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RESUMEN

La presente investigacion tiene como sujeto de estudio a la empresa Leasein Alquiler de
Laptops, una fintech dedicada al arrendamiento de equipos de computo enfocada en ofrecer
servicios de leasing tanto operativo como financiero dirigido a pequeias y grandes empresas o
usuarios individuales, que ha experimentado un crecimiento destacable en los ultimos afios,
incluso en el 2020. Si bien esta fintech ha sido recientemente incluida dentro de los cinco
segmentos mas grandes de esta industria, se ha podido validar que su sector ain se encuentra en

desarrollo, con un alto potencial de crecimiento en los proximos afos.

En el Peru, si bien la industria fintech ha mostrado un crecimiento acelerado en los ultimos
afos, se han encontrado muy pocos estudios empiricos que traten sobre este fendmeno; menos
aun, investigaciones que consideren el contexto dada por la enfermedad del COVID-19. Por ello,
esta investigacion pretende realizar un aporte en el conocimiento tedrico del crecimiento
empresarial enfocado en una fintech del sector de leasing y alquiler de activos de computo,
tomando en consideracion dentro del analisis, el efecto del factor externo derivado de la
emergencia mundial sanitaria. Para ello, se realizaron una serie de entrevistas a colaboradores de
la empresa a partir del cual se definieron ciertos factores tanto internos como externos que luego

fueron validados por medio de entrevistas a especialistas y de la revision tedrica.

En lo que respecta a la codificacion, sistematizacion y analisis de la informacion recabada
del trabajo de campo, se utilizo el software ATLAS.ti 9 en sus versiones desktop y cloud. De esta
forma, se identificaron once variables entre internas y externas que influyeron en el crecimiento
de la empresa Leasein Alquiler de Laptops, destacando la importancia de la capacidad que
tuvieron para adaptarse a las nuevas reglas dictadas por el gobierno y del factor externo derivado

de la pandemia mundial sanitaria.

De esta manera, la investigacion cumple con el objetivo principal al responder a la
pregunta de investigacion sobre cudles son los factores que han permitido el crecimiento
empresarial de Leasein Alquiler de Laptops en Lima Metropolitana en el 2020. En esa linea, la
contribucion del presente estudio parte por dar a conocer estos factores en un entorno de
pandemia, lo cual, si bien no es extrapolable, puede servir para CEO del sector de estudio o de la
industria en general. Ademas, puede servir de referencia para nuevos emprendedores que busquen
incursionar en este sector. Asimismo, se detallan las recomendaciones para la empresa y futuros

investigadores que quieran realizar algin estudio de emprendimientos de este tipo.

Palabras clave: Crecimiento empresarial, Fintech, emprendimiento.
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INTRODUCCION

En el Perq, en los ultimos afios, se ha podido observar un crecimiento sostenido de la
industria fintech, escalando cada vez mas en diferentes sectores empresariales, antes
monopolizados por las instituciones bancarias. Sin embargo, el 2020 ha representado un afio
atipico y lleno de oportunidades para esta industria que ha experimentado un crecimiento
acelerado, inesperado para algunos, que ha contribuido para su expansion dentro del territorio

nacional.

Las fintech, que son definidas como empresas, emprendimientos o startups enfocadas en
ofrecer servicios financieros con un modelo de negocio innovador, si bien han experimentado un
crecimiento sostenido en los ultimos afios, se han encontrado pocos estudios empiricos que
investiguen este fenémeno dentro de nuestra realidad peruana. Por ello, radica la importancia de
esta investigacion que no solo se centra en el estudio de los factores clave de crecimiento
empresarial, sino que también toma en consideracion el efecto externo derivado de la pandemia

mundial. En tal sentido, el presente estudio tiene la siguiente siguiente estructura:

En el primer capitulo, se realiza una explicacion de la problemadtica en torno al alto
porcentaje de mortalidad que encuentran los emprendimientos peruanos que no se logran
consolidar en los primeros tres afios de vida. Asimismo, se presenta el marco teorico referido a
los modelos de crecimiento empresarial establecidos por diversos autores. Del mismo modo, se
realiza una revision tedrica en torno a los factores que influyen dentro del crecimiento empresarial
de una organizacion tanto en empresas tradicionales como en startups y fintech. Finalmente, se
presentan los objetivos y preguntas de investigacion, asi como la justificacion del presente

estudio.

El segundo capitulo desarrolla la metodologia de investigacion a seguir, su alcance,
disefio y secuencia metodologica. De la misma forma, en el tercer capitulo, se desarrolla el analisis
de la investigacion, el cual se divide en dos apartados: por un lado, el procesamiento de la
informacion, en el que se presentan los datos demograficos de los entrevistados, la codificacion
de la informacion recogida del trabajo de campo y los factores finalmente seleccionados; por otro
lado, se realiza la presentacion de los hallazgos centrales en torno a los factores tanto internos
como externos identificados. Para finalizar, en el cuarto capitulo, se presentan las conclusiones
del trabajo de investigacion, asi como las recomendaciones, limitaciones y futuras lineas de

investigacion en base al analisis realizado.



CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En el presente capitulo, se desarrolla el planteamiento del problema de investigacion, el
cual se encuentra dividido en cinco apartados. En primer lugar, se desarrollara la problematica de
la investigacion, la justificacion tanto empirica como tedrica, asi como el aporte a las ciencias de
la gestion. Del mismo modo, se presentan los objetivos de investigacion, la estructura general de

la tesis y el marco contextual.
1. Problematica

Las micro y pequeiias empresas [MYPE] a lo largo de los afios han significado una
alternativa econdmica para muchas personas en el pais, ya sean motivadas por una necesidad y/u
oportunidad. Segin un informe realizado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
[INEI], para el 2020, las MYPES representaban a cerca del 99% de empresas del pais (INEI,
2020), ofreciendo un 85% del total de puestos de trabajo (El Peruano, 2020), datos que muestran
la importancia de este tipo de organizaciones que, si bien son una mayoria, no tienen un alto

porcentaje de consolidacion en el mercado.

Segun un informe realizado por la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econémicos [OCDE] (2019), a diferencia de lo que sucede en Europa y en otras regiones del
mundo, el nimero de emprendimientos en etapa inicial en la region de Latinoamérica y el Caribe
ha sido mayor, y se ha observado un crecimiento sostenido de manera anual. Sin embargo, pese
a que en Latinoamérica se muestra una mayor cantidad de emprendimientos, segin un informe
realizado por el Global Entrepreneurship Monitor [GEM] (2020), un gran porcentaje de ellos no
logran consolidarse en los primeros afios de vida, en contraste de lo que sucede en regiones de

Europa o Asia Pacifico.

El Perti no es ajeno a esta realidad. Tal como lo senala el GEM (2020) se estimo que solo
el 37% de los emprendimientos en edad temprana lograron consolidarse, entendiendo que se
considera a un emprendimiento como establecido a todo aquel negocio con capacidad de pagar
remuneraciones a empleados, proveedores y propietarios por al menos 42 meses (3.5 afios). Tal
como lo muestra el estudio, dicho ratio se ha mantenido desde el 2008 hasta fines del 2019 y, pese
a que la cantidad de emprendimientos nacionales aumentan de manera anual, el porcentaje de
consolidacion no ha mostrado una variacion positiva y, por el contrario, se ha visto un porcentaje

alto de descontinuacion de la actividad empresarial en los primeros afos de vida.

Dentro de estos emprendimientos, se encuentran las llamadas startups, empresas con un
modelo de negocio enfocado en el uso de la tecnologia y con un potencial de alto crecimiento

(Ries, 2012) que lograron expandirse a diferentes mercados, entre estos, el financiero. Es asi como



surgen las denominadas fintech, empresas enfocadas en ofrecer servicios financieros por medio
del uso de la tecnologia y que resultan una alternativa a la banca tradicional (Gimpel, Rau &
Roglinger, 2018) y que han mostrado un crecimiento acelerado en los ultimos afios a nivel

mundial.

