiamiento participativo?

10. ¢Es féacil para los microempresarios obtener financiamiento para sus emprendimientos?
11. ¢Cuadles son los principales requisitos que se les pide a las Microempresarios para obtener
financiamiento?

12. ¢Cual es el procedimiento para que los Microempresarios accedan al financiamiento?

13. ¢Es facil para los inversionistas poder participar en esta modalidad de financiamiento para
proyectos sostenibles?

14. ;Cudles son los principales requisitos que se les pide a los inversionistas?

15. ¢Cuél es el procedimiento para los inversionistas decidan por el proyecto?

16. ¢(Cbémo funciona el sistema de promocidn del servicio de financiamiento participativo?,
¢Cuéles son los principales canales de captacion y promocion de inversionistas vy
Microempresarios?

17. En promedio, ¢(Cuales son los niveles de créditos otorgados a Microempresarios
mensualmente?

18. ¢Cudles son los niveles de las tasas de interés activas para las Microempresarios? (minimo
y maximo)

19. ;Cudles son los niveles de las tasas de interés pasiva para los inversionistas? (minimo y
maximo)

20. ¢(Como cree que evolucionard la modalidad de financiamiento participativo en los
proximos cinco (5) afios?

Experto en Fintech

1. ¢Como nacio la idea de crear Solven, su historia, a qué se dedica, cual es el sector?

2. ¢Quiénes son los fundadores?

3. ¢Qué especialidades tienen y cuéles son sus funciones dentro de la empresa?

4. ¢Qué problema soluciona?

5. ¢Quién es tu publico objetivo?

6. ¢Cual es la propuesta de valor diferenciadora que ofreces a tus clientes?

7. ¢Cdomo llegas a tus clientes? ¢ A través de qué canales llegas a ellos?

8. ¢Cudl es el porcentaje de cierre de tus operaciones (solicitudes que se vuelven
operaciones)?

9. ¢Cdmo generas que tus clientes vuelvan a utilizar tu producto, es decir, como los retienes?

87



10. ¢Como generas tus ingresos?

11. ¢;Cudles son tus gastos principales?

12. ;Cudles son los recursos necesarios para que ofrezcas tu producto? Ej. Equipo de ventas,
equipo de desarrollo, plataforma T, instalaciones, etc.

13. ¢Qué procesos clave necesita tu modelo de negocio?

14. ;Cudles son las entidades, empresas o alianzas que son clave para tu modelo de negocio?
15. ;A donde quieren llegar en el corto plazo? ;Y en el largo plazo?

16. ¢Cudles son las principales estrategias que han planeado para lograrlo?

Interpretacién de resultados

Se realiza un andlisis cualitativo del contenido temético, de acuerdo al disefio de la
fenomenologia hermenéutica, que consta de cuatro fases: codificacidn, esquematizacion,
descripcion y teorizacién (Martinez, 2006), para informar los hallazgos sostenidos, segun lo
reportado en el Anexo N° 4.

A continuacién, se mencionan los hallazgos de las entrevistas en profundidad realizadas a
cinco expertos en gestion de negocios con cargos de jefatura y gerencia en las areas comercial
o finanzas.

Evolucidn y situacion actual del financiamiento participativo: Esta modalidad de préstamo,
se proyecta como una alternativa interesante en el tema de financiamiento de capital colectivo
para proyectos sostenibles de microempresarios, sin embargo, su marco legal es aln incipiente.

Segun el Decreto de Urgencia 013-2020, aun se esta trabajando en la regulacion de esta
plataforma, que permitirian al emprendedor obtener financiamiento sin tener que recurrir al
sistema financiero tradicional.

En el Per(, se viene haciendo financiamiento participativo en varios proyectos de economia
circular ya sea por un tema de donacion o recompensa que no sea mayor al monto que se entrego
para financiar el proyecto. Existe otra modalidad que consiste en financiamiento colaborativo,
pero carece de regulacion. Esta modalidad viene en crecimiento porque permite una
participacion activa entre los inversionistas y empresarios que quieren financiar sus proyectos.

En los ultimos dos afios, se esta escuchando con mas fuerza el financiamiento participativo,
debido a que ayuda a la cadena productiva de los emprendedores, esto es algo positivo de esta
modalidad, es necesario que se realicen campafias de difusion para apoyar el desarrollo de
nuevos productos/ servicios que si generaran ingresos.

Dentro de las ventajas que otorga este tipo de financiamiento, se tiene que:

o El riesgo del inversionista es minimo porque se hacen pequefias cantidades de aportes
hasta reunir la cantidad del capital, eso en la posicidn del inversionista, depende mucho del
perfil del inversionista, porque tal vez se enfoca a un tema de donacion por un tema de
innovacion de proyeccion social que en su mayoria puede suceder asi, en el caso del
emprendedor sera mayor su utilidad para su idea de negocio.

¢ No se exigen garantias de ningun tipo, es decir, la garantia sera el proyecto empresarial.

e Las Microempresarios tienen una alternativa de financiamiento como promotoras de
impulso de negocios e inversiones.

Los microempresarios que buscan este medio alternativo de financiamiento presentan ideas
innovadoras para emprendimientos donde también exista mayor posibilidad de recuperacion de
capital a menor tiempo y con un énfasis en conexién social para que la comunidad tenga ese
impulso en temas de calidad de vida y desarrollo.

Para los inversionistas, esta modalidad no es tan conocida aun como el caso de la banca,
por ende, existe cierto grado de desconfianza, pero a medida que se vaya regulando el marco
legal, mas personas optaran por esta modalidad conforme las condiciones y la difusién que se
den en el futuro. El inversionista busca rentabilidad, es una persona con criterio y cuidadosa al
momento de tomar decisiones en un negocio, siempre analizan el panorama y realiza consultas
a personas relacionadas al medio econémico y financiero.

En relacion a barreras de entrada, el temor de los emprendedores e inversionistas en esta
modalidad de financiamiento es la reglamentacion, debido a que los inversionistas y
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emprendedores necesitan tener confianza con un entorno legal adecuado, supervisado y
fiscalizado por los entes reguladores.

Falta de un sistema de fiscalizacion que supervise a las empresas que administren las
plataformas de financiamiento participativo en nuestro pais.

Contar con altos estandares de seguridad de informacion para la tecnologia que se
implemente para la administracion de los fondos mediante financiamiento participativo.

Dentro de los riesgos del financiamiento participativo es que no se obtenga el
financiamiento suficiente para desarrollar algun proyecto o que no se logre la rentabilidad
esperada por parte de los inversionistas.

El acceso de los microempresarios a este tipo de financiamiento es méas sencillo en
comparacion del sistema bancario. Los requisitos son menores y el acceso es méas rapido.

Los clientes pasan por una evaluacion para garantizar la documentacion obligatoria en cada
etapa hasta que se haga el desembolso final, de igual forma que en el sistema bancario, el
procedimiento es obligatorio en el financiamiento participativo.

Los canales de atencidn en su mayoria deben ser digitales porque estamos hablando de una
modalidad de financiamiento que emplea plataformas informaticas, por lo que es légico que su
promocion sea por los mismos medios.

Segun los entrevistados, en el primer semestre del presente afio, sus entidades han otorgado
entre 13 y 33 millones de soles en financiamiento a microempresarios.

Una Fintech, se necesita perfiles de las areas de sistemas y finanzas. También se requieren
perfiles de las areas de marketing y operaciones para darle soporte a las actividades.

El porcentaje de cierre en los negocios Fintech por operacidn es alrededor del 60%. Esto
significa que de cada 10 solicitudes de préstamos se llegan a concretar 6 operaciones. La
estructura de costos en una Fintech es: 45% planilla, 20% infraestructura y gastos generales
(oficina, viajes) y 30% en publicidad.
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Estudio de mercado a inversionistas
Objetivos
a) Obijetivo general
Recabar informacion para caracterizar al inversionista y usarlo como base para la
proyeccion de la demanda.

b) Objetivos especificos
—  Conocer el perfil de los inversionistas.
—  Saber los tipos de inversiones que realizan los inversionistas.
—  Determinar los aspectos decisivos de los inversionistas para invertir en proyectos sociales
de emprendedores.
— Determinar el monto que estan dispuestos a invertir los inversionistas que cuentan
con liquidez que buscan recibir un retorno de su inversion.

— ldentificar los beneficios, desventajas y temores de participar en este modelo de negocio.
—  Cuantificar la demanda de mercado.

Metodologia de la investigacion
La presente seccion describe las caracteristicas metodoldgicas del estudio cuantitativo de
la demanda.

Disefio de la investigacién
a) Tipo de Estudio
Estudio cuantitativo.

b) Técnica

La encuesta es el método mas apropiado cuando se trata de muestras grandes y dispersas
geograficamente. Trata sobre un cuestionario con determinado nimero de preguntas impresas
y formuladas en funcion a los propositos de la investigacion (Arbaiza, 2014).

Mediante un cuestionario objetivo se puede minimizar el riesgo de sesgo en las respuestas.
Uno bien estructurado debe contener preguntas concretas, cerradas y predeterminadas, a fin de
gue la codificacion y el analisis sean rapidos (Arbaiza, 2014).

Los métodos de investigacion se clasifican en tres grupos: Experimentales, analitico
observacional y descriptivo. La presente investigacion es descriptiva siendo una investigacion
de tipo concluyente el cual tiene como objetivo describir caracteristicas del tema en cuestién
(Malhotra, 2008)

c) Instrumentos de recoleccion de informacion
Para la recoleccién de informacion, se aplicd un cuestionario estructurado a los
encuestados, principalmente con preguntas cerradas (opciones Unicas, opciones multiples) y
con tematicas relacionadas a los objetivos de la investigacion (Ver Anexo 1) Las preguntas de
la encuesta son los siguientes:
1) ¢Cuél es su distrito de residencia?
2) Sexo
3) ¢Cuél es su edad?
4) ¢Cuenta con acceso a internet en su vivienda o celular?
5) ¢Usted ha escuchado el término “financiamiento participativo”?
6) (Ha recibido alguna vez propuestas para apoyar proyectos de “financiamiento
participativo”?
7) (Ha participado en algin proyecto de “financiamiento participativo™?
8) (Volveria a invertir en otro proyecto de “financiamiento participativo’?
9) ¢Qué tan dispuesto estaria invertir en emprendimientos a través de esta plataforma de
financiamiento participativo para recibir un retorno?
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10) ¢Por qué motivo no invertiria?

11) ¢En qué tipo de aporte prefiere invertir?

12) ¢Cuales es el monto que esta usted dispuesto a invertir en proyectos sostenibles mediante
esta plataforma?

13) ¢En cual de estos dos rubros prefiere invertir?

14) ¢En que otro rubro prefiere invertir?

15) ¢Por qué le interesa invertir en proyectos a través de esta plataforma de financiamiento
participativo?

16) ¢Cual es el medio de comunicacion que usted prefiere?

17) En promedio, ¢qué porcentaje de rentabilidad de su inversion espera recibir?

d) Procedimiento de contacto:
El procedimiento de contacto entre el encuestador y encuestado es el siguiente:

Figura 1. Procedimiento de contacto

El encuestador contacta al
encuestado

Se identifica

Fin de la encuesta y
despedida

LN

Fuente: Autores de esta tesis.

e) Periodo de referencia
El periodo de referencia de las variables a investigarse en la encuesta corresponde a
noviembre 2020.

f) Poblacion objetivo

Area geogréfica de la investigacion
Las encuestas se aplicaran en Lima Metropolitana.

Poblacion objetivo de estudio
La poblacion a investigar esta definida por inversionistas que cuentan con liquidez y
busquen recibir un retorno de su inversion.

g) Disefio de la muestra

Unidad de investigacion

La unidad de investigacion estadistica es el inversionista.
Marco muestral:

El marco muestral para la determinacion de la muestra, lo constituye la poblacién objetivo:
mujeres y hombres de 25 a mas afios de los niveles socioecondmicos A 'y B en Lima
Metropolitana, que asciende a 1,110,293.

Para determinar al marco muestral o poblacion objetivo, se realizaron los siguientes pasos:
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- Primero: se seleccionaron a las variables que delimitan el mercado: PEA ocupada
(INEI), edad de 25 a més afios (INEI), proporcion de nivel socioeconémico Ay B

(APEIM) y ambito geografico de Lima Metropolitana.

- Segundo: se toma en cuenta a la PEA ocupada del ambito geografico de Lima

Metropolitana.

- Tercero: del total de la PEA ocupada de Lima Metropolitana, se selecciond a la

poblacion que esté en la edad de 25 a mas afios de edad (INEI).

- Tercero: se extrae a la proporcion de la poblacion del NSE A y B (INEI).

Tabla 1. Marco Muestral: Estimacién de la PEA Ocupada de 25 a més afios del NSE Ay

B en Lima Metropolitana
PEA Ocupada de 25a PEA Ocupadade NSEAyB
Total PEA Ocupada 'p - P s i y
mas anos de 25 a mas aiios
o Dist 'b 10 P i0 NSE
L ESK0 5 "_ ucion Absoluto % Absoluto roporcion Absoluto
Vertical % AyB

A B C D=(BxC) E F=(DxXE)
1 Total 100.0% 4,934,500 4,022,800 1,110,293

2 Hombres 54.1% 2,671,600 81.5% 2,177,994 27.6% 601,126

3 Mujeres 45.9% 2,262,900 1,844,806 509,166

Fuente: INEI — Encuesta Permanente de Empleo 2019, APEIM 2019.

Tamafo de muestra

El tamafio de la muestra es de 300 inversionistas, que tiene el nivel de confianza de 95.0%,
lo que significa que, de cada 100 estudios iguales, 95 arrojaran los mismos resultados;
asimismo, el margen de error es del 5.7%, es decir, los resultados pueden variar de forma
positiva 0 negativa en ese valor, y un factor de probabilidad éxito/fracaso del 50%.

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé la siguiente formula para poblaciones
infinitas (mayor a 100 mil habitantes):

Formula para poblaciones infinitas (mayor a 100 mil habitantes):

Fuente: Suéarez y Tapia, 2014.

De acuerdo a Gates y McDaniel (2011):
- Z2: Desviacion estandar (para un margen de confianza de 95% es 1.96).

- p: Factor de probabilidad éxito, poder estadistico, probabilidad de no cometer un
error tipo 11, el cual es la equivocacion de decir que no hay una diferencia cuando si
la hay. La formula del tamafio estandar de la muestra supone implicitamente n poder
de 50%.

- Q: Factor de probabilidad fracaso (no ocurrencia)
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- e: Margen de error de la muestra, resulta de una variacion al azar. La variacion
aleatoria es la diferencia entre el valor de la muestra y el verdadero valor de la
poblacion promedio. Este error no puede ser eliminado, pero se puede reducir
incrementando el tamafio de la muestra.

Datos:

72 = 1.96

p = 50.0%

qg = 50.0%

e = 5.7%

n= (1.96) 2 x (0.5) x (0.5)

(0.057)2
n =300

Aplicacion del plan de investigacion
El desarrollo del plan de investigacion comprende lo siguiente:

- Recoleccion de datos.
- Procesamiento de datos obtenidos
- Andlisis de resultados

a) Recoleccion de datos
La actividad de recoleccién de datos estd a cargo de encuestadores debidamente
capacitados, la cual se realizard mediante encuestas en linea, telefénicas o presenciales, de
acuerdo a los resultados de la prueba piloto.

b) Procesamiento de datos
La etapa del procesamiento de datos tiene por objetivo la sistematizacion de los datos
obtenidos en los cuestionarios aplicados a las personas encuestadas.
Esta actividad contiene las siguientes fases:
- Captura de datos: Los datos de los cuestionarios son ingresados a un programa de
captura de datos.

- Consistencia de datos: La informacion es exportada para su validacion mediante
reglas criticas de consistencia, lo que permite detectar posibles errores e
inconsistencias.

- Construccién de base de datos: Se realiza la codificacion de datos y etiqueta de las
variables que contiene la base de datos final que se utilizara para el andlisis de
resultados.

c) Andlisis de resultados
En ultimo lugar tendremos que analizar e interpretar la informacion a través de cuadros y
graficos estadisticos.

Interpretacidn de resultados e informe de hallazgos
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En esta etapa se describen los hallazgos de la encuesta aplicada a los posibles inversionistas
en la plataforma de financiamiento por financiamiento participativo, a fin de extraer las
conclusiones correspondientes.

Datos Generales
En esta seccion se busca garantizar que las personas encuestadas cumplan con los
requisitos para ser el publico objetivo y ademas conocer su perfil:

¢Dbnde vive usted?
De las personas encuestadas, el 94.7% vive en la provincia de Lima y s6lo el 5.3% vive en
la provincia constitucional del Callao.
Figura 1. ;Donde vive usted?

e N
Provincia
Provincia 4 constitucional
de Lima; del Callao;
94.7% 5.3%
Base: 300 encuestas

. Y,
Fuente: Autores de la Tesis.

¢En qué distrito vive usted?
De las respuestas obtenidas de los/as encuestados/as sobre los distritos donde viven los
inversionistas, se detalla el siguiente gréafico:

Figura 2. Distrito
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r"

.

Santiago de Surco

San Borja
La Molina
Magdalena
Miraflores
San Isidro
San Luis
Pueblo Libre
San Miguel
Jesus Maria
Surquillo
La Punta
La Perla
Barranco
Callao
Santa Anita
Bellavista

Base: 300 encuestas

12.7%

S

Fuente: Autores de la Tesis.

¢ Cudl es su sexo?

femenino.
Figura 3. Sexo
(
Masculino; Femenino;
66.0% 34.0%
L Base: 300 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

En el presente estudio, el 66.0% de las personas es del sexo masculino y el 34.0% del sexo

¢ Cudl es su edad?

Del total de encuestados, la mayoria de posibles inversionistas (38.3%) corresponden al

rango de 45 y 54 afios, seguido del rango entre 55 y 65 afios con 30.3%, el rango entre 35y 44
afios con 17.0%, el rango de 66 afios 0 mas con 13.0% y en menor proporcion el rango entre 25
y 34 afios con 1.3%.

Figura 4. Inversionistas
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66 afios 0 mas - 13.0%
Entre 55 y 65 aiflos - 30.3%
Entre 45 y 54 aflos - 38.3%
Entre 35 y 44 afios - 17.0%
Entre 25 y 34 afios -:I 1.3%

Base: 300 encuestas

'\
Fuente: Autores de la Tesis.

¢Cuenta con acceso a internet en su vivienda o celular?
En el presente estudio, todas (100%) las personas entrevistadas respondieron que si cuentan
con acceso a internet en su vivienda o celular.

¢Usted usa el servicio de internet?
Respecto al uso del servicio de internet, todos (100%) los participantes respondieron
afirmativamente.

Conocimiento del Financiamiento participativo
¢Usted ha escuchado el término “Financiamiento participativo”?

En el estudio, se evidencia que el 63.7% no ha escuchado el término “Financiamiento
participativo” mientras, solo el 36.3% indico haber escuchado de este término.

Figura 5: ¢Ha escuchado el término financiamiento participativo?
4 N

Si; 36.3%

Base: 300 encuestas
o J

Fuente: Autores de la Tesis.

JHa recibido alguna vez propuestas para invertir en proyectos de “Financiamiento
participativo”?

La mayoria de los encuestados 68.8% respondieron que no han recibido propuestas para
invertir en proyectos de financiamiento participativo; mientras el 31.2% indicaron haber
recibido estas propuestas.
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Figura 6. ¢ Ha recibido alguna vez propuestas para invertir en proyectos de

“financiamiento participativo”?
s ~

No; 68.8%

Base: 109 encuestas

(.
Fuente: Autores de la Tesis.
¢Ha participado en algun proyecto de financiamiento participativo? ¢Volveria a invertir
en otro proyecto de financiamiento participativo?

De las respuestas obtenidas, respecto a su participacion en algun proyecto de
financiamiento participativo, el 68.8% manifestd no haber participado y el 31.2% dijo si haberlo
hecho.

Asimismo, se les consulto a los posibles inversionistas que si participaron en proyectos de
financiamiento participativo si ¢volverian a invertir en un proyecto de financiamiento
participativo? De los cuales el 69.2% respondi6 afirmativamente.

Figura 7. Participacion en proyectos de financiamiento participativo

4 , : N
¢ Volveria a invertir en un

praoyecto crowdfunding?

Si 69.2%

Si; 31.2%

No 30.8%

Base: 13 encuestas

Base: 34 encuestas
N\ J

Fuente: Autores de la Tesis.

Evaluacion del concepto
¢A usted le gusta el concepto de negocio que se le acaba de mencionar?
En el presente estudio se evidencia que al 85.0% si les gusta el concepto de negocio
presentado; mientras, el 15.0% dijo no gustarle.
Figura 8. ¢{ A usted le gusta el concepto de negocio?
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Si ; 85.0%

Base: 300 encuestas

N
Fuente: Autores de la Tesis.

¢Qué tan dispuesto estaria en invertir en microempresas a través de esta plataforma de
mesa de negociacién mediante financiamiento participativo para recibir un retorno?

Se les preguntd a los encuestados respecto a su interés en invertir en emprendimientos a
través de esta plataforma de financiamiento participativo con la finalidad de recibir un retorno,
de los cuales el 70.7% manifesté definitivamente si y posiblemente si usarian la plataforma;

mientras, el 17.0% posiblemente no y definitivamente no la usaria.

Figura 9. Disposicion en usar esta plataforma de financiamiento participativo

f N
® 1. Definitivamente Si
2. Posiblemente Si
- T2B: 70.7%
61.7%
3. No estoy seguro
4. Posiblemente No
m 5. Definitivamente No
12.3%
12.7%
Interés Base: 300 encuestas
N J

T2B (Top Two Box): definitivamente si y posiblemente si.
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Fuente: Autores de la Tesis.
¢Por gqué motivo no invertiria?

Se les consultd a los encuestados que dijeron no estar interesados en invertir a travées de la

plataforma, de las cuales destacan las siguientes respuestas:

Desconfianza

Inseguridad en cuanto a la legalidad de esta plataforma

Desconocimiento de la plataforma

Falta de informacion respecto a esta nueva modalidad

Temor e inseguridad a perder su capital y a no obtener la rentabilidad esperada
Dudas respecto a las garantias y seguridad de la inversion

No existe mucha difusion sobre el tema

Preferencias en otro tipo de inversiones

¢ Qué tipo de aporte prefiere invertir?

La gran mayoria de los posibles inversionistas interesados, 78.7% manifestaron su

preferencia por realizar pequefios aportes; mientras, el 21.3% prefiere realizar grandes aportes.

Figura 10. Tipo de aporte que prefiere invertir

Grandes
aportes;
21.3%

\ Base: 249 encuestas )

Fuente: Autores de la Tesis.

¢Cual es el monto minimo y maximo que usted esta dispuesto a invertir en proyectos
mediante esta plataforma de mesa de negociacion?
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Respecto a los montos minimos y maximos que los potenciales inversionistas estarian
dispuestos a invertir a través de esta plataforma, se observa lo siguiente: el 31.7% invertiria
S/.5,000 como minimo y el 30.9% estaria dispuesto a invertir S/. 10,000 como maximo.

Asimismo, mayor detalle se describe en el siguiente gréfico:

Figura 11. Monto minimo y maximo a invertir

( Minimo Miiximo
/20.000 ] 12% /50,000 || 0.8%
$/15.000 || 4.8% §/45.000 | 0.8%
$/12.000 :I 140 $/40.000 || 1.6%
] $/35.000 |1 2.0%
$/10.000 [ 9.2% $/30.000 | 5.6%
5/8.000 [] 1.6% /25,000 | 4.4%
$/6.000 :| 9.2% /20,000 | 5.20%
sao00 I 2% $/12.000 | 9.6%
$.000 :l o /10000 | 30.9%
] $/8.000 7.6%
S/2,000 :l 12.4% $/6.000 i 2 8%
s/1.000 [ ] 54% $/5.000 | 13.7%
’ $/4.000 | 0.4%
L Base: 249 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

¢En cual de estos dos rubros prefiere invertir?
Se evidencia que, de las personas interesadas en esta idea de negocio, la gran mayoria
(67.1%) prefiere invertir en el rubro textil y solo el 14.1% prefiere el rubro del calzado.
Asimismo, el 18.9% indic6 ninguno de los dos rubros mencionados, comentando su interés
otros rubros de negocio para invertir, lo mismo que se detalla en la siguiente figura:

Figura 12. Rubros en que prefiere invertir
i b

OTROS RUBROS DE INVERSION

inmobiliaria 23.4%

ciencia y tecnologia 21.3%
educacion 12.8%
salud 12.8%

alimentos y.. 10.6%

importaciones y.. 6.4%

Calzado,
14.1%

Otros, 18.9%

Textil,
67.1%

ecologia, reciclaje y.. 8.5%

comunicaciones,..[ | 4.3%

Base: 47 encuestas

J

Base: 249 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

100



¢Por qué le interesa invertir en proyectos a través de esta plataforma de mesa de
negociacion mediante financiamiento participativo?

Se les preguntd a los encuestados, respecto a las razones que lo motivarian a invertir en
proyectos a través de esta plataforma de financiamiento, donde el 63.5% dijo que era porque
“gana rentabilidad”, el 18.5% porque “esta apoyando a la clase emprendedora”, el 13.3% porque
“contribuye a crear cosas innovadoras” y el 4.8% porque “apoya directamente a los creadores
del proyecto”.

Figura 13. ¢ Por qué le interesa invertir en proyectos a través de la plataforma de mesa
de negociacion mediante financiamiento participativo?
4 )

Gano rentabilidad 63.5%

Estoy apoyando a la clase emprendedora

Contribuyo a crear cosas innovadoras

Apoyo directamente a los creadores del
proyecto

Base: 249 encuestas
\_ J
Fuente: Autores de la Tesis.

¢ Cuél es el medio de comunicacion que usted prefiere?
La gran mayoria de las personas consultadas, expresan su preferencia por las redes sociales
con 85.5%; y, en menor proporcion se observa al portal web con 8.8% y al blog con 5.6%.

Figura 14. Medio de comunicacion de preferencia

/_Blog; 5.6%

Portal web;

T 8.8%

Base: 249 encuestas
\_ J

Fuente: Autores de la Tesis.
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En promedio, ¢Qué porcentaje de rentabilidad de su inversion espera recibir?
En el presente estudio, se observa que el promedio de rentabilidad esperada para el 26.1%
es de 15%, seguido del 19.7% que espera recibir 16%, el 13.3% espera recibir el 20%, el 11.6%
espera una rentabilidad del 18%, el 10.8% espera el 17%; entre otros de menor proporcion.
Figura 15. Porcentaje de rentabilidad esperada

e N
22% [T 1.2%
20% | | 13.3%
19% [ ]2.8%
18% | | 11.6%
17% | | 10.8%
16% | | 19.7%
15% | | 26.1%
14% | | 6.4%
13% [ 2.4%
12% [ ] 4.8%
10% [ 0.8%
] Base: 249 encuestas

N /
Fuente: Autores de la Tesis.

Conclusiones

Con respecto a la encuesta aplicada a las personas que tienen interés en invertir en
proyectos a cambio de recibir una rentabilidad, se concluye lo siguiente:

Sobre el interés de los encuestados en invertir en emprendimientos a través de esta
plataforma de mesa de negociacién mediante financiamiento participativo con la finalidad de
recibir un retorno, el 70.7% manifestd su interés en la plataforma de financiamiento
participativo.

Respecto a los montos minimos y maximos que los potenciales inversionistas estarian
dispuestos a invertir a través de esta plataforma, se evidencia que: el 31.7% invertiria S/.5,000
como minimo y el 30.9% estaria dispuesto a invertir S/. 10,000 como maximo.

Asimismo, las personas interesadas en esta idea de negocio, la mayoria (67.1%) prefiere
invertir en el rubro textil, sequido del 14.1% que prefiere el rubro del calzado y el 18.9% en
otros rubros.

Sobre las razones que motivan a los encuestados para invertir en proyectos a través de esta
plataforma de financiamiento participativo, el 63.5% sefialdé que es “ganar rentabilidad”, el
18.5% porque “‘esta apoyando a la clase emprendedora”, el 13.3% porque “contribuye a crear
cosas innovadoras” y el 4.8% porque “apoya directamente a los creadores del proyecto”.
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Estudio de mercado a microempresas
Objetivos
Objetivo general
Recabar informacién para caracterizar al microempresario y usarlo como base para la
proyeccion de la demanda.

Objetivos especificos

—  Conocer el perfil de los microempresarios que buscan financiamiento.

—  Saber la caracteristica de financiamiento que buscan los microempresarios.

—  Conocer el monto de financiamiento que requieren los microempresarios

—  Saber los aspectos decisivos que consideran las personas para adquirir un financiamiento
a su proyecto

—  Conocer la tasa de interés que estan dispuestos a pagar por el financiamiento de los
proyectos

— ldentificar los atributos mas valorados de este modelo de negocio.

— ldentificar los canales de difusidn para este modelo de negocio

—  Cuantificar la demanda de mercado.

Metodologia de la investigacion
La presente seccion describe las caracteristicas metodolégicas del estudio cuantitativo de
la demanda.

Disefio de la investigacién

a) Tipo de Estudio
Estudio cuantitativo.

b) Técnica

La encuesta es el método mas apropiado cuando se trata de muestras grandes y dispersas
geograficamente. Trata sobre un cuestionario con determinado nimero de preguntas impresas
y formuladas en funcién a los propdsitos de la investigacion (Arbaiza, 2014).

Mediante un cuestionario objetivo se puede minimizar el riesgo de sesgo en las respuestas.
Uno bien estructurado debe contener preguntas concretas, cerradas y predeterminadas, a fin de
gue la codificacion y el analisis sean rapidos (Arbaiza, 2014).

Los métodos de investigacion se clasifican en tres grupos: Experimentales, analitico
observacional y descriptivo. La presente investigacion es descriptiva siendo una investigacion
de tipo concluyente el cual tiene como objetivo describir caracteristicas del tema en cuestion
(Malhotra, 2008)

c) Instrumento de recoleccion de informacion

Para la recoleccion de informacion, se aplicO un cuestionario estructurado a los
encuestados, principalmente con preguntas cerradas (opciones Unicas, opciones multiples) y
con tematicas relacionadas a los objetivos de la investigacion (Ver Anexo N° 01).

Las preguntas de la encuesta son los siguientes:
1) ¢Usted requiere financiamiento para realizar su proyecto?
2) ¢Dobnde pretende realizar su proyecto?
3) ¢Cuél es su sexo?
4) ¢Cual es su edad?
5) ¢Cudl es el rubro de su proyecto?
6) ¢En qué distrito espera crear su proyecto?
7) ¢Cuél es el monto de inversion que necesita para emprender su proyecto?
8) ¢Qué porcentaje de su proyecto espera financiar?
9) (Usted ha escuchado el término “financiamiento participativo”?

103



10) ¢Qué método de financiamiento distinto al financiamiento participativo conoce o ha
usado?

11) ¢QUué calificacion le daria al “financiamiento participativo” como sistema de
financiamiento?

12) (A usted le gusta el concepto de negocio que se le ha presentado?

13) ¢Qué tan dispuesto esta en usar esta plataforma de mesa de negociacién mediante
financiamiento participativo para recibir su proyecto?

14) ¢Por qué motivo no usaria esta plataforma de mesa de negociacion mediante
financiamiento participativo?

15) ¢Por qué razon le parece importante el desarrollo del financiamiento participativo?

16) En promedio, ¢qué porcentaje de tasa de interés esta dispuesto a pagar por financiamiento
de su proyecto?

17) ¢Cuadl es el medio de comunicacion que usted prefiere?

d) Procedimiento de contacto:
El procedimiento de contacto entre el encuestador y encuestado es el siguiente:

Figura 1. Procedimiento de contacto

El encuestador contacta al
encuestado

Se identifica

Fin de la encuesta y
despedida

&

Fuente: Autores de esta tesis.

e) Periodo de referencia
El periodo de referencia de las variables a investigarse en la encuesta corresponde a
noviembre 2020.

f) Poblacion objetivo

Area geogréfica de la investigacion
Las encuestas se aplicaran en Lima Metropolitana.

Poblacion objetivo de estudio
La poblacién a investigar esta definida por Microempresarios que buscan financiamiento
para proyectos.

g) Disefo de la muestra

Unidad de investigacion

La unidad de investigacion estadistica es la Microempresas.
Marco muestral:

El marco muestral para la determinacion de la muestra, lo constituye la poblacion objetivo:
Microempresarios de fabricacion de prendas de vestir y calzado de Lima Metropolitana, que
asciende a 16,324.
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Tabla 1. Lima Metropolitana: Estimacion de Microempresarios de fabricacion de
prendas de vestir y calzado

Empresas
N° Ambito Geografico Total Fabricacion de Fabricacion de
calzado prendas de vestir
A = (B+C) B C
1 Total 16,324 1,996 14,328
2 Lima 15,873 1,911 13,962
3 Callao 451 85 366

Fuente: INEI, 2019.

Tamafo de muestra

El tamafio de la muestra es de 300 microempresarios, que tiene el nivel de confianza de
95.0%, lo que significa que, de cada 100 estudios iguales, 95 arrojaran los mismos resultados;
asimismo, el margen de error es del 5.61%, es decir, los resultados pueden variar de forma
positiva 0 negativa en ese valor, y un factor de probabilidad éxito/fracaso del 50%.

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizé la siguiente formula para poblaciones
finitas (menos de 100 mil habitantes):

Formula para poblaciones finitas:

De acuerdo a Gates y McDaniel (2011):

e Z2: Desviacion estandar (para un margen de confianza de 95% es 1.96).

e p: Factor de probabilidad éxito, poder estadistico, probabilidad de no cometer un error
tipo 11, el cual es la equivocacién de decir que no hay una diferencia cuando si la hay. La férmula
del tamafio estandar de la muestra supone implicitamente en poder de 50%.

e (: Factor de probabilidad fracaso (no ocurrencia)

e e: Margen de error de la muestra, resulta de una variacion al azar. La variacion aleatoria
es la diferencia entre el valor de la muestra y el verdadero valor de la poblacién promedio. Este
error no puede ser eliminado, pero se puede reducir incrementando el tamafio de la muestra.

Datos:
N = 16,324
Zﬁ = 1.96
q = 50.0%
g = 5.61%

(16,324) x (1.96)*2 x (0.5 X 0.5)
(0.0561)"2 x (16,324-1) + (1.96)"2 x (0.5 x 0.5)

n =300
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Aplicacion del plan de investigacion
El desarrollo del plan de investigacion comprende lo siguiente:
— Recoleccion de datos.
— Procesamiento de datos obtenidos
— Andlisis de resultados

a) Recoleccién de datos
La actividad de recoleccion de datos esta a cargo de encuestadores debidamente
capacitados, la cual se realizard mediante encuestas en linea, telefonicas o presenciales, de
acuerdo a los resultados de la prueba piloto.

b) Procesamiento de datos

La etapa del procesamiento de datos tiene por objetivo la sistematizacion de los datos
obtenidos en los cuestionarios aplicados a las personas encuestadas.

Esta actividad contiene las siguientes fases:

— Captura de datos: Los datos de los cuestionarios son ingresados a un programa de
captura de datos.

— Consistencia de datos: La informacidon es exportada para su validacion mediante
reglas criticas de consistencia, lo que permite detectar posibles errores e inconsistencias.

— Construccion de base de satos: Se realiza la codificacion de datos y etiqueta de las
variables que contiene la base de datos final que se utilizara para el anélisis de resultados.

c) Analisis de resultados
En ultimo lugar tendremos que analizar e interpretar la informacion a través de cuadros y
gréficos estadisticos.