Segun un informe realizado por Finnovista, en Latinoamérica se contabilizaron mas de
1,300 fintech en el 2020, un nimero mayor respecto al 2019, siendo México y Brasil los paises
con un mayor desarrollo en la region (Finnovista 2020 citado en Latam Fintech Hub, 2020). Sin
embargo, pese al crecimiento sostenido de este segmento, se observa que existen una serie de
retos y desafios que no permiten un mayor crecimiento y desarrollo de este tipo de
emprendimientos. Tal como lo menciona el Banco Interamericano de Desarrollo [BID], BID
Invest y Finnovista (2018), en Latinoamérica, nueve de cada diez emprendimientos fintech no
logran consolidarse en el mercado (BID et al., 2018), dato que muestra el nivel de complejidad

que tienen los emprendedores fintech en la region.

En el Pert, también se observo un crecimiento sostenido de este sector. De acuerdo con
un informe realizado por La Camara de Comercio de Lima (2020), hasta el 2019 se observo un
crecimiento acelerado del nimero de fintech en el pais. Segin un informe realizado por Emprende
UP y Equifax, a finales del 2020 se contabilizaron cerca de 151 fintech, un 16% mas que en el
2019, las cuales se encuentran divididas en ocho diferentes segmentos: pagos (22%),
financiamientos (22%), cambio de divisas (18%), gestion de finanzas empresariales (14%),
gestion de finanzas personales (8%), crowfunding (8%), puntaje crediticio (4%) y seguros (4%)
(Emprende UP y Equifax 2020 citado en Ernest & Young, 2020). Sin embargo, pocas son las
fintech que logran consolidarse en el mercado y, pese al crecimiento de la industria en el pais, el
nivel de mortalidad para el 2018 fue del 19% una de las mas altas en Latinoamérica (BID, BID
Invest & Finnovista, 2018).

A este escenario, se suma el contexto actual dado por la pandemia del nuevo coronavirus
que ha ocasionado efectos negativos en gran parte de los emprendimientos a nivel mundial. Segun
un estudio realizado por el BID (2020), ocho de cada diez emprendimientos en la region de
Latinoamérica, han sido afectados fuertemente por la crisis. En el Per(i, segin una encuesta
realizada por el INEI, hasta agosto del 2020, del total de empresas en el pais, solo un 75% se
encontraban en actividad de las cuales un 67.4% experimentaron una reduccion en sus ventas; un
13.7% se han mantenido; un 7.2% sefiala que incrementaron sus ventas y un 11.7% no realizo
ninguna venta. Ademas de ello, un 59% indicé que han incurrido en altos costos por el disefio e
implementacion de los protocolos de seguridad. Del mismo modo, un 52.8% sefiala que tuvo

problemas para el cobro de facturas; un 50.4% tuvo que paralizar su produccién, y un 45% solo



tuvo pérdidas en el capital de trabajo, asimismo, determina que uno de los segmentos mas

afectados por la pandemia mundial fue el de servicios (INEI 2020 citado en Diario Gestion, 2020).

Tal como se puede observar, este contexto plantea un escenario con diversos retos para
las fintech, especialmente para aquellos en proceso de consolidacion y desarrollo, los cuales tienen
que hacer frente no solo a los factores internos, sino también a factores externos o a nivel macro,
como es el caso actual de la pandemia mundial dada por el COVID-19. Ademas, se pudo observar
que, a pesar del crecimiento de este sector en el pais, hay una escasez de investigaciones o estudios
que determinen factores de crecimiento de empresas fintech en el contexto peruano, menos aun
en medio de una pandemia mundial. Esto representa una oportunidad para poder contribuir al
ecosistema fintech y los nuevos segmentos dentro del mismo que van surgiendo cada afio, como

el de leasing, que sera el segmento seleccionado para la presente investigacion de estudio de caso.
2. Justificacion

Tal como se mencion6 anteriormente, si bien se observo que la industria fintech en el
pais, a pesar del contexto negativo causado por la pandemia mundial sanitaria, ha mantenido una
curva de crecimiento importante, no se han encontrado muchos estudios empiricos a nivel
regional y nacional que analicen este fendémeno. Menos atn, estudios que consideren la influencia
de un factor externo como el COVID-19. Ademas de ello, de los pocos estudios empiricos
encontrados, ninguno de estos incluye dentro de su andlisis a una finfech del sector de leasing y
alquiler de laptop, ultimamente ubicada del segmento de gestion de finanzas empresariales, dado
que la gran mayoria se enfoca en el segmento de pagos, que resulta uno de los més grandes en el
pais. Por ello, esta investigacion busca ser de utilidad para los gerentes, CEO o fundadores de
emprendimientos del tipo fintech, especialmente a todos aquellos enfocados en la prestacion de
servicios de financiamiento por medio de arrendamientos y leasing de equipos de cémputo, ya
que si bien el estudio no es extrapolable a otras realidades, podran conocer a detalle los factores
de crecimiento empresarial en esta empresa en especifico, que a futuro, podria ser de utilidad al

momento de manejar su negocio.

Tal como se mencion6 anteriormente, este fenomeno ha sido escasamente abordado y ello
se puede evidenciar dado que en una blisqueda en Scopus, se arrojaron aproximadamente cerca
de 30 000 resultados relacionados a los factores y modelos de crecimiento empresarial, los cuales,
limitando a los Gltimos 5 afios, disminuye a un nimero de aproximadamente 3000 estudios; ello
muestra que el estudio a este tipo de empresas ha sido abarcado de manera general, ya que solo
un cerca del 7% de dichos estudios se enfocan en las MYPE’s del sector de tecnologia y
electronica. Ademas, en Latinoamérica, se han encontrado aproximadamente 400 estudios

empiricos de crecimiento empresarial, de los cuales solo cerca del 5% se enfocan en empresas del

4



sector financiero. A nivel nacional, de acuerdo con la base de datos de la Renati, luego de la
revision de la literatura relacionada a la innovacion y el desarrollo empresarial, se han encontrado
100 tesis aproximadamente, y son pocas las que estudian este fendmeno. Si bien existen estudios
relacionados a la gestion del crecimiento empresarial de empresas de distintos rubros, existen
escasos estudios empiricos que tienen como sujeto de estudio a dichos emprendimientos de

servicios financieros.

Finalmente, el estudio pretende abarcar un periodo que incluye el contexto del COVID
19 y las medidas restrictivas que han impactado en la demanda para diversos sectores. En
particular, para el sector de servicios financieros, este contexto ofrece amenazas y oportunidades
a las empresas que requiere ser investigado debido a la novedad del fenomeno y busca hacer
énfasis en determinar cuales son los factores que impactan en el crecimiento de una fintech del

sector de alquiler y leasing de equipos de computo por medio de un caso de estudio
3. Objetivos

En este apartado, se presentaran los objetivos y preguntas de investigacion del presente

estudio.
3.1. Objetivo central

El objetivo general de la presente investigacion es identificar los factores que han
permitido el crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de Laptops en Lima Metropolitana en

el 2020.
3.2. Objetivos especificos
Por su parte, los objetivos especificos son los siguientes:

o Identificar los factores externos que han impactado en el crecimiento de la empresa

Leasein Alquiler de Laptops.

e Identificar los factores internos que han impactado en el crecimiento de la empresa

Leasein Alquiler de Laptops.

e Contrastar los factores que han impactado en el crecimiento de Leasein Alquiler de

Laptops con los factores tedricos encontrados en la revision del marco teorico.
3.3. Pregunta general