Interpretacidn de resultados e informe de hallazgos

En esta etapa se describen los hallazgos de la encuesta realizada a los emprendedores que
demandan financiamiento para proyectos, a fin de extraer las conclusiones correspondientes.
Datos Generales

En esta seccidn se busca garantizar que los microempresarios encuestados cumplan con los
requisitos para ser el publico objetivo y ademas conocer su perfil:
¢Usted requiere financiamiento para realizar su proyecto?

Todos los microempresarios encuestados contestaron que necesitan financiamiento para
impulsar un proyecto.
¢Dbnde pretende realizar su proyecto?

Del total de microempresarios encuestadas, la mayoria (94.3%) tiene la intencion de
realizar su proyecto en Lima; mientras que, solo el 5.7% piensa realizarlo en la Provincia
Constitucional del Callao.
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Figura 1. Donde pretende realizar su proyecto

( N
Provincia de Provincia
i - Const. del
o4 30, Callao;
e 2
94.3% gy
Base: 300 encuestas

\_ Y,
Fuente: Autores de la Tesis.

¢ Cudl es su sexo?
Para este estudio, El 57.7% de las personas encuestadas pertenece al sexo masculino y el
42.3% al sexo femenino.

Figura 2. Sexo
4 ™

Masculino; Femenino;
57.7% 42.3%

Base: 300 encuestas

.
Fuente: Autores de la Tesis.

¢ Cudl es su edad?

De los resultados obtenidos, la mayoria de entrevistados corresponden al rango de 30 a 34
afios en 33.0%, seguido del rango de 35 a 39 con 29.3%, el rango de 40 a 44 afos con 21.0%, y
en menor proporcion el rango de 25 a 29 afios con 12.7% y el rango de 55 a 65 afios con 4.0%.

Figura 3. Edad

4 . N
Entre 55y 65 afios 4.0%
Entre 40y 44 afios - 21.0%
Entre 35y 39afios - 29.3%
Entre 30y 34 afios - 33.0%
Entre 25y 29 afios - 12.7%
- Base: 300 encuestas

.
Fuente: Autores de la Tesis.
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¢Cual es el rubro de su proyecto?
Del total de encuestados, el 69.0% indicaron al rubro textil para su proyecto; mientras el
31.0% son del rubro del calzado.

Figura 4. Rubro del proyecto

4 I
69.0%
31.0%
Textil Calzado
9 Base: 300 encuestas )

Fuente: Autores de la Tesis.

¢En qué distrito de la provincia de lima y callao espera crear su proyecto?
De las respuestas obtenidas de los/as encuestados/as sobre los distritos donde esperan crear
su proyecto se detalla en la siguiente Figura:

Figura 5. Distrito donde espera crear su proyecto

s
Independencia

San Borja

San Miguel
Jesus Maria
Santiago de Surco
San Isidro

Los Olivos
Miraflores

La Molina

La Victoria
Cercado de Lima
Callao

Comas
Bellavista

Santa Anita

&

| 11.3%

| 10.7%

| 10.0%

| 9.3%

| 9.0%

| 9.0%

| 8.0%

| 7.3%

| 6.3%

| 4.7%

| 4.3%

| 4.3%

| 3.3%

| 1.3%

] | 1.0%

Base: 300 encuestas

J/

Fuente: Autores de la Tesis.

¢Cual es el monto de inversién que necesita para emprender su proyecto?
Segun el estudio realizado, se evidencia que la gran mayoria (51.0%) estima un monto de
inversion entre S/. 20,001 y S/. 40,000, seguido del 40.0% con una inversion entre S/. 40,001 y
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S/. 60,000; y, en menor proporcion se encuentran los rangos de inversion de S/. 60,001y S/.
80,000 con un 5.0%, seguido de S/. 00001 y S/. 20,000 con 3.0% Yy por Gltimo el rango de S/.
80,001 y S/. 100,000 con 1.0%.

Figura 6. Monto de inversion para emprender el negocio

(

\.

_ I
S/. 80,001 a S/. 100,000 ] 1.0%
S/. 60,001 a S/. 80,000 5.0%
S/. 40,001 a S/. 60,000 40.0%
S/.20,001 a S/. 40,000 51.0%
S/. 00001 aS/.20.000 :I 3.0%
- Base: 300 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

¢ Qué porcentaje de su proyecto espera financiar?

Respecto al porcentaje que esperan financiar los encuestados, la gran mayoria 47.0%
manifesto entre el 51% y 75%, seguido del 37.7% entre el 26% y 50%, en menor proporcion
9.7% entre el 76% y 100% y el 5.7% hasta 25%.

Figura 7. Porcentaje de proyecto a financiar

4 I
Entre 76% y 100%
Entre 51% y 75% 47.0%
Entre 26% y 50%
Hasta 25%
% Base: 300 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

Conocimiento del Financiamiento participativo

. Usted ha escuchado el término “Financiamiento participativo”?
Segun lo informado por los encuestados, se observa el 82.3% no ha escuchado el término
“Financiamiento participativo” mientras que solo el 17.7% indic6é haber escuchado de este

término.
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Figura 8: ¢Escuchd el término financiamiento participativo?
4 )

Base: 300 encuestas
\_ J
Fuente: Autores de la Tesis.

¢Qué método de financiamiento distinto al Financiamiento participativo conoce o ha
usado?

De las respuestas obtenidas por los encuestados/as que indicaron conocer el término
Financiamiento participativo, la gran mayoria el 86.8% manifest6 que conoce o ha usado el
préstamo bancario, muy pocos encuestados comentaron conocer o haber usado financiacion de

activos, microcréditos, entre otros.

Figura 9. Método de financiamiento distinto al financiamiento participativo conoce o ha
usado
4 )

Financiacion de
/' activos;
5.7%

Préstamo ‘_‘\_ Microcrédito;

bancario; 3.8%

86.8% \
Otros; 3.8%

Base: 33 encuestas
\_ J
Fuente: Autores de la Tesis.

En una escala del 1 al 5, ;Qué calificacion le daria al “Financiamiento participativo como

sistema de financiamiento?
Se le pidi6 a cada uno de los encuestados de este estudio que, si conocen el término

financiamiento participativo que lo califiquen en una escala del 1 al 5, obteniéndose los
siguientes resultados: el 50.9% lo califico como “buena”, el 26.4% lo califico como “excelente”

y el 22.6% lo calificé como “regular”.
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Figura 10. Calificacion al financiamiento participativo como sistema de financiamiento

' _ )\
5 Excelente 26.4%
3. Regular 22.6%

2. Mala | 0.0%

1. Pésima | 0.0%

Base: 33 encuestas

. J
Pregunta realizada solo a aquellos encuestados que dijeron “si” conocen el financiamiento
participativo

Fuente: Autores de la Tesis.

Evaluacion del concepto

En esta seccion, se realizo la introduccidn de la idea de negocio a los potenciales clientes,
emprendedores que necesitan financiar su proyecto, precisando los beneficios y oportunidades
gue les brindaria esta modalidad de financiamiento.

¢A usted le gusta el concepto de negocio que se le acaba de presentar?

En el presente estudio, se evidencia que la introduccion de la idea de negocio presentada
fue bien acogida por la gran mayoria de los microempresarios encuestados, donde el 90.7% se
manifestd positivamente respecto a si les gusta el concepto de negocio presentado y solo el
9.3% respondi6 negativamente.

Figura 11. ¢ A usted le gusta el concepto de negocio?
e ~N

Si; 90.7% No; 9.3%

Base: 300 encuestas
| S

Fuente: Autores de la Tesis.

¢Qué tan dispuesto estd en usar esta plataforma de mesa de negociacion mediante
financiamiento participativo para recibir su proyecto?

Luego de la pregunta anterior, se les pregunté a los emprendedores encuestados respecto a
su interés en usar esta plataforma de financiamiento participativo para su proyecto; dentro de
las respuestas de los encuestados es que es una idea de negocio y les brindara mas facilidades
gue otras modalidades como el sistema bancario, por ejemplo. Los resultados muestran que el
70.7% manifesto “definitivamente si” y “posiblemente si”, es decir, tienen interés en usar esta
plataforma para financiar su proyecto debido a los beneficios y facilidades que tendrian para
conseguir financiamiento para su proyecto y llevarlo a cabo; mientras que, el 15.6%
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“posiblemente no” y “definitivamente no la usaria” debido a las dudas y desconfianza que
podrian tener.

Figura 12. Interés en usar esta plataforma de financiamiento participativo

4 N
19.0%
m 1. Definitivamente Si
2. Posiblemente Si
T2B: 70.7%
3. No estoy seguro
m 4. Posiblemente No
® 5. Definitivamente No
13.7%
12.3%
3.3%
Interés Base: 300 encuestas
\ J

T2B (Top Two Box): definitivamente si y posiblemente si.
Fuente: Autores de la Tesis.

Para que se efectué la evaluacion de concepto, se realizd una explicacion de la idea de
negocio a los encuestados, para que conozcan los beneficios y oportunidades de financiamiento
para el proyecto de los emprendedores. Obteniéndose gran interés por parte de los
emprendedores en participar en este tipo de propuesta. Ademas, a pesar que al 90% le gusté la
idea de negocio, no todos se mostraron confiados principalmente por ser una modalidad
desconocida para ellos, pero si la mayoria por los beneficios que puede obtener con mas
facilidad.

¢Por qué motivo no usaria esta plataforma de mesa de negociacion mediante
financiamiento participativo?

Se les consulté a los encuestados que dijeron no usarian esta plataforma sobre los motivos,
dentro de los cuales destacan:

¢ Desconfianza sobre la legalidad, los intermediarios.

e Desconocimiento del método de financiamiento.

e Temor a perder el control de su proyecto o que este sea modificado.

e Dudas respecto a la seriedad de este método de financiamiento.

¢Por qué razon le parece importante el desarrollo del Financiamiento participativo?

La gran mayoria de las personas interesadas en financiar su proyecto, respondieron que la
principal razon porque les parece importante el desarrollo del financiamiento participativo es
para acceder a los recursos financieros que necesitan pequefios aportes con 80.2%.
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Figura 13. Importancia del desarrollo del financiamiento participativo

s

\

Acceder a los recursos financieros que necesita

pequeiios aportes

Retroalimentar el proyecto a partir de las

sugerencias de los inversores

Mostrar a mas personas su idea o proyecto

Ayuda a crear lo que le gusta

9.9%

:| 6.7%
:I 3.2%

~

Base: 253 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

En promedio ¢Qué porcentaje de tasa de interés esta dispuesto a pagar por financiamiento

de su proyecto?
De las respuestas obtenidas, se observa el 41.1% esta dispuesto a pagar de 10% a 12% de

tasa de interés, seguido del 30.8% de 13% a 15%, el 18.2% de 7% a 9%, entre otros de menor
proporcion.

Figura 14. Porcentaje de tasa de interés dispuesto a pagar

\.

De 7% a 9%

De 10% a 12%

De13% a 15%

De 16% a 18%

De 19% a 20%

41.1%

Base: 253 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

¢ Cuél es el medio de comunicacion que usted prefiere?
Se les consulto a los encuestados respecto a cuél es medio de comunicacion que prefieren
usar, obteniendo al 72.7% de los emprendedores prefieren las redes sociales, el 20.9% el portal

web y sélo el 6.3% el blog.
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Figura 15. Medio de comunicacion de preferencia

Redes sociales;
72.7%

= Portal web;
20.9%
Blog;
6.3%

9 Base: 253 encuestas

Fuente: Autores de la Tesis.

Conclusiones

Con respecto a la encuesta aplicada a los microempresarios, se concluye lo siguiente:

Sobre la disposicion de uso de la plataforma de financiamiento participativo de los
encuestados microempresarios, el 70.7% manifestd su interés en la plataforma de
financiamiento crowdfunding.

Respecto a los montos minimos y méaximos que los potenciales microempresarios estarian
dispuestos a solicitar préstamos entre S/.20,001- S/.40,000 corresponde al 51% de los
encuestados y el 3% solicito prestamos hasta S/. 20,000.

Asimismo, 37.7% de los encuestados microempresarios manifestaron que desean financiar
entre 26 y 50% de su proyecto y el 5.7% indico que necesita financiar hasta 25% de su proyecto.
Por tanto, el 57.7% de los encuestados tienen necesidad de financiar hasta el 50% de su
proyecto.
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Estudio de mercado a expertos en inversion en negocios

Para realizar el estudio de mercado a expertos en inversion en negocios, utilizaremos la
técnica cualitativa de entrevistas en profundidad a expertos, segun se describe a continuacion:

Objetivos
Objetivo general

Obtener opiniones de expertos en inversion en negocios y conocer los costos de
oportunidad como referencia.

Objetivos especificos
e Validar el modelo de negocio con expertos en inversion en negocios.
e Conocer el nivel de interés en invertir en la propuesta de modelo de negocio.
o Conocer la tasa que el accionista exige como rentabilidad.

Metodologia de investigacion
La presente ficha técnica describe los aspectos metodolégicos del presente estudio de
entrevistas en profundidad a expertos.

a) Tipo de Estudio
Estudio Cualitativo.

b) Técnica
La técnica que se utilizo fue la entrevista en profundidad, de tipo semiestructurada, la cual
permite que el entrevistador pueda afiadir preguntas para puntualizar conceptos y/u obtener
mayor informacion de los entrevistados (Hernandez et al, 2014).

c) Instrumento de recoleccion de datos: Guia de preguntas

El instrumento de recoleccion de datos es la guia de preguntas (ver Anexo 01), que se
elabora en base de los temas que se investigan; ademas, su disefio es de preguntas abiertas,
porque es posible que, durante las entrevistas, este puede sufrir modificaciones en funcion de la
informacién recabada y el interés de profundizar determinados aspectos mas que otros.
Asimismo, esta guia es sometida a un criterio de validacion de contenido, lo cual indica que es
apta su aplicacién. Posteriormente se aplica entrevistas piloto como criterios de inclusion, con
la finalidad de validar la guia de entrevista (Martinez, 2006).

d) Poblacién a investigar
La poblacion a investigar estd conformada por expertos en inversion en negocios.

e) Area geogréfica
El &rea geogréfica donde se desarrolla la investigacion es el ambito de la provincia de Lima
y la provincia constitucional del Callao.

f) Muestra

La técnica de muestreo utilizada para la presente investigacion es de tipo no probabilistica,
también llamada, muestra dirigida. A diferencia de la técnica de muestreo probabilistica que
permite conocer la probabilidad que cada sujeto a estudio tiene de ser incluido en la muestra a
través de la seccion al azar, en la técnica de muestreo no probabilistica, la seleccion de los
sujetos a estudio depende de determinadas caracteristicas, condiciones o criterios definidas por
el investigador (Walpole y Myers, 1998).

Se realizan en total cinco (08) entrevistas en profundidad a expertos en inversion en
negocios.
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Tabla 1. Perfil de Entrevistados

N° Nombres y apellidos Cargo / Ocupacién Experiencia
en afios
1 | Said Villanueva Caycho | Sub Gerente Adjunto de 10
Operaciones — CityBank
2 | José Quintana Gonzales Gerente de 13
Aseguramiento de la
Rentabilidad - Danper
3 | Sandro Pastor CEO & Director de 12
Agencia AS Marketing
& Publicidad
4 | Franklin Alegria Project Coordinator FL 12
Barboza Smidth
5 | Z6simo Coronado Accionista y Gerente 20
Quicafa General en iBizPeru
6 | Carlos Urbina Ochoa Accionista y Gerente 6
General en Geekcorp
EIRL
7 | Hiroshi Campos Subgerente de Producto 6
Arizaga y Marketing en GTD
Peru
8 | Alvaro Barriga Gerente Regional en 7
Monster

Fuente: Autores de la Tesis.

g) Perfil del entrevistador
Magisteres de administracién de negocios.

h) Fecha de ejecucion:
Las entrevistas en profundidad se realizaron en febrero 2021.

Aplicacion del plan de investigacion

La entrevista cualitativa facilita la recoleccion de informacion a la razén de que la persona
entrevistada comparte oralmente con el investigador lo referente a una experiencia especifica o
evento (Fontana y Frey, 2005).

Procedimiento
El procedimiento para la aplicacion de las entrevistas en profundidad, es el siguiente:

d) Elaboracion de guion de entrevistas: se elaboré este instrumento (guion de
entrevistas) en base de los temas que se investiga; cuyo disefio comprende preguntas abiertas,
porque es posible que, durante las entrevistas, esta puede sufrir modificaciones en funcion de la
informacidn recabada y el interés de profundizar determinados aspectos mas que otros.

e) Recojo de informacion: Las entrevistas en profundidad se han desarrollado dentro de
un marco y un contexto social (determinados de manera previa), de forma que se ha precisado
la presencia de un entrevistador (persona que realiza la entrevista) y entrevistado (persona
experta que aporta la informacién requerida por el entrevistador). El entrevistador es un
profesional entrenado para esta tarea segin la materia de estudio y las instrucciones concretas
del guion de preguntas. Las entrevistas se realizaron por medio de videollamadas.

f) Andlisis de informacién: Con la informacion recolectada, se realiza su andlisis,
respetando la subjetividad del entrevistado y evitando cualquier tipo de criterio personal por
parte del investigador. Asimismo, se segmenta la informacion de acuerdo a las categorias
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descritas en el guion de preguntas de la entrevista, posteriormente se realiza una sintesis de las
respuestas obtenidas.

Guia de Preguntas

¢Le parece interesante la propuesta del modelo de negocio?

¢Estaria interesado en participar con capital en el negocio?

La inversion requiere de S/ 238,242 ¢ Con cuanto estaria dispuesto a participar?
¢Cuanto de rentabilidad esperaria por sus aportes de capital?

¢Le parece 20% de tasa de rentabilidad anual una opcién aceptable de su parte?

arwdE

Interpretacion de resultados

Se realiza un analisis cualitativo del contenido tematico, de acuerdo al disefio de la
fenomenologia hermenéutica, que consta de cuatro fases: codificacién, esquematizacion,
descripcion y teorizacién (Martinez, 2006), para informar los hallazgos sostenidos, seguin lo
reportado en el Anexo 4.

A continuacién, se mencionan los hallazgos de las entrevistas en profundidad realizadas a
8 expertos en inversion en negocios.

En cuanto a validar el modelo de negocio:

Del total de entrevistados el 87.5% indico que definitivamente si le parecia interesante el
modelo de negocio y el 12.5% posiblemente si le parece interesante.

En cuanto al nivel de interés en invertir por la propuesta de modelo de negocio:

- De los 8 entrevistados, 7 de ellos indicaron que posiblemente si estarian interesados en
participar en dar aporte de capital.

- El promedio de capital que aportaria cada entrevistado del total de capital requerido para
la inversion inicial del negocio es del 14.6%. 3 de las 8 personas (moda) sefialan que podrian
participar con el 20%. Esto significa que se requeririan 6 accionistas para poder financiar la
totalidad del capital.

En cuanto a conocer la tasa que el accionista exige como rentabilidad:

- La rentabilidad promedio que estarian solicitando los expertos en inversion de negocios
es del 25.5%.

- De los entrevistados que no aceptarian una tasa menor al 30%, representan el 37.5%.

- Los que si aceptarian una tasa menor al 30% tienen un promedio de 21.2%.

- El 63% de los entrevistados mencionaron que aceptarian un 20% de tasa de rentabilidad.
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Apellidos y Nombres:

ANEXOS DEL ESTUDIO DE MERCADO
Anexo EM-1. Guia de preguntas de entrevistas en profundidad

Datos del Entrevistado

Especialidad:

Empresa:

Giro de la empresa

Objetivo Pregunta
¢Coémo cree usted que en los Gltimos cinco (05)
1 |afios, ha evolucionado el financiamiento
Conocer la participativo en el pais?
evolucion del
financiamiento
participativo . o )
Evolucion 9 g,_CuaI son las _prm_mpales ventajas que ofrece este
. L y tipo de financiamiento participativo?
situacion actual
del
financiamiento
participativo ¢Cuales son las caracteristicas de los
3 | microempresarios que mas obtienen este tipo de
Preferencias de los financiamiento participativo?
clientes -
emprendedores
4 g,Por qué _Ios microemprgsari_os prefieren este tipo
de financiamiento participativo?
5 ¢COmo observa la confianza de los inversionistas
Evoluciony en el financiamiento participativo?
sﬂuauggl actual Pre_zferen(_:ias_ de los
. . inversionistas
financiamiento
participativo 6 ¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar
en el financiamiento participativo?
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Tema

Barreras de
entrada

Objetivo

Identificar las
principales barreras
de entrada

NO

Pregunta

¢Cuéles considera que son las limitaciones que
enfrentan la modalidad de financiamiento
participativo?

¢Cuéles son los aspectos que considera deben
desarrollarse en el Per( para que se pueda
fomentar el financiamiento participativo?

¢Cuales son los riesgos que enfrenta la modalidad
de financiamiento participativo?

Gestion de
clientes

Saber como
funciona la gestion
de clientes

10

¢Es facil para los microempresarios obtener
financiamiento para sus emprendimientos?

11

¢Cuéles son los principales requisitos que se les
pide a los microempresarios para obtener
financiamiento?

12

¢Cudl es el procedimiento para que los
Microempresarios accedan al financiamiento?

13

¢Es facil para los inversionistas poder participar
en esta modalidad de financiamiento para
proyectos sostenibles?

14

¢Cuéles son los principales requisitos que se les
pide a las inversionistas?

15

¢Cual es el procedimiento para los inversionistas
decidan por el proyecto?

Promocion de
servicios

Conocer como
funciona el sistema
de promocion del
servicio

16

¢Cémo funciona el sistema de promocién del
servicio de financiamiento participativo?, ; Cuéles
son los principales canales de captacion y
promocion de inversionistas y microempresarios?
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Anexo EM-2. Guia de preguntas de entrevistas en profundidad

Datos del Entrevistado

Apellidos y Nombres:

Especialidad:

Empresa:

Giro de la empresa

Contenido N° | Pregunta

¢Como nacid la idea de crear Solven, su historia, a qué se dedica,

1 )
cudl es el sector?
Conocimiento
general 2 | ;Quiénes son los fundadores?
3 ¢Qué especialidades tienen y cudles son sus funciones dentro de la

empresa?

4 | ;Qué problema soluciona?

5 | ¢Quién es tu publico objetivo?

¢Cual es la propuesta de valor diferenciadora que ofreces a tus

6 |%
Modelo de clientes?
Negocio
7 ¢Como llegas a tus clientes? ;A través de qué canales llegas a
ellos?
8 ¢ Cuél es el porcentaje de cierre de tus operaciones (solicitudes que

se vuelven operaciones)?
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Contenido

NO

Pregunta

¢Como generas que tus clientes vuelvan a utilizar tu producto, es
decir, cdmo los retienes?

10

¢CAmo generas tus ingresos?

11

¢Cudles son tus gastos principales?

12

¢Cudles son los recursos necesarios para que ofrezcas tu producto?
Ej. Equipo de ventas, equipo de desarrollo, plataforma TI,
instalaciones, etc.

13

¢Qué procesos clave necesita tu modelo de negocio?

14

¢Cuéles son las entidades, empresas o alianzas que son clave para
tu modelo de negocio?

Estrategia de
crecimiento

15

¢A dbnde quieren llegar en el corto plazo? ;Y en el largo plazo?

16

¢Cuéles son las principales estrategias que han planeado para
lograrlo?
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ANEXO EM-3. ENCUESTA INVERSIONISTAS

esa ggﬁggﬁgg Cuestionario
BUSINESS N°

ENCUESTA 2020 - INVERSIONISTAS

“PLAN DE NEGOCIO DE UNA PLATAFORMA DE MESA DE NEGOCIACION
QUE PROMUEVA EL FINANCIAMIENTO PARTICIPATIVO PARA
MICROEMPRESAS”

Buenas dias/ tardes Sefior(a), mi nombre es ....................... , alumno(a) del MBA de
ESAN, estamos realizando un estudio como parte de nuestro programa de estudios, el cual
busca relevar informacidn para el desarrollo de una empresa de financiamiento participativo
y nos gustaria contar con su valiosa colaboracién contestando las preguntas de este
cuestionario. Contestarlo le tomara no mas de 5 minutos ”.

Les aseguramos que sus respuestas seran tratadas de forma conjunta y no de manera
individual. Ademas, por ningin motivo serdn compartidas comercializadas o utilizadas en
otros fines ajenos al académico.

Financiamiento participativo: Modelo de financiamiento donde personas realizan pequefias
inversiones en proyectos a cambio de una rentabilidad sobre su capital.

ENCUESTADOR:
Para realizar la encuesta, lea claramente las preguntas del cuestionario al entrevistado, luego circule

y/o anote las respuestas.

CAPITULO I: DATOS GENERALES

1. (CUAL ES SU DISTRITO DE|2. SEXO

RESIDENCIA? (Por observacion, encierre sélo una
(Anote en el recuadro correspondiente) alternativa)
DISTRITO: Femenino................ 1
Masculino................ 2
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4. ;CUENTA CON ACCESO A INTERNET
EN SU VIVIENDA O CELULAR?
(Encierre sélo una alternativa)

3. ;.CUAL ES SU EDAD?
(Encierre solo una alternativa)

Entre 25y 29 afios.........cccevvveninnne 1

Entre 30 y 34 afios.........ccceevvveninnne 2 si 1
Entre 35y 39 afi0S......cccccveverirnnns 3 Nc; """""""""""" 5
Entre 40 y 44 afi0S.......cccveveenennens O

CAPITULO II: CONOCIMIENTO DEL FINANCIAMIENTO PARTICIPATIVO

6. ;HA RECIBIDO ALGUNA VEZ

5. ;USTED HA ESCUCHADO EL TERMINO PROPUESTAS ~ PARA  APOYAR

“FINANCIAMIENTO PARTICIPATIVO”? EEION\gi%Igl\S/[IENTO DE
(Encierre solo una alternativa) PARTICIPATIVO”?

(Encierre s6lo una alternativa)

NO ..o 2 Paseala

pregunta 9 NO...covvee. 2 Pase ala

pregunta 8
7. ¢HA PARTICIPADO EN ALGUN |8. ;VOLVERIA A INVERTIR EN OTRO
PROYECTO DE “FINANCIAMIENTO PROYECTO DE “FINANCIAMIENTO

PARTICIPATIVO”? PARTICIPATIVO”?
(Encierre s6lo una alternativa) (Encierre sélo una alternativa)
Y T 1 ] P 1
N\ [0 I 2
1[0 B 2 Pase ala 0
pregunta 9

CAPITULO Ill: EVALUACION DEL CONCEPTO
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Estimado Sefior(a):

La propuesta de valor es ofrecer una plataforma de negociacion donde microempresarios e inversionistas podran
negociar las condiciones especificas del financiamiento (tasa, plazo, monto a invertir) en base a las politicas del

negocio.

El microempresario tiene la oportunidad de exhibir sus proyectos en la plataforma para que la comunidad de
inversionistas apueste por su negocio bajo el concepto de crowdfunding.

El inversionista tendra herramientas que le ayudaran en la evaluacién de la negociacién como calificaciones y
valorizaciones que hace la administracién de la plataforma, puntuacion de parte de otros usuarios, alertas de
lanzamiento de proyectos y cronogramas de pago para que el microempresario tenga conocimiento de sus fechas

de pago al inversionista.

_______________________________________________________________

9. (QUE TAN DISPUESTO ESTARIA EN
INVERTIR EN MICROEMPRESAS A
TRAVES DE ESTA PLATAFORMA DE
MESA DE NEGOCIACION MEDIANTE
FINANCIAMIENTO PARTICIPATIVO
PARA RECIBIR UN RETORNO?
(Encierre so6lo una alternativa)

10. ;POR QUE MOTIVO NO INVERTIRIA?
(Anote en el recuadro correspondiente)

Definitivamente Si................. 1

Posiblemente Si ..........ccc........ 2 Pase a la
NO estoy seguro..........ccccue..... 3 pregunta 11
Posiblemente NO................... 4
Definitivamente NO............... 5

11. ¢;EN QUE TIPO DE APORTE PREFIERE
INVERTIR?
(Encierre sélo una alternativa)

12. ;CUAL ES EL MONTO QUE ESTA
USTED DISPUESTO A INVERTIR EN
PROYECTOS MEDIANTE ESTA
PLATAFORMA DE MESA DE
NEGOCIACION?

(Anote el monto en soles en cada recuadro)

Pequefios aportes ................. 1
Grandes aportes ................... 2

Minimo: S/

Maximo: S/

13. ;EN CUAL DE ESTOS DOS RUBROS
PREFIERE INVERTIR?
(Encierre solo una alternativa)

14. ;EN QUE OTRO RUBRO PREFIERE
INVERTIR?
(Anote el monto en soles en cada recuadro)

124




Calzado.................. 1
Textil oo, 2
NIinguno..........coc.... 3

Paseala
pregunta 15

Rubro:

15. (;POR QUE LE INTERESA INVERTIR
EN PROYECTOS A TRAVES DE ESTA
PLATAFORMA DE MESA DE
NEGOCIACION MEDIANTE
FINANCIAMIENTO PARTICIPATIVO?
(Encierre so6lo una alternativa)

16. ; CUAL ES EL MEDIO DE
COMUNICACION QUE USTED
PREFIERE?

(Encierre s6lo una alternativa)

Estoy apoyando a la clase

emprendedora .........occovveveveseeieseennn, 1
Apoyo directamente a los
creadores del proyecto ...........ccccevuenee. 2

Contribuyo a crear cosas innovadoras 3

Redes sociales.........ccceeenn...
BIOG ..o

Gano rentabilidad

Portal Web

Otra razon: ....ocoevevveeeeee e 5
(Especifique)

17. EN PROMEDIO, (QUE PORCENTAJE
DE RENTABILIDAD DE SU
INVERSION ESPERA RECIBIR? (Anote
en el recuadro)

125




ANEXO EM-4: ENCUESTA MICROEMPRESARIOS

esSansis
B U S | N E S S Cuestionario

NO

ENCUESTA 2020 - MICROEMPRESARIOS

“PLAN DE NEGOCIO DE UNA PLATAFORMA DE MESA DE NEGOCIACION
QUE PROMUEVA EL FINANCIAMIENTO PARTICIPATIVO PARA
MICROEMPRESAS”

Buenas dias/ tardes Sefior(a), mi nombre es ....................... , alumno(a) del MBA de
ESAN, estamos realizando un estudio como parte de nuestro programa de estudios, el cual
busca relevar informacion para el desarrollo de una empresa de financiamiento participativo
y nos gustaria contar con su valiosa colaboracién contestando las preguntas de este
cuestionario. Contestarlo le tomard no més de 5 minutos .

Les aseguramos que sus respuestas serdn tratadas de forma conjunta y no de manera
individual. Ademas, por ningin motivo seran compartidas comercializadas o utilizadas en
otros fines ajenos al académico.

Financiamiento participativo: Modelo de financiamiento donde personas que realizan pequefias
inversiones en proyectos a cambio de una rentabilidad sobre su capital.

ENCUESTADOR:
Para realizar la encuesta, lea claramente las preguntas del cuestionario al entrevistado, luego circule
y/o anote las respuestas.

CAPITULO I: DATOS GENERALES

1. ¢USTED REQUIERE 2. :DONDE PRETENDE REALIZAR
FINANCIAMIENTO PARA REALIZAR SU PROYECTO?
SU PROYECTO? (Por observacion, encierre s6lo una
(Anote en el recuadro correspondiente) alternativa)
Sj 1 Provinciade Lima.................. 1
""""""""" Provincia Const.del Callao....2
NO....oooveees 2
Fin de la (O] 1 (o TR 3 i
indela
encuesta
encuesta
3. SEXO "
., . . 4.;CUAL ES SU EDAD?
(Por o.bservacmn, encierre s6lo una (Encierre s6lo una alternativa)
alternativa)
Entre 25y 29 afios........cccue.e. 1
Femenino.............. 1 Entre 30 y 34 afos...........c........ 2
Masculino ............. 2 Entre 35y 39 afios..........ccue..e. 3
Entre 40 y 44 afos................... 4
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Entre 55y 65 afos................... 4
66 aN0S O MAS ....covvveeeeeeen, 5

CAPITULO Il: DATOS DEL EMPRENDIMIENTO

6. ¢ENQUEDISTRITODE LA
5. ¢CUAL ES EL RUBRO DE SU PROVINCIA DE LIMA' Y

PROYECTO? CALLAO ESPERA CREAR
(Encierre solo una alternativa) SU PROYECTO? (Anote en
el recuadro correspondiente)

Calzado................. 1

Textil ...ccccoevveneen. 2

Otro.....ccovvveiiine, 3 DISTRITO:
Finde la
encuesta

7. ¢(CUAL ES EL MONTO DE
INVERSION QUE NECESITA | 8. (QUE PORCENTAJE DE SU
PARA EMPRENDER SU PROYECTO ESPERA FINANCIAR?
PROYECTO? (Encierre s6lo una alternativa)

(Anote en el recuadro correspondiente)

Hasta 25%........ccccoevvieiiennnnnne 1
Entre 26% y 50%........c..ccvee.. 2
Entre 51% y 75%.....c.cccvvveneee. 3
S/ Entre 76% y 100%.................... 4
10. ;QUE METODO DE
9. ;(USTED HA ESCUCHADO EL FINANCIAMIENTO DISTINTO
TERMINO “FINANCIAMIENTO AL FINANCIAMIENTO
PARTICIPATIVO”? PARTICIPATIVO CONOCE O HA
(Encierre solo una alternativa) USADO?
(Encierre solo una alternativa)
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Sicveveeeeeiinnn, 1 Préstamo bancario.............. 1

NO oo 2 Microcrédito .........ccevvunen.. 2
Paseala Financiacién de activos...... 3
pregunta 12 Otro: 4
(Especifique)

11. EN UNA ESCALA DEL 1 AL 5,
¢QUE  CALIFICACION LE
DARIA AL FINANCIAMIENTO

PARTICIPATIVO COMO
SISTEMA DE
FINANCIAMIENTO?

(Encierre solo una alternativa)

PESIMA.....coiiieieieeeee e 1
Mala.....oooooooeeiiie e, 2
Regular......ccoooovviiiiiiiiic 3
BUENA ..o, 4
EXcelente......ccooceevvcveeei v, 5

Estimado Serior(a):

La propuesta de valor es ofrecer una plataforma de negociacion donde microempresarios e inversionistas podran
negociar las condiciones especificas del financiamiento (tasa, plazo, monto a invertir) en base a las politicas del
negocio.

El microempresario tiene la oportunidad de exhibir sus proyectos en la plataforma para que la comunidad de
inversionistas apueste por su negocio bajo el concepto de crowdfunding.

El inversionista tendra herramientas que le ayudaran en la evaluacion de la negociacion como calificaciones y
valorizaciones que hace la administracion de la plataforma, puntuacion de parte de otros usuarios, alertas de
lanzamiento de proyectos y cronogramas de pago para que el microempresario tenga conocimiento de sus
fechas de pago al inversionista.

.............................................................................................................................
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12. ;A USTED LE GUSTA EL
CONCEPTO DE NEGOCIO QUE
SE LE ACABA DE PRESENTAR?

(Encierre solo una alternativa)

13. ¢QUE TAN DISPUESTO ESTA EN
USAR ESTA PLATAFORMA DE
MESA DE NEGOCIACION
MEDIANTE FINANCIAMIENTO
PARTICIPATIVO PARA RECIBIR
SU PROYECTO?

(Encierre s6lo una alternativa)

Definitivamente Sl ......cccoovvvevenn.n. 1
) Posiblemente Si.......cccoovvevveeennn. 2
E’ """"""""""" % NO estoy SeguIO.......cceevvveerrvreennne 3 P:\:e 51' 5
O Posiblemente NO .......ooeovvvveennn.. 4 preg.
Definitivamente NO..................... 5
14.;.POR QUE MOTIVO NO

USARIA ESTA PLATAFORMA
DE MESA DE NEGOCIACION
MEDIANTE FINANCIAMIENTO
PARTICIPATIVO?