La pregunta general de investigacion que se pretende responder a lo largo de la
investigacion es la siguiente: ;Qué factores han permitido a la empresa Leasein Alquiler de

Laptops crecer en el 20207



3.4. Preguntas especificas

Asimismo, las preguntas especificas que se desprenden de los objetivos antes

mencionados son los siguientes:

e ;Cuales son los factores externos que han impactado en el crecimiento de la empresa
Leasein Alquiler de Laptop?

e ;Cuales son los factores internos que han impactado en el crecimiento de la empresa
Leasein Alquiler de Laptop?

e ;Cuadles son los factores, tanto internos como externos definidos en el marco tedrico, que
coinciden con lo encontrado en el trabajo campo que han impactado en el crecimiento de

la empresa Leasein Alquiler de Laptops?
4. Estructura de la tesis

La presente investigacion se encuentra dividida en cinco diferentes capitulos, que inician
con el planteamiento de la investigacion hasta el apartado de conclusiones y recomendaciones.
De esta forma, el primer capitulo, desarrolla la problematica, la justificacion, los objetivos de
investigacion, la estructura de la tesis y el marco contextual de las empresas fintech. Por su parte,
el segundo capitulo estd compuesto por el marco tedrico, dentro del cual se realiza la revision
bibliografica del objeto de estudio, los factores de crecimiento empresarial; ademas del sujeto de

estudio, las empresas fintech.

De otro lado, el cuarto capitulo desarrolla la metodologia de la investigacion a seguir,
dentro del cual se explican el alcance de la investigacion, el disefio y la secuencia metodoldgica
del estudio. Asimismo, en el capitulo cuatro se presentan los hallazgos de la investigacion, dentro
del cual se mencionan los factores de crecimiento encontrados en el trabajo de campo y el
contraste con lo encontrado en el marco tedrico. Finalmente, se desarrollan las conclusiones del

estudio junto a las recomendaciones. La Figura 1 resume la estructura mencionada anteriormente.

IFigura 1: Estructura de la tesis

5. Marco contextual

Si bien el uso de la tecnologia para mejorar los servicios financieros no resulta un hecho

reciente, dado que la banca tradicional lo ha venido aplicando desde los afios 80 y 90, en el mundo



la industria fintech empieza a crecer a partir del 2005 y con mayor medida desde el 2008, luego
de la crisis financiera mundial, afio en el cual se empiezan a sumar empresas no financieras, entre
nuevas y grandes, con la finalidad de ofrecer a los consumidores una alternativa a la banca
tradicional mas agil y eficiente, que hasta ese entonces solo era ofrecida por la banca tradicional
(Banco de Desarrollo de América Latina [CAF], 2016). En el presente apartado, se explicara el
contexto fintech en la region de Latinoamérica y el Pera. Ademas, se presentara el entorno de la

fintech seleccionada para el estudio de caso.
5.1. El sector fintech en América Latina

Tal como se mencion6 anteriormente, en los ultimos afios, el ecosistema fintech en
Latinoamérica ha seguido con el crecimiento acelerado que mostraron paises como Estados
Unidos, Reino Unido, Australia, China, Israel y Canada, los cuales concentran una gran parte de
este tipo de emprendimientos y que representan a los ecosistemas mas so6lidos a nivel mundial

(BID et al., 2018).

Segun un estudio realizado por Korefusion, pese al contexto atipico en el 2020 la
inversion en el sector fintech en la region alcanzo los 8 mil millones de dolares, el mas alto dentro
de la industria, siendo el segmento de pagos y transferencias el de mayor inversion y el que ha
representado mayor crecimiento (Korefusion 2020 en Ernest & Young, 2020). En la misma linea,
de acuerdo con el Global Fintech Index, se encontr6 que los paises con el mayor numero de fintech
en la region lo componen México y Brasil, seguidos por Colombia, los cuales representan a los
ecosistemas mas solidos y desarrollados (Global Fintech Index 2020 citado en Ernest & Young,
2020) y dentro de los cuales han surgido las primeras fintech unicornio — empresas valoradas en
mas de mil millones de dolares — en la region como Pagseguros, Nubank, Stone y Ebanx

(Bancomext, 2018).

Al 2020, se han encontrado cerca de 11 segmentos dentro del ecosistema fintech en la
region, entre los cuales destacan: pagos y trasferencias, préstamos, gestion de finanzas personales,
gestion de finanzas empresariales y crowdfunding, los cuales han mostrado un porcentaje de
mayor crecimiento respecto a las demas (Ernest & Young, 2020). Si bien el 2020 se ha
caracterizado por presentar un contexto negativo para el desarrollo de cualquier negocio, se ha
observado que para la industria fintech ha significado una oportunidad de crecimiento por el
aceleramiento del proceso de digitalizacion de los consumidores. A pesar de que el efectivo sigue
siendo el método de pago mas predominante en la region, el contexto ha obligado a las empresas
y consumidores a usar pagos digitales y buscar servicios financieros en linea que ha favorecido

el incremento de la demanda de la industria (Strange & Hafemeister, 2021).



Sin embargo, si bien en la region se observo un aumento en la demanda de consumidores,
la realidad de cada pais es diferente, por lo que el crecimiento no resulta uniforme en todos ellos.
Desde el punto de vista externo, uno de los retos principales gira en torno al rol activo del Estado
como ente regulador en la industria. A diferencia de México y Brasil, que representan los primeros
paises en la region dentro de los cuales se han aprobado regulaciones en favor de las fintech o se
han realizado proyectos como la de Banca Abierta en Brasil que permiten una oportunidad para
poder competir con la banca tradicional, paises como Perti, Bolivia y Ecuador atin no lo
desarrollan, y otros como Chile, Uruguay y Argentina se encuentran atin en proceso de ejecucion

(Strange & Hafemeister, 2021).

Asimismo, la bancarizacion y digitalizacion de la poblacion resulta una limitante para el
crecimiento de este sector y que resulta un factor a desarrollar en algunos paises de la region. En
Ecuador, por ejemplo, se observo que solo cerca del 50% de su poblacion esta bancarizada y los
esfuerzos por disminuir esta brecha se han visto solo desde la banca tradicional comercial
(Alvarenga & Mera, 2021), misma realidad que se puede observar en Bolivia, pais que viene con
un proceso de digitalizacion liderada por el sector de servicios financieros, aunque con ciertos

servicios no regulados (Centrum Think, 2018).

Lo detallado anteriormente, muestra un escenario lleno de oportunidades para las fintech
en la region que, si bien han aprovechado la ventana de oportunidad dadas por el contexto durante
el 2020, la velocidad de crecimiento varia en base a las propias caracteristicas y realidades

nacionales.
5.2. El sector fintech en el Peru

Tal como se menciono lineas arriba, pese a que las organizaciones del tipo fintech no son
un fenémeno reciente, en el Pert se empieza a observar un crecimiento de esta industria a partir
del 2014, ano en el que se contabilizaron cerca de 50 fintech a nivel nacional (Silva & Ramos,
2017). A partir de ese afio, se observa un crecimiento anual promedio del 21% hasta la actualidad

(Ernest & Young, 2020).

De esta forma, al cierre del 2018, se observa un aumento de organizaciones fintech del
256% respecto al 2017 (Mendiola, 2020), siendo el afio con el mayor crecimiento. Asimismo, al
cierre del 2020, segtn el informe realizado por Ernest & Young (2020), se observo un crecimiento
del 16% respecto al afio anterior con un total de 151 fintech dividas en ocho segmentos: pagos
(23%), financiamiento (23%), cambio de divisas (18%), gestion de finanzas empresariales (14%),

gestion de finanzas personales (7%), crowdfunding (6%), puntaje crediticio (5%) y seguros (4%).



Sin embargo, a pesar del crecimiento observado de la industria en el pais, se puede
observar que el sector atin no se ha logrado consolidar en el mercado. Esto se debe a una serie de
factores tanto internos como externos que no favorecen al fortalecimiento y consolidacion de este

ecosistema, como se puede observar en Brasil o México.

Un factor externo que ha sido mencionado anteriormente, gira en torno a la labor del
Estado como ente regulador que en el pais no se viene aplicando. Si bien estos ultimos afios se
han observado ciertos acercamientos a la regulacion del financiamiento participativo, estos solo
se han quedado como proyectos de ley que todavia siguen sin ofrecer una superficie sélida para
fomentar el un trabajo colaborativo entre la banca tradicional con las fintech de este segmento y
en general para poder desarrollar procedimientos agiles que reduzcan los costos de transaccion

(Mendiola, 2020).

Asimismo, los emprendedores fintech también se enfrentan a un nivel bajo de
bancarizacion y digitalizacion de la poblacion peruana, lo cual ha venido limitando su mercado y
expansion. De acuerdo con un informe realizado por Ipsos (2020) se encontr6é que al 2020 solo
cerca del 50% de la poblacion urbana se encuentra bancarizada, de los cuales solo un 52% usa la
banca por internet y un 57% banca movil, dato que revela el nivel de digitalizacion que, si bien
ha ido en aumento debido al contexto durante el 2020, se observa que atn un alto porcentaje de
la poblacion se encuentra en proceso de cambio y adaptacion. Este ultimo punto, ha ocasionado
que las organizaciones fintech prioricen el mercado en Lima, que representa un segmento
altamente bancarizado y digitalizado, dejando de lado el mercado en provincias limitando sus
estrategias de expansion. Tal como lo sefiala el informe de Emest & Young, cerca del 90% de

fintech se encuentran en Lima y el resto en provincias.

También es importante sefialar que, si bien se observa que cada afio surgen una alta
cantidad de emprendimientos, un punto débil dentro de estas y que afectan su consolidacion en el
mercado gira en torno al conocimiento de los propietarios para manejar el negocio (GEM, 2020).
Mendiola (2020) menciona que un problema genérico que mantienen las fintech en el pais parte
por la poca capacidad de los propietarios para buscar financiamiento externo, captar talento, lo

que afecta la credibilidad del modelo de negocio frente a los inversionistas.

Sumado a lo mencionado anteriormente, el Observatorio Estratégico de la Alianza del
Pacifico [OEAP] (2018), identifica diversas razones que afectan la consolidacion de
emprendimientos, entre las cuales destacan: la falta de financiamiento externo (40%), poca
rentabilidad del negocio (28%), problemas los socios (18%), falta de conocimiento del mercado
(18%), falta de conocimientos técnicos (13%), problemas de equipo (10%), problemas legales o

tributario (9%), disponibilidad de tiempo (9%) y problemas con proveedores (5%).



Frente a ello, en el pais resultan de vital importancia la labor de las universidades,
incubadoras y aceleradoras que han venido creciendo dentro del ecosistema emprendedor. Entre
las principales destacan: Emprende UP, CIDE-PUCP, Biolncub, Endeavor Pera, Wayra, Start
UPC, entre otros. De la lista mencionada, el principal actor dentro del ecosistema emprendedor y
fintech 1o compone Emprende UP, que ha venido realizando una activa labor para conectar
emprendedores con inversionistas con proyectos como el Lima Fintech Forum que lo vienen
realizando los tltimos afios y que cada afio suma una mayor cantidad de fintech de todos los

segmentos.

Finalmente es importante sefialar tambien la importancia de las asociaciones dentro del
ecosistema fintech, entre estas, la Asociacion Fintech del Perd. Se funda en el 2017 con la
finalidad de articular una comunidad compuesta por emprendedores e inversionistas que
promueven el crecimiento de la industria. A la actualidad cuentan con cerca de 73 asociados y
son promotores del desarrollo de regulaciones por parte del Estado, son partners de Carava

Fintech y mantienen convenios con Emprende UP.

En general, se puede observar que el ecosistema fintech se encuentra en cierta medida
conectada, aunque muy centralizada, que cada vez se va consolidando en el mercado. Un dato
que ejemplifica lo mencionado, resulta de la alianza en el 2020 que ha realizado la empresa Rappi
con Interbank que ha significado un punto clave para fomentar y extender el sector de servicios
financieros (Ernest & Young, 2020). Sin embargo, todavia mantienen ciertos problemas y retos a
futuro que enfrentar para fortalecer la industria. Adicionalmente a lo mencionado, en el Anexo A
se presenta un analisis PESTE con la finalidad de brindar mayor conocimiento sobre el cual de

desempeifia la industria fintech.
5.3. Leasein Alquiler de Laptops

En este escenario, se desarrolla la empresa Leasein Alquiler de Laptops, una fintech
especializada en ofrecer servicio de leasing de equipos de cémputo tanto operativo como
financiero a todo tipo de empresas en el pais. De acuerdo con los datos encontrados en la
Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion [Sunat] (2021), inici6 sus operaciones
el 21 de abril del 2010 con la razén social Puntocom Rent SAC, nombre que hasta a inicios del
2020 fue también su nombre comercial. Asimismo, al cierre del 2020 se registrd cerca de 44
trabajadores en la empresa, un aumento significativo con respecto al 2019, afio en el cual
contabilizaban cerca de 21 trabajadores (Sunat, 2021), hecho que refleja el crecimiento que tuvo

durante el 2020.

Si bien se observa que la empresa cuenta con mas de 10 afios en el mercado, hasta el 2015

se reconocian como un emprendimiento con un modelo de negocio tradicional que luego fue
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cambiando a uno con enfoque finfech; momento a partir del cual empezaron con un crecimiento
acelerado en el mercado, 80% en el 2019 y 60% en el 2020, en términos de ingresos brutos
(Mercado Negro, 2021). Luego de recibir inversiones privadas en el 2016, en su mayoria dadas
por los mismos propietarios, en el 2019 se integran a la Asociacion Fintech del Pert, siendo una
de las primeras fintech del sector de alquiler y leasing de equipos de computo. Actualmente es
considerado dentro del segmento de gestion de finanzas empresariales, siendo la tinica en ofrecer
servicios de leasing de equipos de coémputo (Emprende UP, 2020 citado en Leasein Alquiler de

Laptops, 2020).

A inicios del 2020, ingresan al programa de aceleramiento de Emprende UP y realizan su
primera participacion en el Lima Fintech Forum de ese mismo afio. A la fecha, contabilizan cerca
de 1,000 empresas atendidas con una inversiéon de mas de 10 millones de soles en la compra de
equipos de computo. Asimismo, también forman parte de la Asociacion Peruana de Productos

Financieros [APROFIN] (Leasein Alquiler de Laptops, 2021).

El crecimiento obtenido de la empresa no solo se puede visualizar desde la cantidad de
trabajadores o el nivel de ingresos, sino también por la expansion fisica que ha tenido de un afio
a otro. Al cierre del 2019, la empresa contaba solo con una oficina de trabajo, sin embargo, al
cierre del 2020, se contabilizaron tres oficinas, una de ellas, especificamente para el area de
operaciones (Leasein Alquiler de Laptops, 2021). Del mismo modo, a fines del 2020, la empresa
recibi6 el permiso otorgado por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP [SBS] (2020) para
ofrecer el servicio de leasing financiero al mercado, que hasta ese momento solo era manejado
por las entidades bancarias. Por ello, dado que la empresa se encuentra en un proceso de
expansion, en el 2021 han comunicado que se encuentran en la busqueda de fondos privados por
cerca de 10 millones de doélares, financiamiento con el cual pretenden mantener la curva de

crecimiento (Semana Econdmica, 2021).