(Anote en el recuadro correspondiente)

15. ;POR QUE RAZON LE PARECE
IMPORTANTE EL DESARROLLO
DEL FINANCIAMIENTO
PARTICIPATIVO?

(Encierre so6lo una alternativa)

Acceder a los recursos financieros

que necesita pequefios aportes

Retroalimentar el proyecto a partir de
las

sugerencias de los inversionistas........ 2

Ayuda a crear lo que le gusta............. 3

Mostrar a mas personas

Su idea 0 Proyecto ........ccoceeeveevieenenne, 4
16. EN PROMEDIO, (QUE
PORCE}NTAJE DE TASA DE
INTERES ESTA DISPUESTO A 17. s CUAL ES EL MEDIO DE
PAGAR POR FINANCIAMIENTO COMUNICACION QUE USTED
DE SU PROYECTO BAJO LA PREEIERE?

MODALIDAD
FINANCIAMIENTO
PARTICIPATIVO?
(Anote en el recuadro)

DE

(Encierre solo una alternativa)
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Muchas gracias por su participacion.

Anexo EM-5: Guia de preguntas de entrevistas en profundidad

Datos del Entrevistado

Apellidos y Nombres:

Especialidad:

Empresa:

Giro de la empresa

Objetivo Pregunta

Validar el modelo de 1| ¢Le parece interesante la
negocio con expertos en propuesta del modelo de
Modelo de negocio | inversion en negocios. negocio?

¢Estaria interesado en
2 | participar con capital en el

negocio?
Conocer el nivel de La inversion requiere de S/
interés en invertir en la 3|238,242 ;Con cuanto
propuesta de modelo de estaria dispuesto a
Propuesta de valor | negocio. participar?

¢Cuanto de rentabilidad
esperaria por sus aportes de
capital?

¢Le parece 20% de tasa de

Conocer la tasa que el 5 | rentabilidad anual una
Costo de accionista exige como opcion aceptable de su
oportunidad rentabilidad. parte?
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ANEXO EM-6: RESULTADQOS DE ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD

ENTREVISTA 1:
APELLIDOS Y NOMBRES: ALBAN BENITEZ, CARLOS
ESPECIALIDAD: LICENCIADO EN ADMINISTRACION SUPERVISOR DE CUENTAS - AREA MICROEMPRESARIOS

EMPRESA: BANCO BANBIF
GIRO DE LA EMPRESA: BANCA

NO

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢Cémo cree usted que en los Gltimos cinco (05) afios, ha
evolucionado el financiamiento participativo en el pais?

Ha sido bastante progresivo. Para mi punto de vista es facil conocer que este tema del
financiamiento participativo en nuestro medio no se ha utilizado, o peor ain esta en proceso
de normase de forma mas detallada y usado por los emprendedores. Que yo conozca hay
un pequefio sector de inversionistas que estan metidos en esta modalidad; tengo varios
clientes que ya han realizado esta modalidad, pero en un tema de recompensa como especie
de una caracteristica altruista hasta he visto y conozco en este tipo por donaciones, por
cuestiones de emprendimientos sociales. Como te mencione es algo nuevo se esta gestando;
veo un desarrollo lento, pero avanzando lo veo con muchas oportunidades; ya se ha venido
legislando esta modalidad, pero igual la cosa esta inmadura en la economia peruana. Ya se
va conociendo; estos dos Ultimos afios voy escuchando mas financiamiento participativo y
se ve como va ayudando a la cadena productiva de los emprendedores y eso es algo positivo
que debo reconocer de esta modalidad. Seria bueno se traten estos temas o campafias de
difusion de la misma.

¢Cual son las principales ventajas que ofrece este tipo de
financiamiento participativo?

Ventajas diria yo que no existe un riesgo en el tema financiero. En el caso del inversionista
porgue se hacen pequefias cantidades en algunos casos hasta reunir la cantidad del capital
asi que sea por préstamo o que quieras recibir utilidades siempre tendras un riesgo menor,
eso en la posicion del inversionista y tendrd mucho que ver con el perfil del inversionista
porque tal vez esta persona se enfoca a un tema de donacion por un tema de innovacion de
proyeccion social que en su mayoria puede suceder asi que si es asi se tendra una donacién
y el beneficio o ventaja en el caso del emprendedor sera mayor y de mayor utilidad para su
idea de negocio.
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¢Cudles son las caracteristicas de los microempresarios
que mas obtienen este tipo de financiamiento
participativo?

Tengo entendido ideas innovadoras en el rubro de emprendimientos donde también exista
mayor posibilidad de recuperacion de capital a menor tiempo o también he visto de
emprendimientos con un tema de conexidn social o ayuda para que la comunidad tenga ese
impulso en temas de calidad de vida y desarrollo, he visto en eso bastante.

¢Por qué los microempresarios prefieren este tipo de
financiamiento participativo?

Es dependiendo este tema de preferencia no sé si las prefieran porque existen
microempresarios que no tienen este perfil de emprendimiento. EI emprendedor peruano
es diferente, este en su mayoria emprende por necesidad teniendo en cuenta que nos
encontramos en el top 5 de emprendimiento a nivel de Latinoamérica, pero nos
encontramos en los ultimos lugares en temas de innovacion. Asi que viéndolo de ese punto
de andlisis podemos concluir que el emprendimiento o el impulso de las microempresarios
podrian estar mas abarrotadas en las ventanillas de las entidades financieras, como por
ejemplo aqui recibimos a través de nuestros canales de atencion varias llamadas para temas
de préstamos para impulsar negocios 0jo no para ideas de negocios mayormente el banco
financia temas ya constituidos asi que el tema de preferencia va por un tema de
desconocimiento de otras modalidades y mas ain por el tema de qué tipo de
emprendimiento tienes o que perfil tienes como mype.

¢Como observa la confianza de los inversionistas en el
financiamiento participativo?

Va creciendo. Del pequefio sector de la cartera de clientes que he conversado es una nueva
modalidad de inversionista por ende genera un grado de desconfianza, pero creo yo que a
medida esto se vaya normalizando y mas personas entren en esta modalidad es que la
confianza creceré en el mercado este modelo econémico conforme las condiciones y la
difusion sean mas conocidas y usadas.

¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar en el
financiamiento participativo?

Creo yo que los motiva como en todo negocio con miras a obtener ganancias sobre su
excedente financiero, en recibir ganancias a cambio como son los intereses o en el caso de
la participacién como socios recibir utilidades. Como lo veamos el tema va desde la
diversidad que existe en esta modalidad para poder opciones de inversion a veces muchas
veces creo yo se da el caso que los inversionistas no tienen mayor conocimiento de los
mercados para invertir y esta modalidad permitiria una vision global o puesta en ventana
de las diferentes opciones para invertir y alado a esto el riesgo menor que se ejerce al no
ser el Gnico que invierte al ser una inversion de participacion colectiva. Es bueno que el
inversionista esté bien informado al momento de cualquier accion financiera. Conocer estos
aspectos nos permite entrar a nuevos campos en el Per( y se estd haciendo real cada vez
mas cerca estas innovaciones de inversion.
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¢ Cudles considera que son las limitaciones que enfrentan
la modalidad de financiamiento participativo?

Las limitaciones es que como en cualquier emprendimiento la inversion en el negocio no
alcance las expectativas en nimero sobre lo proyectado, entonces en ese caso afecte la
devolucion del capital y en el caso del préstamo no recuperar qué es lo mas probable cuando
un emprendimiento no prospera. La reglamentacion en esta nueva modalidad va permitir
gue se maneje un entorno legal adecuado y si es supervisado y fiscalizado por los entes
reguladores.

¢ Cudles son los aspectos que considera deben desarrollarse
en el Per( para que se pueda fomentar el financiamiento
participativo?

Uno la ley gue ya entiendo que se emitio el reglamento basicamente para que se supervisen
las empresas que administren las plataformas. Eso es primordial y urgente, aunque en la
actualidad desde hace afios operan plataformas de financiamiento participativo en nuestro
pais.

¢Cudles son los riesgos que enfrenta la modalidad de
financiamiento participativo?

Que te puedo decir como cualquier actividad financiera existen factores internos y externos
que pueden generar que invertir y capitalizarse a través del financiamiento participativo
puede ser riesgoso al momento de realizarlo. Por eso es muy importante tener aspectos de
seguridad y filtros en este tipo de financiamiento. El estado debe regularlo y por ende la
supervision creard un clima de confianza que también creo es el mayor riesgo. La
desconfianza de las personas uno y otro mostrando sus emprendimientos hacia un posible
fracaso o al de un inversionista que necesita realizar inversiones con menor riesgo con
miras a obtener beneficios del mismo.

10

¢Es facil para los microempresarios  obtener

financiamiento para sus emprendimientos?

No. Aca en el banco vemos varios requisitos y tramites que a veces muchos clientes no
terminan su evaluacion crediticia y ya no volvieron creyéndose que a veces solo prestan
dinero a empresas ya constituidas y por ende el tema financiero no se conceptualiza sobre
un defecto en la administracion de la entidad.

11

¢Cuales son los principales requisitos que se les pide a los
microempresarios para obtener financiamiento?

Los documentos que sustenten sus ingresos para proyectarse en cualquier indole. Esto
basicamente se ve en la etapa de evaluacion crediticia.

12

¢Cual es el procedimiento para que los microempresarios
accedan al financiamiento?

Si viene de la pregunta anterior el procedimiento primero es una identificacion legal sobre
la existencia de la mype, segundo el tema de cémo es tu comportamiento financiero en el
mercado como empresa. Después de la evaluacion existe la etapa de desembolso y uno
como beneficiario debera controlar sus aportes de devolucion en su cronograma de pagos.

13

¢Es facil para los inversionistas poder participar en esta
modalidad de financiamiento para proyectos sostenibles?

Desde mi experiencia considero que existe un movimiento fuerte en estos tipos de
financiamiento, pero al respecto, se debe rescatar la innovacion de los diferentes
emprendimientos que se podrian mostrar en las plataformas. Hay bastante emprendimiento,
pero como ya te comenté el tema es la innovacion, la poca que exista debera ser promovida,
y es mejor si este emprendimiento tiene un trasfondo social.
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14

¢Cuales son los principales requisitos que se les pide a los
inversionistas?

Mira, en ese tema puedo decirte que uno de los requisitos es la motivacion de inversion y
tener claro que deseas participar en un sistema de finanzas colaborativas.

15

¢Cudl es el procedimiento para que los inversionistas
decidan por el proyecto?

El procedimiento correspondera a la normativa relacionada a la promocion y supervision
del modelo de financiamiento participativo que sera debidamente regulada y estructurada
por los entes de regulacion y fiscalizacion.

16

¢Como funciona el sistema de promociodn del servicio de
financiamiento participativo?, ;Cuales son los principales
canales de captacion y promocion de inversionistas y
microempresarios?

Todo este tema es en base al uso de las tecnologias; ese es un punto fuerte de la promocion
y difusion de este tipo de modalidad de finanzas. Queda claro que el uso de nuevas
tecnologias hace posible a la vez el crecimiento de los microempresarios.

17

En promedio, ¢cuéles son los niveles de créditos otorgados
a microempresarios mensualmente?

No tengo el dato exacto, pero ahora durante la pandemia teniamos una baja en la compra
de nuestros productos y servicios. Se ha venido recuperandose satisfactoriamente y se
puede decir que los microempresarios se vienen relanzado y preparandose para una fuerte
campafia de fin de afio. Las tasas de interés hemos logrado ajustarlas para que nuestro
productos y servicios sean mas alcanzables, reales y sobre todo razonables de las personas.

18

¢Cudles son los niveles de las tasas de interés activas para
los microempresarios? (minimo y maximo)

Puedo atreverme de hablar de una tasa de interés activa de al menos 5.3%, pero vi el reporte
gue se tiene una baja considerable en las tasas orientado a microempresarios.

19

¢Cuales son los niveles de las tasas de interés pasiva para
los inversionistas? (minimo y maximo)

Ese dato no esta dentro de un promedio alentador mas lo veo a la baja y el escenario debe
tornarse diferente en los proximos meses.

20

¢Como cree que evolucionard la modalidad de
financiamiento participativo en los préximos cinco (5)
afnos?

Con mas difusién en la normalizacion de este innovador sistema, pero sobre todo ver la
importancia de la dindmica de las finanzas en el pais. Veo con buen avance a gran escala
el financiamiento participativo, veremos que sucede y que impacto tiene, pero lo real es
gue en otros paises esta funcionando bastante bien veremos aqui.
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ENTREVISTA 2

APELLIDOS Y NOMBRES: ALVAREZ ESPEJO,
ZOILA

ESPECIALIDAD: INGENIERA INDUSTRIAL GERENTE DE CONTROL DE GESTION - DIVISION DE MICROEMPRESARIOS

EMPRESA: CAJA AREQUIPA
GIRO DE LA EMPRESA: BANCA

NO

PREGUNTA

RESPUESTA

¢Como cree usted que en los ultimos cinco (05) afos,
ha evolucionado el financiamiento participativo en el
pais?

Con el Decreto de Urgencia Trece de este afio nos dan un panorama de un antes y después de
esta nueva modalidad de financiamiento en nuestro pais. Eso nos hace creer que dentro de la
region se abra la brecha de flexibilidad de utilizar nuevas opciones de finanzas e interesante
porque aqui debido a la falta de ofertas atractivas del sector bancario con esta modalidad se
estaria dando la l6gica de que las personas puedan prestarse entre si sin intermediacién mas bien
con criterios propios a quien se financia y hasta cuanto. Y esto hace una dindmica dentro de la
economia estimulante para el crecimiento y desarrollo econémico y tecnoldgico en nuestro pais.
El tema evolutivo corresponde a un instrumento nuevo que necesariamente debera ser regulado
y con esta norma ha sido un acierto, teniendo en cuenta una economia volatil con el tema de
finanzas colaborativas.

¢Cuales son las principales ventajas que ofrece este
tipo de financiamiento participativo?

Como ventajas puedo mencionar que normalmente no se exigen garantias de ningdn tipo, es
decir, la garantia sera el proyecto empresarial. Vi un ejemplo para ver este tema de ventaja que
normalmente, te suelen exigir que td hayas invertido en tu empresa al menos un porcentaje de
la cantidad que estés solicitando como préstamo. Porque es Idgico hablando de finanzas, que no
van a financiar un proyecto por el que el mismo emprendedor no apuesta. En una figura
financiera una ventaja seria también que el tipo de interés fijo sea bajo y que el variable vaya en
funcion de la evolucion de nuestro proyecto nos ayudara en las etapas iniciales, pagaremos mas
cuanto mas ingresemos. Por Gltimo, lo que he comentado con mis colegas en la academia es que
una ventaja muy interesante es que el pago de intereses que hagamos los podremos deducir en
nuestro impuesto sobre sociedades, teniendo asi un valioso ahorro fiscal, esto desde un aspecto
tributario.

iCuales son las caracteristicas de los
microempresarios que mas obtienen este tipo de
financiamiento participativo?

Los que necesitan financiarse con proyectos de innovacion para temas de expansion o empresas
que inician. Es una de las opciones para aquellas empresas que aun no estan consolidadas en el
entorno econémico.
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¢Por queé los microempresarios prefieren este tipo de
financiamiento participativo?

Los prefieren por lo dicho como alternativas de financiamiento, oportunidades de capitalizarse
y subir en el mercado, pero con pocos requisitos. Los emprendedores de ahora son diferentes,
han cambiado en los Gltimos 10 afios siempre viendo mejorar el entorno para el emprendedor
que recurre en medio de una crisis para salir adelante ya que para la banca son riesgosos. Este
tipo de préstamos para este perfil de microempresarios por ende el fondeo lo podrian obtener
por el financiamiento participativo.

¢ Como observa la confianza de los inversionistas en
el financiamiento participativo?

Ya regulado se genera mayor confianza, el manejo y uso de tecnhologia lo hara mas confiable.
Muchas veces el desconocimiento y la recomendacién de usar esta modalidad de financiar
proyectos se esta haciendo cada dia mas interesante. Se animan cada dia mas inversionistas; el
namero importa el iniciar y optimizar las maneras de generar mas recursos con empresas que
tengan ideas de innovacion va en crecimiento y este es el caso.

¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar en
el financiamiento participativo?

La motivacion principal en las finanzas es el redito de ganar y que se genere mas recursos a
través de las inversiones y crecer mas aun si venimos de una crisis; importante detalle de
motivacién para muchos agentes empresariales.

¢Cuales considera que son las limitaciones que
enfrentan la modalidad de financiamiento
participativo?

Dentro de mi anélisis puedo entender que se deberan establecer limites méximos de recursos a
recaudar por proyecto y por ejercicio econémico por parte del receptor, asi como el nimero
maximo de veces que este puede realizar ofrecimientos en las plataformas administradoras por
ejercicio econémico cual fuese el caso. También se podréa establecer limites a los inversionistas
considerando su tipo, naturaleza, monto maximo de inversion en una emision de valores y
cadena financiera, monto maximo de inversion de dinero durante un ejercicio econémico, monto
méaximo de préstamos importante en esta regulacion, porcentaje maximo de la inversion o
préstamo sobre el monto total de recursos a recaudar en las campafias de los emprendedores.

¢Cuales son los aspectos que considera deben
desarrollarse en el Per( para que se pueda fomentar el
financiamiento participativo?

Del tema de las limitaciones puedo obtener los aspectos que se deberan tener cuenta si se quiere
desarrollar esta alternativa en el modelo econémico peruano.
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¢ Cudles son los riesgos que enfrenta la modalidad de

Puedo entender que los riesgos mayores de elegir este tipo de alternativas para financiamiento
pueden acarrear ciertos aspectos que estaremos sometidos si no manejamos o advertimos bien

9 financiamiento participativo? nuestras accic_mes en Ia}s _fi_nanzas tanto como i_nversionistas y como emprendedores. Podemos
tener riesgo si hay posibilidades de sufrir pérdidas por fallas en los procesos como pueden ser
los sistemas de informacion o la misma plataforma ocasionadas por errores humanos. Otro
riesgo seria la falta de informacion entre emprendedores e inversionistas y para s6lo mencionar
otros, el tema de liquidez y més aun de créditos como falta de una coordinacidn en la regulacion
por parte del Estado y el sector privado.