Su principal fuente de ingreso parte del servicio de leasing tanto operativo como
financiero que ofrecen a las empresas. Su propuesta de valor se basa en la atencion rapida y
personalizada a clientes desde el primer contacto - dada por el area comercial - hasta la entrega y
recojo de equipos. Actualmente, promocionan sus servicios mediante redes sociales -
especialmente LinkedIn - y por medio de su pagina web. En el Anexo B, se describe el modelo

canvas que explica mas a detalle el modelo de negocio de la empresa de estudio
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CAPITULO 2: MARCO TEORICO

En el presente capitulo, se explicaran los postulados tedricos presentados por autores
referidos, primero, a los modelos de crecimiento empresarial, y, finalmente, con lo relacionado a

los factores de crecimiento.
1. Antecedentes

Para realizar el marco teoérico del presente capitulo, primero, se procedio a realizar una
revision bibliografica extensa de investigaciones tanto empiricas como tedricas que ayudaron a

plantear los objetivos de investigacion y la problematica existente.

Para el caso del objeto de estudio, se identific que existen escasos estudios que abordan el
tema de crecimiento empresarial en los emprendimientos de tipo fintech, dado que resulta un tema
reciente y menos aun considerando un contexto como el del 2020. Es por ello, que se utilizaron
ciertas investigaciones que realizan un acercamiento mas a nivel macro del fenémeno a estudiar.
En esta busqueda se encontraron investigaciones como la de Nicoletti (2017) que explora los
factores criticos de éxito de organizaciones de este tipo, en la que enfatiza siete factores internos,
entre las cuales resaltan: la importancia del estudio del consumidor, la agilidad en la toma de
decisiones y la innovacion. Asimismo, se han encontrado estudios como los de Lee y Shin (2018)
que destacan la importancia de la interaccion del ecosistema finfech como un punto clave para

fomentar el crecimiento de este tipo de emprendimientos. Asi también se encontrd

En lo que respecta al estudio del crecimiento de las fintech en la region de Latinoamérica, se
encontro que la OCDE (2016) plantea una serie de factores que influyen en el crecimiento de la
industria en general, tomando varios factores externos, como el rol del estado y las regulaciones.
Por otra parte, se encontr6 que Silva y Ramos (2017) muestra un panorama del crecimiento y del
sector Fintech y destaca la importancia de la innovacion en el crecimiento de la industria. Sin

embargo, ambos estudios desarrollan un acercamiento general de la industria.

Al igual que los estudios antes mencionados, se encontr6é que Galarretera, Ishara, Llanca
y Rivera (2019) realizaron un estudio en el Peru sobre el crecimiento de la industria Fintech y
presentan ciertos factores a tomar en cuenta, entre los cuales destacan la importancia de la
regulacion gubernamental, las condiciones del sistema financiero, las asociaciones y la

infraestructura tecnologica que seran desarrollados mas adelante.

En lo que respecta a los estudios nacionales con respecto a los factores de crecimiento
empresarial referidas a empresas del tipo startup o fintech, tal como se menciono anteriormente,
solo se encontraron investigaciones a nivel de pregrado. En lo que respecta a factores que inciden

en el crecimiento se encontraron investigaciones como la realizada por Benito, Perez y Sanchez
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(2020) quienes realizaron un estudio de casos multiples en ocho fintech para determinar factores
de crecimiento tanto internos como externos. Por otro lado, en lo que respecta a estudios sobre
crecimiento empresarial enfocados en startups, se encontraron estudios como lo realizado por
Jara, Montoro y Rivera (2017); Alva y Cruz (2018); Gamboa, Guerra y Utrilla (2017); Mogrovejo
(2020); Areche y Mendoza (2018); Luna y Moron (2017); y Blas (2019). Cabe sefialar que estos
modelos no seran considerados dentro del analisis, dado que se encontré que muchos de estos

basan su investigacion en varios de los autores seminales que se presentaran en este capitulo.

De esta forma, se procedera a detallar los modelos y factores de crecimiento empresarial,
pero antes se explicaran los conceptos clave a utilizar a lo largo de la investigacion en torno a

fintech y startup.
2. Startup y Fintech

Para fines de la investigacion, primero, resulta importante comprender los términos de
startup y fintech, y su diferencia conceptual frente a los emprendimientos tradicionales. En la
actualidad, el término startup puede es entendido desde diferentes maneras y desde distintas
perspectivas. De esta forma, Blank y Dorf (2013) entienden que el concepto startup refiere a un
tipo de organizacioén temporal con un modelo de negocio rentable en el tiempo. Por su parte, Ries
(2008) enfatiza en que una startup debe enfocarse en la innovacion a fin de brindar un valor
agregado a sus clientes, y asi otorgar la mejor experiencia posible. En la misma linea, Feld
entiende que el concepto startup se engloba a toda empresa agil en procesos y con un potencial
de crecimiento en el mercado ya sea por sus ideas innovadoras o por su base tecnologica (Feld

2012 citado en Hernandez & Gonzalez, 2016)

Dentro del grupo de empresas consideradas startups, se han ido segmentando los
emprendimientos de acuerdo con su naturaleza. Una de estas son las consideradas fintech que
nacen como una alternativa a la banca tradicional y provienen de las palabras en inglés financial
and technology (Schueffel, 2016). Si bien diversos autores coinciden con respecto a los elementos
centrales del término, como lo mencionado anteriormente (Varga, 2017), también consideran que
aun no se ha llegado a un consenso con respecto a los alcances de esta (Schueffel, 2016). De esta
manera, diversos autores presentan diversos conceptos con respecto al término fintech, sin
embargo, para fines de la investigacion, se presentaran algunos centrales que se asimilan al

contexto peruano y la realidad nacional.

Gimpel et al. (2018) consideran que las fintech son empresas, emprendimientos o startups
innovadores que tienen un modelo de negocio con un enfoque tecnoldgico y orientado a ofrecer
servicios financieros. Los autores consideran que este tipo de modelos de negocio nacen por una

demanda insatisfecha de la banca tradicional. Por su parte, Hussain entiende que el término fintech
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se asimila al concepto de innovacion financiera que es definida a partir de la creacion de nuevos
instrumentos financieros con el uso de las nuevas tecnologias, incluye una innovacion
institucional, en productos y procesos (Hussain 2015 citado en Varga, 2017). Por otro lado,
McAuley (2015 citado en Varga 2017) menciona que el término fintech refiere a un grupo de
empresas o industria que utilizan el desarrollo tecnoldgico con la finalidad de volver mas
eficientes los sistemas financieros. Por su parte, Arner, Barberis y Buckley (2015) consideran que
las fintech son todas aquellas empresas que ofrecen soluciones financieras y no se limita a un solo

sector, sino que aborda todo tipo de servicio o productos que ofrece la banca tradicional.

Asimismo, la consultora internacional Ernest and Young (2016) plantea que las fintech
son cualquier tipo de organizacion, ya sean grandes o pequeias, que planteen iniciativas o
modelos de negocio innovadores que brinden soluciones al sector financiero. Finalmente, la SBS
(2018) entiende que una fintech son cualquier tipo de empresa que, mediante el uso de la
tecnologia, ofrece productos o servicios financieros enfocados en necesidades especificas de los
usuarios. Mencionan que, si bien generalmente este tipo de empresas suelen ser emprendimientos,

también pueden formar parte empresas grandes o medianas.

Por su parte, los emprendimientos tradicionales son definidos como empresas con un
modelo de negocio que se basa en la sostenibilidad y viabilidad en el largo plazo, y que
generalmente tienen un crecimiento limitado; es decir, no son escalables (Dawson, Fountain &
Cohen, 2011), y que ademas no mantienen - o no resulta necesario - un enfoque innovador (Aulet,

2013), que, por el contrario, es una de las caracteristicas principales de toda startup y/o fintech.