10 | ¢ES facil para los microempresarios obtener | crep que actualmente no o bueno el tema de Reactiva Perd ha sido un gran apoyo y respaldo al

financiamiento para sus emprendimientos? emprendedor.
s - . ., | Requisitos formales del sector financiero supervisado por la banca y seguros y las tasas de

11 (,Cuales_, son los prln_(:lpales requisitos que se Ie_s p'd,f interés muy bien cuidados por los bancos antes de arriesgar en realizar préstamos a

a los microempresarios para obtener financiamientor microempresarios es un alegato de que se deben cumplir requisitos hasta a veces que no se
cumplen por los emprendedores

12 ¢Cual es el procedimiento para que los|Pasanunaevaluacionsiempre garantizando la documentacion en cada etapa hasta el desembolso

microempresarios accedan al financiamiento? final. Igual sigue desde mi punto de vista exigente siendo una alternativa el tema de
financiamiento participativo.
¢Es facil para los inversionistas poder participar en

13 |esta modalidad de financiamiento para proyectos | Creo que si es facil para ellos ejercer esa accién como inversionista. Hay libertad de acciones

sostenibles? en cuanto invertir bajo criterios individuales
14 (;Cuél_es son Io_s principales requisitos que se les pide | No existiria_ mayores requisitqs_de _Io gue nos dice la norma en esta modalidad entiendo que
a los inversionistas? hablas del financiamiento participativo

15 (;Cu_él es el procedimiento para los inversionistas | Se hgce la naveggcién en las plataformas y se revisa la inforr_nacié_n dc_el emprendedor detalles
decidan por el proyecto? previos a la eleccion o el tema de avaluar los préstamos para financiamiento
¢Como funciona el sistema de promocidn del servicio

16 de financiamiento participativo?, ¢cuales son los

principales canales de captacién y promocion de
inversionistas y microempresarios?

Tengo entendido que la promocién es un tema de portal autorizados y en base de medios
electronicos ya que aca el entorno es digital.
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17

En promedio, ¢cudles son los niveles de créditos
otorgados a microempresarios mensualmente?

Hasta el primer semestre hubo varios financiamientos. Llegamos hasta los 33 millones para
financiar diferentes proyectos o en realidad fueron expansiones hasta en algunos casos reflote
de empresas que se declaraban en quiebra por la pandemia y necesitaban apalancarse.

18

¢Cuales son los niveles de las tasas de interés activas
para los microempresarios? (minimo y maximo)

Ascendi6 hasta un 3.5% como minimo y hasta un 4.8% tengo entendido de acuerdo a esta Ultima
temporada.

19

¢Cudles son los niveles de las tasas de interés pasiva
para los inversionistas? (minimo y maximo)

Un promedio de tasa interés activa de un 4.5 %.

20

¢Cémo cree que evolucionara la modalidad de
financiamiento participativo en los proximos cinco
(5) afos?

Estamos viviendo la evolucion en vivo y en directo. Es una alternativa fuerte que se va
consolidar con regulaciéon y sobre todo como alternativa y apuesta de emprendedores e
inversionistas.
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ENTREVISTA3

APELLIDOS Y NOMBRES: PEREZ CHAVEZ, JOSE
ESPECIALIDAD: LICENCIADO EN ADMINISTRACION - GERENTE COMERCIAL AGENCIA 3 AREA DE CREDITOS PARA

MICROEMPRESARIOS

EMPRESA: BANCO CONTINENTAL

GIRO DE LA EMPRESA: BANCA

NO

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢Cémo cree usted que en los dltimos cinco (05)

afios, ha evolucionado el
participativo en el pais?

financiamiento

No es muy conocida esa actividad financiera. En la caja si he conversado con muchos clientes sobre
esta opcion, creo que se ha desarrollado con cierto desconocimiento y lo veo mas enfocado a un
tema de donaciones sobre algin proyecto que puedas plantear a través de las plataformas que hay.
Los ahorristas de aqui en la caja prefieren siempre el sistema tradicional de la banca comercial para
mantener su dinero con cierto respaldo, eso en la posicion del inversionista con respecto a la
evolucion podria decir que en mi puesto aqui en la caja en estos afios casi nunca o poco se hablado
de estos temas, pero ultimamente lo escucho con mas autoridad de parte de muchos economistas y
en una reunion de gerencia que reune a los expertos de las filiales que tenemos en provincias
también lo han puesto como una opcion de inversion en el tema inmobiliario. Asi que este tipo de
financiamiento puede desarrollarse de acuerdo a buena difusién y claro esta tener todas las piezas
claras y transparentes ya que eso es lo que busca el inversionista.
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¢Cudl son las principales ventajas que ofrece este
tipo de financiamiento participativo?

Puntual. En las finanzas se tiene que ver desde los dos aspectos del ciclo financiero, en sus etapas
y més aln en sus actores. Como ventajas creo yo es el tema de riesgo de pérdida de capital a mayor
suma, esto quiere decir que no s6lo hay un inversionista que le apostara a tu proyecto e idea de
negocio si no que hay varios y eso es algo bueno por eso el término “crowd” que es muchos o sea
que debe haber en accion varias personas sino no se cumpliria la conceptualizacion del
financiamiento que debe ser participativo. Eso lo veo como una fortaleza clara, que todos pueden
dirigir sus excedentes hacia un negocio como opcidn de inversion. Y por otro lado claro esta como
mype que presentes un proyecto de negocio innovador y que las personas puedan capitalizar esta
idea es bastante. Aqui vendria una ventaja que seria la opcion de tener una alternativa de que te
financien tus ideas en incubadora.

¢Cudles son las caracteristicas de los
microempresarios que mas obtienen este tipo de
financiamiento participativo?

El tamafio de la empresa, su modo de financiamiento que tienen, su relacién y comportamiento con
el sistema bancario y crediticio; y creo yo aquellos que no pueden demostrar mayores ingresos en
sus ultimas campafias toman la decision o son candidatos para optar sobre estos medios novedosos.

¢Por qué los microempresarios prefieren este tipo de
financiamiento participativo?

No sé si los prefieren. Yo sigo teniendo clientes de microempresarios ya que el area que me
encuentro tengo bastante contacto con empresarios del sector agricultura y manufacturero, asi que
veo que aun hay una inclinacion sobre la banca tradicional. Veo cierta seguridad de ahorrar y
administrar su dinero con nosotros; siempre se le trata que las tasas de intereses como ahorro, a
plazo fijo y en el tema de financiar sus campafias sean las mas accesibles y bajas para que puedan
impulsarse, pero igual la competencia hace la diversidad de elegir y la idea aca es fidelizar a
nuestros clientes.

¢ COmo observa la confianza de los inversionistas en
el financiamiento participativo?

Confianza, aun creo que les falta conocer a los inversionistas. Como funciona este tema de este tipo
de financiamiento, creo yo que hay todavia un desconocimiento asi que sobre la confianza
conociendo a muchos empresarios que tienen inversiones en varios sectores creo yo habria una
clasificacion de estos ya que existen inversiones millonarias inmobiliarias y utilizan otras
modalidades para sus inversiones. En este caso también podrian manejar un proyecto grande, pero
tiene que estar establecido los lineamientos para que esa confianza sea mas real, concreta y segura.
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¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar en
el financiamiento participativo?

La motivacion, asi como usted y yo radica siempre en un inversionista en que su dinero crezca,
pero ojo tendremos en cuenta que el inversionista es una persona con criterio y siempre cuidadosa
al momento de mover sus fichas en un negocio. Los que conozco siempre al ver el panorama
realizan consultas con personas relacionadas al medio financiero para tomar una decision. Aunque
muchos no son estudiados si son informados entonces considero que deberé existir una difusion
adecuada antes de que el inversionista se sienta confiado con este tipo de financiamiento.

¢Cuéles considera que son las limitaciones que
enfrentan la modalidad de financiamiento
participativo?

Entiendo que se viene reglando este tipo de finanzas. Eso seria una gran limitacién. Aqui deben
actuar las instituciones del Estado como banca y seguros, mercado y valores y hasta el Indecopi. Si
tenemos las reglas establecidas podemos tener un panorama de posibilidades donde los
inversionistas y microempresarios puedan relacionarse y beneficiarse entre ambas.

¢Cudles son los aspectos que considera deben
desarrollarse en el Per( para que se pueda fomentar
el financiamiento participativo?

Te dije el tema de reglamentos sobre este tipo de financiamiento es muy importante; y
adicionalmente el tema de tecnologia ya que las administraciones de estas plataformas deben ser
seguras.

¢Cuéles son los riesgos que enfrenta la modalidad
de financiamiento participativo?

Que se considere como una actividad de captacion de capitales y no haya una regulacién de las
finanzas clasificado como financiamiento participativo. Eso nos dara riesgo en que si algo no esta
reglamentado no se puede fiscalizar, menos supervisar y la actividad se puede volver paralela a un
mercado de valores financieros no registrado o mapeados por el sistema. Ahi mucho cuidado, en el
tema de donaciones y recompensas no hay problema porgue cualquiera puede donar su dinero a
quien le parezca para diferentes causas, pero ya en un entorno de préstamo deben ser determinadas
las clausulas para evitar cualquier situacién a futuro.
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Si cumplen los requisitos que la banca comercial les plantea si, y en esto tiene mucho que ver su
situacion en el sistema financiero. Esa evaluacion es super importante, y en la banca; en nuestra

10 ¢Es facil para los microempresarios obtener |caja por ejemplo vemos proyectos que ya estdn en marcha y necesitan impulsarse, pero aun asi
financiamiento para sus emprendimientos? tenemos el debido cuidado ya que existiria el riesgo de prestar a un mype que no tenga la capacidad
de pagar. Asi que se hace una evaluacion que determinara esta situacion. Hay filtros y eso se
considera al momento de entablar relaciones con los microempresarios.
¢ Cuéles son los principales requisitos que se les pide | Evidenciar su ingreso y su capacidad de pago, todo en documentacién fiable. Basicamente sus
11|a los microempresarios  para  obtener |ingresos producto de su negocio que sea habido y tenga en pleno funcionamiento su
financiamiento? emprendimiento.
;Cudl es el procedimiento para que los . . .
12 | ¢~ P 0 para g En conducto regular demostrar sus ingresos y vigencia en el mercado.
Microempresarios accedan al financiamiento?
Si es facil o no dependerd como el inversionista vea la modalidad. Es una cuestién de planteamiento
, - . - - y sostener la idea de manera que sea atractiva. Existen muchos proyectos de corte social que son
¢Es facil para los inversionistas poder participar en innovadores. Creo que el emprendedor peruano es muy creativo, y cuando hablamos de este tipo
13 | esta modalidad de financiamiento para proyectos . L d =mp P , y Y X P
sostenibles? de financiamiento lo relaciono con surgir; todos ayudarnos entre todos y en finanzas para llegar a
' este nivel se necesita generar bastante confianza y credibilidad de lo que se ofrece en este tipo de
financiamiento sea una opcidn seria y rentable.
Tener sus excedentes en ahorros o dinero destinado a su actividad como inversionista en otros
o~ - .. . .| campos diferentes a los que el conoce o a lo que él maneja. Aqui en la caja manejamos bastante el
¢ Cuéles son los principales requisitos que se les pide L . A L
14 tema de sus ahorros y la rentabilidad de los depositos a plazos fijos, es algo que también me encargo

a los inversionistas?

y trato de mantener una relacion comercial y de comunicacion muy fluida para la fidelizacion de
sus aportes a la caja con el mayor tiempo posible.
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Sobre el procedimiento dependera de las opciones que el inversionista desee tomar en la caja el
tema del ahorro y los depositos a plazos, o el financiamiento de proyectos pasa por una evaluacion

¢(Cudl es el procedimiento para que los| ~, . . X . -
15 inversionistas decidan por el proyecto? maés exhaustiva por parte de la persona que desear financiarse. Por el otro lado el inversionista es
' libre de invertir como una decision propia pero como te comenté mis clientes son bien informados
antes de dar un paso.
¢Como funciona el sistema de promocién del .- . . ,
servicio de financiamiento participativo?, ¢Cuéles Veo paginas web y regjes sociales. Tengo entendido conocer 3 plataform_as enel I_Deru, pero aun veo
16 son los principales canales de cabia(éién y lento el tema de difusién. Seria bueno impulsarlo como medios alternativos de financiamiento. Lo
o . - . . nuevo a veces atrae a los clientes.
promocion de inversionistas y microempresarios?
17 En promedio, ¢Cudles son los niveles de créditos | Aqui en la caja en esta filial hemos otorgado créditos hasta los 13 millones para los
otorgados a microempresarios mensualmente? microempresarios.
, Cudles son los niveles de las tasas de interés activas - .
18 ;ara los microempresarios? (minimo y méximo) Entre el 21.70% hasta el 153.70% minimo y maximo.
¢Cuéles son los niveles de las tasas de interés pasiva . 0 0
19 para los inversionistas? (minimo y maximo) En los ahorristas a plazo de 3.00% a 4.5%.
,Como cree que evolucionara la modalidad de Crecera de acuerdo que el Estado y empresa se unan y vean las necesidades del mercado financiero.
20 :"inanciamiento participativo en los préximos cinco Es una manera de motivacién empresarial tener mas alternativas de crecer, y para inversionistas a

(5) afios?

donde puedo invertir el dinero con fines de crecimiento y ganar rentabilidad y liquidez a futuro.
Veremos cémo se da este tipo de finanzas, como se da en el mercado.
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ENTREVISTA 4

APELLIDOS Y NOMBRES: CAMARENA PEREZ, JANS
ESPECIALIDAD: ABOGADO-JEFE COMERCIAL AGENCIA LIMA -ANALISTA GESTION DE MICROEMPRESARIOS

EMPRESA: CAJA HUANCAYO
GIRO DE LA EMPRESA: BANCA

NO

PREGUNTAS

RESPUESTAS

¢Como cree usted que en los ultimos cinco (05) afios, ha
evolucionado el financiamiento participativo en el pais?

Se proyecta como una alternativa interesante en el tema de préstamos. De la informacién que
se maneja en el Per( se puede hacer financiamiento participativo o se viene haciendo en
varios proyectos de economia circular ya sea por un tema de donacién o que se devuelva
algo a cambio que no sea mayor al monto que se entreg6 para financiar el proyecto. Funciona
de distinta manera, pero si existe. Aun entiendo que este tipo de financiamiento en el tema
de préstamo para capital se puede dar, pero para eso seria importante revisar la regulacion.
Es prometedor el crecimiento de esta alternativa de financiamiento siendo en este caso de
finanzas que una participacién activa de los inversionistas y los que quieren financiar sus
proyectos; los primero se vuelven como embajadores de los productos innovadores.

¢Cual son las principales ventajas que ofrece este tipo de
financiamiento participativo?

Para un inversionista y yo que estuve varios afos en el sector inmobiliario y que actualmente
trabajo en la division de proyectos financieros aqui en el banco, es facil deducir que una de
las ventajas de cualquier alternativa de financiamiento para el desarrollo de cualquier
proyecto innovador lo fuese 0 no pongamosle emprendimiento creativo es acceder a opciones
de financiarse, porque todo proyecto se realiza con financiamiento que como venga este
financiamiento es importante pero mas importante es llevarlo a cabo y que lo realizado en la
etapa de incubacién y de planeamiento funcione para la generacion de ganancias, utilidades
y recursos de crecimiento para toda empresa pequefia 0 mediana.

¢Cuéles son las caracteristicas de los microempresarios
que mas obtienen este tipo de financiamiento
participativo?

Pequefias y medianas que no tienen como sustentar su flujo como te comenté. Los requisitos
a veces complican las relaciones con el banco o la entidad financiera. Seria una caracteristica,
aquellos que no pueden demostrar su flujo y por eso podrian optar por otras opciones; claro
que no es la Unica existe una gama.
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¢Por qué los microempresarios prefieren este tipo de
financiamiento participativo?

Creo en mi experiencia, aqui en el banco, he visto los procedimientos de accesibilidad de
financiamiento para los microempresarios que existen muchos requisitos siendo el mas
importante que el pequefio empresario compruebe sus ingresos o en todo caso su flujo. Es
algo que el banco se fija mucho antes de entablar e iniciar relaciones financieras. Para los
microempresarios si nos enfocamos en aquello, sino en que finalmente el fondo de concretar
los emprendimientos es obtener financiamiento y a veces esta parte de aqui en adelante se
hace mas dificil. Es asi que la alternativa de financiarlo de manera participativa puede ser
mas llamativa y lograr que se puedan obtener recursos para poner en marcha las ideas de
proyecto es en definitiva una alternativa en estos Gltimos afios que uno puede impulsarse
COMO empresario.

¢Como observa la confianza de los inversionistas en el
financiamiento participativo?

Mas real en el sentido que las inversiones en formato pequefio respaldado en varios
inversionistas generaria ciertamente un ambiente financiero seguro sin mucho riesgo. Es algo
que también atraeria a los inversionistas o al menos los que manejan fondos excedentes o
ahorros y que desean incursionar financieramente en las inversiones de negocios y proyectos
gue podrian ser exitosos; y para eso también se deberia tener criterios de seleccion y
modalidades que garanticen que las transacciones sean seguras y rapidas y mucho mas
rentables.

¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar en el
financiamiento participativo?

Dentro del mundo de las finanzas en temas de proyectos microempresarios y accesibilidad
de créditos, el tema quiero decir es el tema de rentabilidad. Nadie quisiera invertir esperando
pérdidas sino al contrario tenemos la vision empresarial de crecer y expandirse en un futuro
de inversiones en el pais; de generar mayores recursos y hacer proyectos cada dia mas
grandes y sélidos con oportunidades de desarrollo. La motivacion mayor seria de apostar
para proyectos acertados y bien manejados; tiene que ver aqui el tema de la credibilidad de
los proyectos y por parte del inversionista en la apuesta de proyectos rentables por donde se
le mire.
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¢ Cuéles considera que son las limitaciones que enfrentan
la modalidad de financiamiento participativo?