De esta forma, para fines de la investigacion, se entendera que el término fintech
comprende a toda aquella empresa que, mediante el uso de la tecnologia, ofrece soluciones
financieras con cierto tipo de innovacion ya sea en procesos o productos. Este tipo de empresa

puede ser un emprendimiento pequefio o una gran empresa
3. Modelos de crecimiento empresarial

Ahora bien, en el presente apartado, se desarrollaran los modelos de crecimiento
identificados en la literatura. Dado que existen escasos estudios sobre modelos de crecimiento en
empresas del tipo fintech, se procederan a explicar los modelos aplicables para empresas
tradicionales y startups. La finalidad de describir estos modelos es para luego determinar la fase

o etapa de crecimiento en el cual se encuentra le empresa de estudio.

El ciclo de vida empresarial es entendido como el proceso mediante el cual se explican
las diferentes etapas que una organizacion experimenta desde su creacion o surgimiento, hasta su

etapa de maduracion o expansion (Canals, 2004). En la actualidad, no existe mayor consenso con
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respecto a un modelo en especifico que explique de mejor manera el ciclo de vida de las empresas,
debido a que la perspectiva del crecimiento empresarial ha sido analizada desde contextos y
realidades diferentes, lo que ha llevado a los autores a teorizar y generalizar, desde su punto de
vista, el crecimiento empresarial. Si bien la cantidad de modelos que ejemplifican el crecimiento
empresarial han sido variados, en este apartado, se presentaran aquellos de los més citados y que

han concitado una mayor atencion.

Steinmetz (1969) fue uno de los primeros académicos en plantear una teoria que
ejemplifica el crecimiento empresarial de una organizacion. De esta forma, el autor plantea que
toda empresa experimenta cuatro etapas en su desarrollo organizacional. El primero de ellos
denominado “Supervision directa” esta caracterizada por el cambio de rol que mantiene el
propietario, quien se convierte y asume responsabilidades como directivo con lo cual empieza a
delegar funciones y se aleja de las labores operativas del negocio. La segunda etapa llamada
“Supervision supervisada” esta determinada por el aprendizaje del propietario para organizar y
enfrentar el crecimiento. En la tercera etapa denominada “Control directo”, el propietario empieza
a delegar cada vez con mayor intensidad a sus directivos y se empiezan a recibir rentabilidades
mas pequefias. Finalmente, en la cuarta etapa llamada “Organizacion divisional” la organizacion
ya cuenta con una estructura definida con capacidad de sostenerse en el mercado. Sin embargo,
una limitacion que presenta dicho modelo fue por su orientaciéon a empresas industriales, las

cuales, para esos afios, predominaban en los mercados.

Por su parte, Lippitt y Schmidt (1967) plantean un modelo con tres etapas de crecimiento
empresarial, con la innovacion como factor primordial para enfrentar la crisis de los primeros
aflos. La primera etapa de nacimiento se caracteriza por la incertidumbre de los propietarios por
la inversion de capital y la busqueda constante de supervivencia del negocio. En la etapa de
juventud, el principal enfoque parte por lograr la estabilidad en el mercado, para luego pasar una
etapa denominada orgullo y reputacion en la que el principal reto parte por evaluar internamente
los productos ofrecidos y su efectividad, asi como las operaciones internas y externas, tomando
en consideracion las opiniones de terceros a la empresa. En la etapa de madurez, el principal
enfoque parte por dirigir los cambios que sean necesarios para crecer en el mercado; en otras
palabras, no ser conservadoras o evitar la incertidumbre, sino innovar y arriesgar ante las
oportunidades que se presenten, ya que consideran que el miedo al cambio es el mayor riesgo que

existe; idea complementaria a los postulados teoricos de Schumpeter (1939).
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Por su parte, Greiner (1998) plantea en su modelo, uno de los mas citados y con mayor
relevancia! hasta la actualidad, cinco etapas. La primera de ellas es la denominada “Creatividad”
en la que la organizacion tiene por finalidad encontrar un mercado mediante la creacion de
productos nuevos. Se caracteriza por la informalidad organizacional dado que no existen planes
y sobreviven en base a una serie de decisiones individuales dadas por el propietario. En la segunda
etapa llamada “Direccion”, existe una preocupacion por la organizacion de la estructura funcional
de la empresa, se crean nuevas areas y se promueve una comunicaciéon mas formal. Se caracteriza
por la busqueda de la autonomia. La tercera fase denominada “Delegacion” comienza cuando la
organizacion se encuentra mas descentralizada y se trasladan las responsabilidades a gerentes de
linea y surge la preocupacion de los altos mandos con respecto al poco control que tienen en el
campo, el cual se muestra como un punto de partida para la cuarta fase denominada
“Coordinacion”, en el que se promueve la comunicacion interna para delimitar las
responsabilidades y funciones principales, asi como la generacion de incentivos a los empleados
para asegurar el mejor rendimiento. Finalmente, la etapa llamada “Colaboracion” se caracteriza
por la busqueda de la disminucion de los procesos burocraticos mediante el trabajo en equipo y

se promueven las comunicaciones interpersonales.

Otro de los modelos con mayor repercusion® en el mundo académico con respecto al
crecimiento empresarial fue desarrollado por Churchill y Lewis (1983) quienes sefialan que una
empresa no basa su ciclo de vida solamente con respecto al tiempo o en funcion de las ventas,
sino también por otros factores como el estilo de gestion, la estructura organizacional, la extension
de los sistemas formales, los objetivos estratégicos principales y la participacion del duefio en el
negocio. De esta forma, los autores consideran que su modelo se ajusta mejor a las realidades
organizacionales de pequefias empresas o en proceso de desarrollo, mientras que el de Greiner, a

industrias o sectores mas maduros o con mayor tiempo en el mercado.

En la primera etapa denominada “Existencia”, los autores explican que el principal
objetivo parte por conseguir clientes, crear nuevos productos y buscar financiamiento externo, de
manera que el negocio se pueda convertir en viable y rentable para los duefios. Esta fase esta

caracterizada por la centralizacion de actividades por parte del propietario quien realiza todas las

! Segtin la base de datos SCOPUS este documento ha sido citado 1235 veces en otros trabajos de
investigacion.

2 Segun la base de datos SCOPUS este documento ha sido citado 907 veces en otros trabajos de
investigacion
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funciones operativas del negocio y ademas supervisa directamente cada actividad. En esta etapa,

la principal estrategia parte por sobrevivir en el mercado y buscar ser rentables en el tiempo.

En la segunda etapa, denominada “Supervivencia”, los autores plantean que la empresa
ya se muestra viable debido a que pudo conseguir una cantidad de clientes que le garantice una
estabilidad financiera momentanea. Sin embargo, el principal problema parte por equilibrar los
ingresos y gastos de manera que le permita crecer sostenidamente. Con respecto a la organizacion,
el numero de empleados sigue siendo limitado y son liderados por un gerente. Ademads, ya no se
toman decisiones importantes de manera independiente y la planificacion solo se enfoca en la

generacion de flujos constantes dado que el principal objetivo sigue siendo la supervivencia.