Mi experiencia en el banco por méas de 10 afios hace que en el tema de finanzas existan
mecanismos que te permitan analizar los diferentes instrumentos de tipos de inversiones. Si
es que tienes un dinero que deseas hacerlo crecer como parte de tus diferentes ingresos, los
mecanismos en una banca comun es temas de ahorros, tema de bolsa de valores y otras
opciones, siempre arriesgar con temas previos de analisis antes de decidir de prestar dinero
para emprendimientos. Se han escuchado aspectos negativos del financiamiento participativo
desde hace unos afios atras el tema de regulacién que ya se tiene. Lo otro la supervision de
las empresas administradoras de las plataformas, como requerimientos tecnoldgicos habria
una gran brecha de operar dentro de plataformas informaticas que garanticen el sistema de
financiamiento entre emprendedores e inversionistas, la tecnologia y sus derivados son parte
de una de las limitaciones de este tipo de financiamiento.

¢Cuéles son los aspectos que considera deben
desarrollarse en el Peru para que se pueda fomentar el
financiamiento participativo?

En nuestro pais el tema regulatorio legal en estos temas se debe pronunciar la SBS, la SMV
para que se de todo el proceso de financiamiento participativo en un marco legal, teérico y
técnico

¢Cudles son los riesgos que enfrenta la modalidad de
financiamiento participativo?

Diria yo que los riesgos de manera comun son no obtener el financiamiento suficiente para
desarrollar algun proyecto que tenga como meta mayor a lo recaudado en una campafia de
financiamiento participativo o por otro lado la no rentabilidad de las inversiones al proyecto
apostado.

10

¢Es facil para los microempresarios obtener

financiamiento para sus emprendimientos?

Yo diria que no falta trabajar en ese tema, aun asi, existen muchos microempresarios que son
financiados para su desarrollo de productos y servicios como proyectos ya viables, mas que
es eso lo que busca el banco. Igual tuvimos en esta Gltima temporada gran demanda de los
créditos muy aparte de los bonos y subsidios del Estado igual se presentaron empresarios
para solicitar créditos para reinventarse en esta época de cuarentena. Hablando del tema de
subsidios es el Estado a través de Inndvate que superd expectativas de ayuda econémica para
impulsar proyectos hasta con 150,000 mil soles para tales fines.

11

¢Cudles son los principales requisitos que se les pide a
los microempresarios para obtener financiamiento?

Que puedo decirte sus declaraciones, sus ingresos, la comprobacion de sus flujos y la
experiencia en el rubro como mype, la primera calificacion por parte de las entidades
financieras. Es saber a quién se esta prestando, los intereses aplicados y la ejecucion del
cronograma de pagos después del desembolso.
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12

¢ Cudl es el procedimiento para que los Microempresarios
accedan al financiamiento?

Creo que si, s6lo hay que conocer la tecnologia y como son los puntos de las transacciones
en el financiamiento participativo, ver a quien se financia y creo que con eso se puede iniciar
las conexiones financieras en dicho nivel. Que existan otros filtros para los inversionistas lo
determinara la autoridad e instancia competente.

13

¢ Es fécil para los inversionistas poder participar en esta
modalidad de financiamiento para proyectos sostenibles?

A lo mencionado le agregaria para concluir requisitos de ley como parte de la intermediacién
de emprendedores e inversionistas.

14

¢Cudles son los principales requisitos que se les pide a
los inversionistas?

La documentacién no la tengo ahora.

15

¢Cual es el procedimiento para los inversionistas decidan
por el proyecto?

Creo yo que bajo la logica de acceso para poder elegir la manera y forma de invertir el
procedimiento debe ser sencillo, sin muchas trabas. Esto es un gran reto de la normalizacion
y regulacion de este tipo de financiamiento.

16

¢Cémo funciona el sistema de promocion del servicio de
financiamiento participativo?, ¢ cuéles son los principales
canales de captacion y promocién de inversionistas y
microempresarios?

La tecnologia lo hace todo y esto no es la excepcion. Los medios de captacion son
electronicos, esa es su caracteristica principal.

17

En promedio, ¢cudles son los niveles de créditos
otorgados a microempresarios mensualmente?

Llegamos a los 33 millones otorgados en medio afio.

18

¢ Cudles son los niveles de las tasas de interés activas para
los microempresarios? (minimo y maximo)

3 a 4% méas 0 menos oscila entre estos porcentajes.

19

¢Cuales son los niveles de las tasas de interés pasiva para
los inversionistas? (minimo y maximo)

No lo he revisado.

20

¢Como cree que evolucionara la modalidad de
financiamiento participativo en los proximos cinco (5)
afos?

Favorablemente como han crecido las expectativas de incursionar, a pesar de su falta de
difusion, estos efectos del financiamiento participativo a nivel local y nacional como
alternativas a las grandes situaciones de informalidad en las finanzas comerciales del medio.
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ENTREVISTAS

APELLIDOS Y NOMBRES: LINCOLN TRUJILLO,
ALAN

ESPECIALIDAD: ECONOMISTA-JEFE DEL AREA DE ANALISIS FINANCIERO MICROEMPRESARIOS
EMPRESA: MIBANCO
GIRO DE LA EMPRESA: BANCA

N° | PREGUNTAS RESPUESTAS

Sobre la evolucién puedo decirte que esta nueva alternativa de financiamiento paralelo a la
banca tradicional se viene realizando en otras modalidades como son la donacion y la
recompensa, pero debido a la norma actual ya se viene hablando en términos financieros como
son el préstamo y la postura de acciones para utilidades como inversionista. Sin error a
equivocarme tiene la flexibilidad para que un grupo de personas busquen y sumen esfuerzos a
su desarrollo.

¢Cémo cree usted que en los ultimos cinco (05) afos,
1 | ha evolucionado el financiamiento participativo en el
pais?
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¢Cual son las principales ventajas que ofrece este tipo
de financiamiento participativo?

Si tienes una idea innovadora como emprendedor se puede entrar en una especie de subasta para
gue potenciales inversionistas tengan acceso para que su excedente pueda ser invertido y asi
obtener beneficios. Es una alternativa de inversién muy dindmica, como ventajas uno como
mype puede tener una alternativa de financiamiento como promotora de impulso de negocios e
inversiones. También podemos hablar de la mayor ventaja que es generar la creacion de nuevos
negocios, financiar de forma diferente en nuestro pais. Es un momento de subasta entre los
inversionistas como para que se pueda promover negocios de mype. En esta situacion este tipo
de financiamiento es lo mas acertado que se ha podido normar para que la promocién de los
microempresarios que no tienen como apalancarse y se encuentran en la zona de rechazo del
sector de la banca tradicional. Aunque no sea muy difundida aqui en la Caja tratamos de ver que
nuestros ahorristas busquen nuevas opciones de invertir y ahi al momento que se le da en
intereses ganados en esta alternativa funcionaria su difusién, promocion y aprendizaje de tipo
financiero para encajar al sistema actual y generar innovacién en nuestro tema financiero actual.

¢Cuales son las caracteristicas de los microempresarios
gue mas obtienen este tipo de financiamiento
participativo?

Existen varios programas que buscan beneficiar al emprendedor o mype pero también a la vez
nacen nuevos requisitos de exigencia para que este acceda a esos beneficios por cuestiones
normativas o reglas en el sistema financiero siendo la mayor demanda en microempresarios que
quieren crecer creo yo podria decir que las caracteristicas serian las de microempresarios que
no pueden sustentar en el sistema bancario y toman como salida el tema de financiamiento
participativo

¢Por qué los microempresarios prefieren este tipo de
financiamiento participativo?

Igual a lo que te mencioné o no sé si las prefieren ya que existen también riesgos, pero mas en
el punto de inversionista. En el caso de los microempresarios para mostrar sus productos y
servicios a ofrecer puede resultar dificil ya que no se sabe si impactara. Esto dependera del nivel
de asesoramiento que obtengan, aca veo que hablamos de marketing de lanzamiento de nuevos
productos y servicios ligados a la tecnologia. Markentig 4.0.
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¢ Como observa la confianza de los inversionistas en el
financiamiento participativo?

Conversandolo con el equipo en el directorio este punto de inflexion puede generar una
controversia ya que debido a la elaboracion de una matriz de riesgo podemos determinar si los
inversionistas alcancen un grado de confianza baja o alta, pero en medida confianza sobre esta
nueva propuesta.

¢Qué motiva a los inversionistas para incursionar en el
financiamiento participativo?

La motivacion creo que desde que haces un estudio del nivel de confianza y los alcances de una
opcion en el medio digital de captacion de capital a través de un financiamiento colectivo es lo
gue debe regir y orientarse. La motivacion jugard un rol importante siempre y cuando haya
decision e intencion de invertir. El inversionista esta en plena facultad de sus acciones y mas
aun de donde destinar sus excedentes de dinero y convertirlos en utilidades o interés que en
suma se obtendran las ganancias que todo inversionista espera y desea.

¢ Cuéles considera que son las limitaciones que enfrenta
la modalidad de financiamiento participativo?

Las limitaciones aqui en el banco es que no esta reglamentado. Podria tener una limitacién de
alto nivel ya que no se puede trabajar sin una base legal al menos en las finanzas, las regulaciones
y fiscalizaciones.
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¢Cuéles son los aspectos que considera deben
desarrollarse en el Per( para que se pueda fomentar el
financiamiento participativo?

Que puedo decirte, en nuestro medio, en nuestra sociedad se presenta una serie de dificultades
para motivar a personas que no conocen al emprendedor, por lo que mas del 90% de los
financiamientos de las campafias realizadas provienen del circulo inmediato del mismo,
principalmente familiares y amigos cercanos. Otro aspecto que debe tratarse y comentarse es la
inseguridad virtual que perciben los potenciales inversionistas, el miedo de ser estafado en una
plataforma virtual impide que el financiamiento se efectle. Los aspectos de riesgos mas
comunes son que lo prestado nunca sea devuelto y ser victima de robos de tarjeta, por lo que
muchos empresarios inversionistas prefieren colaborar a través de dep6sitos en cuenta o entregar
el dinero personalmente. Muchos de los inversionistas interesados en el proyecto innovador de
la mype no estan familiarizados o conocen lo que son los pagos online digital ni transacciones
virtuales, impidiendo la captacion de aportes mediante la plataforma él no recibir el dinero a
través de la plataforma afecta negativamente a la dinamica del financiamiento participativo.
Otro aspecto no menos importante es cuando los potenciales inversionistas de la plataforma ven
que el plazo del proyecto innovador estd por acabar, pero han recaudado muy poco casi un
minimo porcentaje del monto metay deciden no aportar porque ven poco probable que se realice
y se lleve a cabo tal iniciativa. Esto puede ser también materia de analisis ya que existe un tema
de recomendacion de los productos y servicios. En el Perl no es comun realizar transacciones
virtuales, lo cual se agravay se tendra en cuenta como un aspecto importante del financiamiento
participativo.

¢Cuales son los riesgos que enfrenta la modalidad de
financiamiento participativo?

De los aspectos que te mencioné de ahi podemos intuir los posibles riesgos potenciales, siendo
el fondo el marco legal de vital acierto para que los lineamientos del financiamiento participativo
sostengan este tipo de como financiar a través de varios inversionistas.

10

¢Es facil para los microempresarios obtener

financiamiento para sus emprendimientos?

En muchos casos veo que si, se le dan muchas facilidades. Entiendo que la promocion y
regulacién de los microempresarios tienen aspectos muy avanzados en el rubro y de esta manera
se puede empujar los diferentes proyectos. Existen facilidades, pero de ahi se desprenden las
obligaciones y requisitos para acceder a tales beneficios.
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¢ Cudles son los principales requisitos que se les pide a

Los principales requisitos que existen en una entidad bancaria o al menos los més indispensables

11 . . . o es la sustentacion de recursos de ingresos que sirvan como respaldo y se respalde el préstamo
los microempresarios para obtener financiamiento? -
solicitado para una mype.
12 ¢(Cudl es el procedimiento para que los|Los pasos de evaluacion crediticia, presentacion de documentacion, desembolso y cronograma
Microempresarios accedan al financiamiento? de pagos.
¢Es fécil para los inversionistas poder participar en esta | Mas alla de la facilidad, es el tema de accesibilidad y en ese campo si lo es, porque los
13 |modalidad de financiamiento para proyectos | inversionistas siempre buscan y revisan que pueden distribuir para obtener ganancias y
sostenibles? utilidades.
14 ¢Cuales son los principales requisitos que se les pide a | Veo que principalmente es la iniciativa de inversion motivado de desarrollo econémico por
los inversionistas? ambas partes.
¢Cual es el procedimiento para que los inversionistas L, . . -
15 . A veces por invitacién, pero en su mayoria por contacto de medios electronicos.
decidan por el proyecto?
;Como funciona el sistema de promocion del servicio . P .
e L na deé p o Canales de atencion en su mayoria digitales porque estamos hablando de una modalidad que se
de financiamiento participativo?, ¢cuales son los . ; . P ‘s .
16| " . ! g maneja en plataformas informaticas. Es 16gico que su promocion sea por los mismos canales y
principales canales de captacién y promocion de|, . it VR . -
' o : ; la interaccion sea mas rapida e inmediata con entornos seguros al menos es lo que se presume.
inversionistas y microempresarios?
En oromedio. scudles son los niveles de créditos Hemos visto y atendido clientes en esta temporada tanto nuevos clientes como clientes antiguos
17 P 2 ¢ - de la evaluacion se puede obtener que se ha desembolsado para emprendimientos claro con
otorgados a microempresarios mensualmente? . A ) er
previa calificacion. Han sido meses dificiles.
;Cudles son los niveles de las tasas de interés activas | .. . ~ .
18 |¢ . . o g Bajaron en la mitad del afio cerrando el primer semestre con un 4.1 %.
para los microempresarios? (minimo y maximo)
;Cudles son los niveles de las tasas de interés pasiva . . - -
19 (¢ ] D " g P Las tasas cambian en cada tipo de producto y servicio definidos.
para los inversionistas? (minimo y maximo)
¢Cémo cree que evolucionard la modalidad de
20 | financiamiento participativo en los proximos cinco (5) | En crecimiento y desarrollo sostenible las finanzas van cambiando.

anos?
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Contenido

Conocimiento
general

NO

Datos del Entrevistado

Apellidos y Nombres:

Facundo Turconi

Especialidad: Administrador — CEO & Founder
Empresa: Solven
Giro de la empresa Fintech

\ Respuesta

Los préstamos online en el Perl son cada vez mas recurrentes, debido al mercado de oferta, demanda y al incremento del
uso de moviles en el pais. Al punto que hoy, el 85% de préstamos online provienen de smartphones.
Canales como Solven buscan brindar créditos online de instituciones financieras reguladas. Viendo desde el lado del
usuario, un crédito online tiene grandes ventajas. Una es ir a un solo lugar y tener gran parte de la oferta financiera, todo
de manera conjunta para comparar las opciones y, por otro lado, es ver que los procesos son mucho mas agiles que yendo
a la agencia.

El fundador principal es Facundo Turconi (inverti $ 25,000) y como estrategia de empleabilidad le otorgué acciones a
Esteban Davalos y John Rodriguez, a cambio de su aporte profesional por un tiempo determinado trabajando en la empresa.

Al ser un Fintech, se necesitaron perfiles de las areas de sistemas y finanzas. También se requieren perfiles de las areas de
marketing y operaciones para darle soporte a las actividades.

Solven es una alternativa rapida donde puedes tener multiples opciones de financiamiento en tan sélo 5 minutos. Te
mostramos ofertas de diferentes entidades financieras y tu escoges cudl prefieres. Soluciona el tiempo y la bisqueda por la
mejor alternativa.

Modelo de
Negocio

Se da por la oferta que doy en la web, dependientes e independientes, con experiencia crediticia previa, entre 25 y 40 afos,
y de ingresos medios y medios bajos porque los que tengan ingresos de 5,000 soles para arriba tienen a los bancos.
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Contenido N° \ Respuesta

6 Es un lugar donde tienes una parte importante de la oferta crediticia. Ingresas en 5 minutos y visitas varias instituciones
financieras. El valor es la multiplicidad de ofertas en linea, para los bancos es un canal de distribucion més.

7 Llegamos a través de mucha publicidad. Teniamos a marzo 120,000 personas por mes en la pagina web y 35,000 solicitudes
de crédito.

8 El porcentaje de cierre por operacion es alrededor del 60%. Esto significa que de cada 10 solicitudes de préstamos se llegan
a concretar 6 operaciones.

9 Las estrategias de retencidn, son estrategias para ofrecer un segundo crédito porque el crédito se da cada 18 meses. 18% de
los créditos que otorgamos son segundos créditos. La meta que tenemaos es llegar al 80% de cierre para el préximo afo.

10 El cliente toma crédito de una entidad financiera y la entidad le paga un porcentaje a Solven.
La plataforma que brinda la tecnologia a los bancos y el negocio del marketplace con las planillas (40%), un 15% de gastos

11 de infraestructura (servidores, etc), 30% de gastos de publicidad. Antes era 45% planilla, 20% infraestructura y gastos
generales (oficina, viajes) y 30% en publicidad. Ingresos: Fee’s en el marketplace 80% y fee para los servicios de plataforma
para los bancos 20%.
El principal recurso es la plataforma. Se ha invertido en el negocio un millén y medio de soles. La plataforma cuenta con

12 las herramientas y configuraciones para poder conectarse a diferentes entidades financieras y poder dar una respuesta rapida
a los clientes. Para poder llegar a este nivel de desarrollo contamos con el capital humano especialista en Fintech, tanto de
las areas de sistemas y operaciones.