En la etapa tercera denominada “Exito”, se toman importantes decisiones con respecto al
crecimiento de la empresa. Por un lado, los duefios pueden optar por el crecimiento y mayor
inversion, o enfocarse en recuperar lo invertido y tratar de ser constantes y mantener rentable la
empresa. De esta forma, los autores presentan dos subetapas posibles. La primera llamada “Exito
y crecimiento” considera la rentabilidad y la capacidad de endeudamiento como punto de partida
para un mayor crecimiento. Se identifica una labor importante de los gerentes y duefios en esta
subetapa en la parte estratégica. Por otro lado, en la subetapa “Exito y desconexién” el negocio
ha obtenido una estabilidad en el mercado por lo que los duefios se enfocan en mantener los
ingresos de manera constante con una posicion mas conservadora. Los gerentes de primera linea
no tienen que ser altamente calificados dado que los objetivos corporativos se ajustan a ello. Las
estrategias estan enfocadas en mantener el statu quo y los duefios buscan desligarse del negocio
por razones de mercado, los cuales pueden ya no ser més escalables o por decisiones personales

dadas por un perfil més conservador.

Las empresas que optar por la subetapa de “Exito desarrollo” y logran posicionarse,
entran a la cuarta etapa denominada “Despegue”. La principal interrogante gira en torno a cémo
crecer rapidamente y cuales son los medios para financiar dicho crecimiento. La organizacion ya
se encuentra totalmente descentralizada con personal totalmente competente. Generalmente las
empresas que optan por este camino no logran el éxito dado que tratan de crecer muy rapido y la
empresa se queda sin flujos para el negocio o no existe una eficaz delegacion de funciones; por
lo que, si la empresa no logra el éxito que busca, puede volver a la subetapa de “Exito y

desconexion” para buscar la rentabilidad del negocio de manera constante.

La ultima etapa denominada “Vencimiento de recursos” tiene como finalidad gestionar
de manera oportuna los beneficios financieros derivados del rapido crecimiento de manera que se
logre profesionalizar al negocio mediante el uso de herramientas como la planificacion de

presupuestos, gestion por objetivos, sistemas de costos, gestion estratégica, entre otros. En este
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punto, la empresa se encuentra totalmente descentralizada y cuenta con personal capacitado y con
experiencia en el mercado que le permite mantener la rentabilidad del negocio de manera

constante.

Por su parte, Flamholtz y Randle (2000), a diferencia de lo planteado por Churchill y
Lewis, y Greiner, plantea un modelo con siete etapas marcadas y divididas en dos diferentes
periodos. El primero de estos, corresponde a la evolucidon que tiene una empresa desde el
surgimiento, hasta la madurez organizacional, la cual se divide en cuatro etapas. La primera de
ellas es la denominada ‘“Nueva empresa” etapa caracterizada por la busqueda de nichos de
mercado para el desarrollo de nuevos productos y servicios. La segunda etapa, denominada
“Expansion” corresponde al momento en el cual la empresa se encuentra en proceso de
crecimiento y, dada la demanda, necesita el apoyo de mas colaboradores, por lo que la cantidad
de trabajadores va en aumento. En la tercera etapa, denominada ‘Profesionalizacion” esta
caracterizada por la gestion estratégica del negocio en la que se tiene que poner mayor énfasis en
el control y en la direccion de la empresa por parte de personas altamente profesionales. La Gltima
etapa que cierra este primer periodo es la denominada “Consolidacion” en la que el emprendedor

se dedica al fomento de una cultura organizacional enfocada en sus necesidades y proyectos.

El segundo periodo corresponde a la evolucion de la organizacion desde que esta es
gestionada profesionalmente y el cual cierra con las tres ultimas etapas del ciclo empresarial. La
quinta etapa denominada “Diversificacion” consta del momento en el que la organizacion se
encuentra en proceso de ampliar su cartera de productos o nuevos negocios para capitalizar sus
ingresos y buscar la sostenibilidad economica a largo plazo. Por su parte, la denominada
“Integracion” esta caracterizada por la incorporacion de sistemas de operacion, direccion y
cultura, los cuales tienen por finalidad integrar los recursos de la empresa. Finalmente, la etapa
de “Declinacion o revitalizacion” es aquella en la que la organizacion se encuentra totalmente
constituida y se encuentra en capacidad de autosostenerse con una estructura y sistemas

integrados.

Debido a que no se han encontrados modelos que ejemplifiquen el crecimiento de
emprendimientos del tipo fintech, se tomara como referencia lo presentado por la OCDE (2016)
que desarrolla un modelo aplicable para startups. La primera etapa denominada “gestacion” se
caracteriza por la busqueda de clientes y nichos de mercado. Los propietarios son los tnicos
encargados de manejar el negocio. En la segunda etapa denominada “nacimiento”, se empiezan a
sumar nuevos colaboradores y se empieza a disefiar una estructura organizacional, aunque los
propietarios siguen siendo los responsables de la toma de decisiones. La tercera etapa,

denominada “desarrollo” la empresa cuenta niveles de supervision, ya que han incrementado en
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numero de trabajadores y se necesitan personas encargadas de supervisar el trabajo de otros; se
empieza a formalizar internamente y su finalidad en seguir creciendo. Por tultimo, la etapa
denominada “expansién” se mantiene un estilo descentralizado por parte del propietario y se
tienen al menos tres niveles de supervision. Se observan que los sistemas son mas formales y

tienen como principal horizonte escalar a nuevos mercados.

Por otro lado, haciendo un acercamiento al contexto nacional, Hernandez y Gonzales
(2016) presentan un estudio en el que plantean un modelo de crecimiento de las startups en Lima.
Los autores concluyen que este tipo de emprendimientos, en el contexto nacional, se dividen en
cuatro etapas. La primera denominada “definicion”, se caracteriza por la supervivencia en base a
la inversion de los propietarios. La “validacion”, etapa en la que se elabora el producto minimo
viable a lanzar el mercado y en el financiamiento externo mas relevancia, pero se siguen
sustentando en las inversiones de los propietarios. En la etapa denominada “eficiencia”, se
establecen los canales de venta y la estrategia para entrar al mercado, toma mas importancia la
busqueda del financiamiento externo, aunque se pueden sustentar en la planificacion de su flujo
de caja. Finalmente, en la etapa de “crecimiento”, se vuelve prioridad el financiamiento externo
y las alianzas estratégicas. Tal como se puede observar, los autores fijan su atencion en la

importancia del financiamiento externo en cada una de las etapas.

De lo presentado anteriormente, lo desarrollado tanto por Greiner (1998) como Churchill
y Lewis (1983) representan a los modelos con mayor repercusion en torno a los modelos
tradicionales y que han recibido mayor atencion, pese a sus limitaciones. Sin embargo, también
se tiene modelos mas contemporaneos que se ajustan a nuevos enfoques de negocio como lo son
las denominadas startups. Algunos de estos son los presentados por la OCDE (2016) y un estudio
realizado por Hernandez y Gonzales (2016) que hacen un acercamiento al contexto peruano. La

Tabla 1 muestra un resumen de los modelos presentados anteriormente.

Tabla 1: Resumen de los modelos presentados

Autor Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3 Etapa 4 Etapa 5
Steinmetz | Supervision | Supervision | Organizacion | - -
(1969) directa supervisada | divisional
Lippitt  y | Nacimiento Juventud Madurez - -
Schmidt
(1967)
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Tabla 1: Resumen de los modelos presentados (continuacion)

Autor Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3 Etapa 4 Etapa 5
Greiner Creatividad | Direccion Delegacion Coordinacion | Colaboracion
(1972)

Churchill y | Existencia Supervivenc | Exito Despegue Vencimiento
Lewis ia de recursos
(1983)

Flamholtz y | Nueva Expansion | Profesionaliza | Consolidacion | -

Randle empresa cion

(2000)

(ler

periodo)

Flambholtz y | Diversificaci | Integracion | Declinaciéon o | - -

Randle on revitalizacion

(2000) (2do

periodo)

OCDE Gestacion Nacimiento | Desarrollo Expansion -

(2016)

Hernandez | Definicion Validacion | Eficiencia Crecimiento

y Gonzales

(2016)

4. Factores de crecimiento empresarial

Ahora bien, en el presente apartado se explicaran los factores de crecimiento empresarial
mencionados por diversos autores con la finalidad de realizar un contraste con lo encontrado en
el trabajo de campo. Al igual que con los modelos de crecimiento, estos postulados no han sido
desarrollados especificamente para empresas del tipo fintech, sin embargo, ante la falta de
investigaciones empiricas que expliquen su crecimiento, se procedera a tomar en cuanta dentro

de la investigacion.