13 Los de software y la venta.

14 Con las entidades financieras. Son 19 bancos en 3 paises.
Uno de los bancos méas importantes del Pert quiso comprarnos, pero luego vino la pandemiay se quedo en pendiente. Antes

15 de la pandemia teniamos planificado iniciar operaciones en México, pero se postergd porgue requiere de mayor inversion

Estrategia de y se decidié pausar la decision.
crecimiento Solven busca aprovechar el potencial de su plataforma para iniciar operaciones en diferentes paises. Por el momento cuenta
16

con operaciones en Per( y Argentina.
Es un modelo de negocio tiene facilidad de ser escalable.
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ANEXO EM-7: RESULTADOS DE ENTREVISTAS EN PROFUNDIDAD

ENTREVISTA 1 )
APELLIDOS Y NOMBRES: QUINTANA GONZALES, JOSE ALBERTO
CARGO/OCUPACION: Gerente de Aseguramiento de la Rentabilidad - DANPER

N° [PREGUNTAS RESPUESTAS
¢Le parece interesante la propuesta del modelo de negocio? Definitivamente si, me parece interesante el modelo de negocio.
¢Estaria interesado en participar con capital en el negocio? Posiblemente si invertiria.

La inversion requiere de S/ 238,242 ;Con cuanto estaria dispuesto

3 . Invertiria hasta el 20% de lo solicitado.
a participar?

4 | ¢Cuéanto de rentabilidad esperaria por sus aportes de capital? 20% de rentabilidad.
. 5 - ”

5 ¢ Le parece 20% de tasa de rentabilidad anual una opcion aceptable Definitivamente si.

de su parte?

Comentarios adicionales:

El modelo de negocio no cuenta con garantia. Lo ofrecido es la evaluacion crediticia y la calificacion de los actores

Se debe manejar de manera andnima la publicacion de los actores para que estos no negocien fuera de la plataforma.

El negocio es de alto riesgo porque si los inversionistas no estan bien informados que estos asumen el integro del riesgo te pueden desprestigiar.

156



ENTREVISTA 2
APELLIDOS Y NOMBRES: VILLANUEVA CAYCHO, SAID JOAO
CARGO/OCUPACION: Sub Gerente Adjunto de Operaciones — CityBank

N° [PREGUNTAS
¢Le parece interesante la propuesta del modelo de negocio? Posiblemente si invertiria.

¢Estaria interesado en participar con capital en el negocio? Posiblemente si invertiria.

La inversion requiere de S/ 238,242 ;Con cuanto estaria dispuesto

3 . Invertiria hasta un 5% dado que no he realizado inversiones en Fintech.
a participar?

4 | ¢Cuanto de rentabilidad esperaria por sus aportes de capital? Como minimo esperaria una rentabilidad del 15%.
. 5 - ”

5 ¢ Le parece 20% de tasa de rentabilidad anual una opcion aceptable Definitivamente si.

de su parte?

Comentarios adicionales:

La propuesta de negocio es innovadora porque no evidenci6 en el mercado local una propuesta igual. Identifico que en el mercado internacional hay
alternativas de crowdfunding, pero no ofrecen una libre negociacion.

El aspecto legal-contractual debe manejarse adecuadamente porque los inversionistas podrian demandarte si no estan informados que no se les asegura
el retorno de su capital y rentabilidad.
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ENTREVISTA 3
APELLIDOS Y NOMBRES: Z6simo Coronado Quicafia

CARGO/OCUPACION: Accionista y Gerente General en iBizPeru

N° [PREGUNTAS

RESPUESTA

1 | ¢Le parece interesante la propuesta del modelo de negocio?

Me parece muy interesante. Este modelo tiene futuro en especial por la situacion en la
que vivimos y la penetracion de la tecnologia. Lo veo bastante atractivo y es una
alternativa muy buena a la banca tradicional. Los microempresarios siempre requieren
financiamiento, es su principal necesidad.

2 | ¢(Estaria interesado en participar con capital en el negocio?

Si me gustaria participar. Tendria que evaluar a mas detalle y consultar con mi equipo
consultor sobre la participacion.

La inversion requiere de S/ 238,242 ;Con cuanto estaria
dispuesto a participar?

Tendria que evaluar, pero con lo que me han explicado y haciendo un calculo muy
grueso podria ser con el 20% del capital que se requiere.

¢Cuanto de rentabilidad esperaria por sus aportes de
capital?

40%

¢Le parece 20% de tasa de rentabilidad anual una opcion
aceptable de su parte?

No lo descartaria, no me parece la mejor y en estos momentos tengo opciones sobre el
30%

Comentarios adicionales:

La propuesta es interesante y podrian considerar otras alternativas adicionales a las comisiones para generar mas ingresos.
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ENTREVISTA 4

APELLIDOS Y NOMBRES: Carlos Urbina Ochoa

CARGO/OCUPACION: Accionista y Gerente General en Geekcorp EIRL

N° [PREGUNTAS RESPUESTA
Es muy atractiva la propuesta de negocio. Creo que tendré éxito porque la gente adulta
. . .~ |joven ya usa tecnologia. Los microempresarios buscan financiamiento y los bancos le
1 | ¢Le parece interesante la propuesta del modelo de negocio?

piden muchos requisitos. También conozco gente que requiere capital pero que no le
gusta hacerlo con los bancos mas por un tema de preferencia.

¢Estaria interesado en participar con capital en el negocio?

Me parece interesante el negocio. Podria participar previa evaluacion.

La inversién requiere de S/ 238,242 ;con cuanto estaria
dispuesto a participar?

Creo que podria ser con un 10% para empezar.

¢Cuanto de rentabilidad esperaria por sus aportes de
capital?

28%

¢Le parece 20% de tasa de rentabilidad anual una opcion
aceptable de su parte?

Lo tendria que evaluar y podriamos negociar. Pero me gustaria que sea mayor al 20%
por el nivel de incertidumbre del sector.

Comentarios adicionales:
Podrian incluir la opcion de usar como moneda los Bitcoins. Esto ha crecido a nivel mundial y tengo experiencia en que mucha gente anda interesada en

ello.
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ENTREVISTAS )
APELLIDOS Y NOMBRES: ALEGRIA BARBOZA, FRANKLIN
CARGO/OCUPACION: Project Coordinator FL Smidth

NO

PREGUNTAS

RESPUESTA

¢Le parece interesante la

Le pareci6 interesante. Argumenta que es una propuesta diferente a Afluenta porque se pueden negociar las
tasas. Indica que es un mercado que no esta siendo atendido y hay personas que no tienen acceso a créditos de

con capital en el negocio?

1 |propuesta del modelo de|bancos. Le parece interesante porque no hay un modelo de negocio que ofrezca esto, es mas bien una fusion de
negocio? Afluenta que hacen evaluaciones de los riesgos y Facturedo en donde hay una negociacion tipo subasta en la
que se ofrecen tasas. Es muy interesante. Definitivamente si le parecié interesante.
Si estd interesado. Haria unos estudios mas para definir un poco las tasas con las que se podria competir con
ese 5%, porque para los que tienen alta capacidad crediticia, ejemplo proyectos que estan calificados con triple
. L . A, tal vez no les convenga. Habria que analizarlo un poco mas.
5 ¢Estaria interesado en participar

Esta de acuerdo con que se cobre un porcentaje, pero tal vez el 5% es alto, porque podria determinar que la
TCA se eleve demasiado, y no sabe si haya inversionistas que estén dispuestos a financiar a alguien que tenga
alta capacidad crediticia. Eso es un tema de ajustarlo no mas. Posiblemente si estaria interesado en participar.
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Le parecié muy buena la propuesta, pero para saber con cudnto podria participar necesito conocer cuanto es la
TIRE que da el negocio y en cuénto tiempo recupera su inversion. Una vez conoci6 que la TIRE es de 49%,
que desde el primer afio el negocio genera flujos positivos y que entre el 3er y 4to afio ya se recupera la inversion
La inversion requiere de S/|menciond que podria invertir S/ 40,000 soles con una participacion del 20% porque entiende que no sera el
3 |238,242 ;Con cuanto estaria|Unico inversionista.
dispuesto a participar?
Le quedo la duda de si lo que le ofreciamos eran acciones/participacion de la empresa o s6lo estdbamos
solicitando inversion para sacar adelante el negocio. Una vez supo que era inversion para sacar adelante el
proyecto y que esa inversion iba a darle una rentabilidad del 20%, comenté que le parecié buena la propuesta.

;Cuanto de rentabilidad
4 |esperaria por sus aportes de | Esperaria mas del 20%.
capital?

¢Le parece 20% de tasa de
5 |rentabilidad anual una opcién
aceptable de su parte?

No sé si me parece tan aceptable. No sé si el primer afio de 20% porque es el afio en el que te das a conocer y
es el afio mas dificil. Posiblemente si.

Comentarios adicionales:

¢ El contacto del microempresario y el inversionista es por teléfono o digital?

¢Cudles son las garantias para que el inversionista no pierda su inversion?

¢Hay una garantia de un inmueble o algo asi?

¢ Cuél es el minimo y maximo de monto a obtener por parte del microempresario?

Hay unas plataformas de crowdlending, tipo Facturedo, similares, Afluenta ;Cual es la diferencia entre nosotros y las otras que existen? porque seria algo
similar a lo que hace Facturedo y Afluenta, porque Facturedo subasta facturas y los inversionistas dicen “compro tu factura a tal tasa” a través de una
subasta. Pero en este caso el enlace entre el micro e inversionista es un contacto online, pero es conociendo el nombre propio de cada uno o es a través de
subasta. Por ejemplo, el inversionista quiere una rentabilidad del 50% por tal monto y el empresario desea tal monto a tal tasa. ;Cada uno va negociando
la tasa a través de la plataforma?

¢Cudl es la tasa de éxito o fracaso que estan considerando del proyecto?

Pero de todas las transacciones que se concretan ¢cuantas se podrian caer o quedan impagas?

Entonces si es el 10% de impagos, lo mas razonable es que el monto de inversion se diversifique para que no pierdas tu capital.
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Sugiero que se considere la tasa de impagos para que en funcion de eso se calcule cuanto va a ser la participacion en cada inversion. Por ejemplo, que
cada proyecto sea financiado entre 20 personas y que cada persona participe en 20 proyectos, en tal caso si se cae uno no afectaria mucho. Pero si dejamos
gue el inversionista sélo invierte en un proyecto y pierde todo, nos puede hacer mala publicidad y afectar el negocio.

¢En qué momento se paga el 5% del microempresario, cuando ya tienes la inversion o antes? Como microempresario tendria que sumar el costo de la
tasa que tengo que pagar a los inversionistas mas el 5% de la inversion.

¢Contra quién compiten? ¢ qué otras opciones tengo como microempresario para financiarme?

Y (el porcentaje del 5% de dénde lo sacaron?

ENTREVISTA 6 )
APELLIDOS Y NOMBRES: PASTOR MONZON, SANDRO
CARGO/OCUPACION: CEO & Director de Agencia AS Marketing & Publicidad

N° [PREGUNTAS

Le parecié interesante porque hacemos una conexion entre la necesidad de una empresa y los posibles
inversionistas, y ambos van a resultar ganadores. El negocio te ofrece un win to win, ademas si lo queremos
triangular también gana el administrador del negocio.
Definitivamente si le parece interesante.

;Le parece interesante la
1 |propuesta del modelo de
negocio?

¢Estaria interesado en participar | Si estaria interesado, pero necesitaria un poco mas de alcance; conocer cuales son los porcentajes de acciones
con capital en el negocio? 0 cuantos inversionistas mas van a existir. Posiblemente si participaria.
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Se le presentaron los flujos y vio que recuperaria su inversion entre el 3er y 4to afio. Se explicé que se esta
considerando una inversion de S/ 109,000 para dar a conocer la marca y posicionarla. Le interesé saber en
cuanto tiempo se esta proyectando gastar esos S/ 109,000. En el afio 1 todavia no recupero, la recuperacion se
La inversion requiere de S/|veenelafio3y4,enelafio5 llegan casi al millén. Como es una Fintech el desarrollo principal esta en digital.
3 238,242 ;Con cuanto estaria|Es una inversion fuerte que se va a ir recuperando poco a poco. Se considera hacer mejoras en la plataforma e
dispuesto a participar? invertir en marketing para poder alcanzar el éxito en las ventas. Quiere decir que en los primeros afios habra
mas inversiones gue saldran del flujo de ventas anual.

Estaria dispuesto a invertir un aproximadamente del 20%.

;Cuanto de rentabilidad
4 |esperaria por sus aportes de|Un aproximado del 20%.
capital?

¢Le parece 20% de tasa de
5 | rentabilidad anual una opcién | Si el porcentaje equivale a lo que voy a recibir por afio tal vez. Posiblemente si.
aceptable de su parte?

Comentarios adicionales:

La inversion la recupero entre el 3er y 4to afio segun los flujos. Se esta considerando una inversion de S/ 109,000 para dar a conocer la marca y posicionarla
{en cuanto tiempo se esta proyectando gastar esos S/ 109,000?

¢Qué tipo de negocio es el que el microempresario estaria dispuesto a ofrecerle al inversionista?

Estamos considerando todos los sectores, textiles, calzado, etc.

¢Empresas de servicios también?

En una primera etapa hemos considerado productos, pero nada impide gue ingresen servicios.

Ese (3% de donde sale? ;Ese 3% 0 5% salen de la ganancia?

Lo cobramos porque los conectamos y porque a los inversionistas les damos informacion del proyecto. Realizamos una evaluacion, es por los servicios
gue le ofrecemos.
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ENTREVISTA7 )
APELLIDOS Y NOMBRES: CAMPOS ARIZAGA, HIROSHI
CARGO/OCUPACION: Subgerente de Producto y Marketing en GTD Per(

N° [PREGUNTAS RESPUESTAS

. . Considero gue es una gran oportunidad de poder utilizar herramientas digitales para poder conectar con
¢Le parece interesante la propuesta

1 ) microempresarios que requieran inversion para impulsar proyectos que fomenten la participacion de sus
del modelo de negocio? . E ;
servicios y/o productos en el mercado. Definitivamente si.

2 ¢Estaria interesado en participar con | Posiblemente si, debido que, me interesa diversificar mi capital y controlar las herramientas de

capital en el negocio? negociacion con el fin de mantener el poder en lo que se invierte.

La inversién requiere de S/ 238,242
3 |¢Con cuanto estaria dispuesto a[Podria considerar un 10% de la inversion requerida.
participar?

¢Cuanto de rentabilidad esperaria por

0,
sus aportes de capital? 30%

;Le parece 20% de tasa de
5 [rentabilidad anual una opcion | Sies aceptable, sin embargo, me gustaria negociar.
aceptable de su parte?

Comentarios adicionales:
Debido a la coyuntura, es una gran oportunidad para los microempresarios reinventarse y para ello es vital contar con mayor capital para la implementacion
y desarrollo de nuevos productos y/o servicios que puedan satisfacer el mercado.
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ENTREVISTA8
APELLIDOS Y NOMBRES: BARRIGA CEVASCO ALVARO
CARGO/OCUPACION: Gerente Regional en Monster

N° [PREGUNTAS RESPUESTAS

1 ¢Le parece interesante la propuesta del modelo de | Si me parece una propuesta interesante; debido a que no existe en la actualidad una
negocio? plataforma dedicada a ofrecer oportunidades de negocio.

2 ;;]Eégegilgomteresado en participar con capital en el Es posible, luego de realizar un andlisis respectivo del riesgo.

3 Ie_sialr?;/ilrizgjunesrt%q:I;}a:retigﬁoasrg 238,242 ¢Con cuanto Estaria dispuesto a participar con un 15%.

4 gg;?glt;) de rentabilidad esperaria por sus aportes de 3096 para empezar
. o o

5 gtgi (,')3 :r:cceeptigl/eo ddeesLaZZr?:’? rentabilidad anual una Considero que esa tasa es muy baja; me gustaria que fuese mayor a 30%.

Comentarios adicionales:
Definitivamente, una buena iniciativa, el uso de esta plataforma para mejorar las economias.
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1. ANALISIS BIVARIADO

Costos totales
326,924 -30% -25% -20% -15% -10% -5% %
-30% 213,253 100,459 |- 39.714 |- 203,645 |- 373,316 |- 546,039 |- 718,761 |-
-25% 345,071 234,447 122,078 |- 13,976 |- 178,260 |- 346,082 |- 519,177 |-
-20% 475,381 364,518 253,656 141,679 303 |- 155,328 |- 321,333 |-
~15% 606.022 494,918 383814 | 272700  t61079] 31659 132782 |
-10% 735,996 | 624,651 513,307 401,963 290,619 178,977 50,997 |-
5% 867.953 756,366 644,779 533,193 421,606 310,019 198,432
Solicitudes
afo 1 438,750 326,924
568,287 456,220
696,863 584,557
827,805 715,256
956,797 [ 731216
1,086,352 973,321
1.216.512 | 1,103,239

Tasa de comisién

-10% -5% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%)]
1= 2ao@77 |- 1 ERATS 100803 | 102798 | 276684 360417 | 244149 | 527,881
- 177,062 |- 55,704 | 156,527 243,192 326,924 410,656 494 388 578,121 |
- 104,248 17,110 120,256 209,699 293,431 377,163 460,895 544,628 628,360
- 31,433 81,289 174,663 259,938 343,670 427,402 511,135 594,867 678,599
40,037 138,392 226,445 310,177 393,910 477,642 561,374 645,106 | 728,839
100,803 192,798 276,684 360,417 444,149 527,881 611,613 695,346 | 779,078
Tasa de
comisién -
inversor 0%~ 298,728 |- 177.062 |- 55,704 60,953 156,527 243,192 326,924 410,656 494,388 | 661,853 829,317 |
5%|= - 104,248 17,110 120,256 209,699 293,431 377,163 460,895 544,628 712,092 879,557
10% |~ 152,791 |- 31,433 81,289 174,663 259,938 343,670 427,402 511,135 594,867 762,332
15% |~ 79,97 40,037 138,392 226,445 310,177 393,910 477,642 561,374 645,106
20%|- 7.16 100,803 192,798 276,684 360,417 444,149 527,881 611,613 695,346 |
25% 60,953 156,527 243,192 326,924 410,656 494,388 578,121 661,853 745,585
30% 120,256 209,699 293,431 377,163 460,895 544,628 628,360 712,092 795,824
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