De esta forma, Greiner (1998) plantea que para analizar el desarrollo empresarial de una
organizacion se tienen que considerar cinco dimensiones las cuales inciden directamente en el
crecimiento de una organizacion: la edad, el tamafio, la etapa de evolucion, la etapa de revolucion
y el crecimiento de la industria (ver Anexo C). En ese sentido, basicamente el autor plantea que
los afios y el tamafio de la empresa en el mercado definen el nivel de desarrollo que puede tener
una organizacién en un momento del tiempo. Asimismo, menciona que es importante para los

propietarios entender cuando la empresa se encuentra en etapas de evolucion o revolucion; es
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decir, cuando una organizacidon se encuentra en crecimiento prolongado sin complicaciones
(evolucion) o encuentra en crecimiento algunos periodos con conflictos internos o externos
(revolucion), ya que de estos dependen las decisiones a tomarse con respecto al rumbo
empresarial. Finalmente, agrega el concepto referido al crecimiento del mercado como factor
determinante para el crecimiento de una empresa. En ese sentido, plantea que, si una empresa se
encuentra en un sector con un porcentaje de crecimiento de mercado bajo, su crecimiento se

limitar4 a ello por temas de mercado y sector.

Por su parte, Churchill y Lewis (1983), plantean el crecimiento de una empresa depende
de ocho factores, los cuales estan divididos 2 en grupos, los primeros cuatro relacionados con la
empresa y los restantes relacionados con el propietario (ver Anexo D). En primer lugar, los autores
destacan la importancia de acceder a recursos financieros tanto externos como internos por medio
de préstamos, inversiones o financiamientos para enfrentar la competitividad en el mercado. Por
otro lado, mencionan que los recursos de personal representan un factor muy importante y
determinan el desarrollo de una organizacion dado que los trabajadores o colaboradores son los
encargados de llevar a cabo las estrategias corporativas planteadas, y si estos no se encuentran
totalmente capacitados, el crecimiento no sera sostenido o simplemente no existird. Asimismo,
explican que los recursos de sistemas o tecnologia resulta un factor fundamental para el control
interno , en otras palabras, lo referido a la tecnologia resulta un factor muy importante para
mantener la competencia en el mercado. Finalmente, los autores plantean que otro factor relevante
a tomar en cuenta son los recursos empresariales tanto con clientes como con proveedores, dado
que estos dependen del poder de negociacion y las relaciones que en el futuro pueden determinar
un crecimiento y desarrollo. Con respecto a los factores relacionados con el propietario, los
autores mencionan que los objetivos personales, la habilidad operativa, la capacidad de gestion y
las habilidades estratégicas para el futuro determinan también el crecimiento de una organizacion,

ya que en base a ello se determina la vision y mision a largo plazo.

Blazquez, Dorta y Verona (2006), a diferencia de lo presentado por Greiner, y Churchill
y Lewis, toman en consideracion no solo factores internos, sino que afiaden a su analisis factores
externos (ver Anexo E). De esta forma, consideran que la edad y el tamafio de la organizacion
tienen una relacion inversamente proporcional; es decir, mientras una empresa cuente con mas
aflos en el mercado, el ratio de crecimiento sera menor. Por otro lado, los autores mencionan que
la motivacion por parte del propietario es un factor fundamental para el crecimiento, el cual tiene
que estar materializado de manera que pueda satisfacer los deseos de éxito de cada uno de sus
colaboradores y asi obtener el mejor rendimiento. Con respecto a la estructura de propiedad, los
autores plantean que desde el punto de vista financiero no deberia existir un exceso de

concentracion accionario dado que ello puede limitar las posibilidades de inversion o
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endeudamiento, lo cual disminuye las posibilidades de crecimiento. Finalmente, los autores
plantean que una correcta gestion del conocimiento influye de manera positiva en el crecimiento

que puede tener una organizacion.

Con respecto a los factores externos, los autores entienden que estos se encuentran
divididos en dos tipos: los factores externos relativos al entorno social y los relacionados al
macroentorno. Con respecto a lo relativo al entorno social o microentorno, los autores establecen
que el aumento de competidores afecta al crecimiento de una organizacion basicamente por la
disminucion de la demanda. En la misma linea, establecen que el poder de negociacion de clientes
y proveedores también limitan el crecimiento de una organizacion. Por otro lado, con respecto al
macroentorno, los autores plantean que la volatilidad de las tendencias del sector afecta
directamente en el crecimiento debido a que ello afecta a la demanda. De la misma manera,
plantean que optar por mejorar los procesos o los productos mediante el uso de tecnologias
promueven el crecimiento en el corto y largo plazo. Asimismo, destacan la importancia de acceder
a créditos privados, mas aun, para aquellas empresas pequefias y medianas que intentan sostenerse
en el mercado y los que muchas veces no encuentran un financiamiento externo. Finalmente, los
autores plantean que el apoyo gubernamental resulta un factor fundamental en las intenciones de
los empresarios por crecer ya sea mediante el acceso a financiamiento externo o para facilitar la

profesionalizacion del propietario en temas de gestion.

Por su parte, Barbero (2006) plantea que existen nueve factores que influyen en el
crecimiento empresarial de una organizacion (ver Anexo F). En primer lugar, el autor destaca la
influencia de gestion interna. Basicamente, el autor plantea que la organizacion tiene que pasar
de tener una gestion emprendedora, a una gestion profesional en la que se empieza a delegar
funciones, ademas de establecer mecanismos de control y medicioén en torno al rendimiento y
productividad dentro de la empresa, asi como estructurar de manera adecuada la organizacion
interna de los puestos y funciones dentro de la empresa. Asimismo, el autor plantea que otro de
los factores que influyen en el crecimiento es la denominada “Sustitucion del emprendedor” con
la finalidad de profesionalizar la direccion. Barbero menciona que, en muchas ocasiones, los
propietarios tienen muchos conocimientos con respecto al aprovechamiento de oportunidades de
negocio, pero no necesariamente de conocimientos técnicos para fomentar el crecimiento

empresarial.

En tercer lugar, el autor plantea que otro factor determinante para el crecimiento es la
“Planificacion estratégica” dado que con ello se proyectan las acciones a tomar en un futuro
determinados por un objetivo. Barbero menciona que en muchas ocasiones los propietarios de las

empresas no enfocan mayor interés en este tipo de acciones que a larga termina por determinar su
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crecimiento en el mercado. En cuarto lugar, el autor plantea el factor denominado “Orientacion
de la empresa a crecimiento y a nicho de mercado” y menciona que todo emprendedor debe tener
en cuenta tres horizontes para crecer en el mercado. El primer horizonte gira en torno a llevar de
manera eficiente las actividades core del dia a dia. El segundo horizonte parte por generar nuevas
lineas de negocio que en un futuro no muy largo ayuden a la empresa a seguir creciendo y no
depender solamente de una actividad core. El ultimo horizonte estd determinado por la busqueda
de futuras nuevas oportunidades de negocio en la que se puede ir invirtiendo de menos a mas y

se diferencia del segundo horizonte por su condicion de largo plazo.

De la misma manera, Barbero plantea que los “Recursos humanos” son un factor
importante en el crecimiento dado que ellos son los encargados de llevar a cabo las estrategias.
De esta forma, destaca la importancia desde el proceso de seleccion y la conformacion del equipo
hasta las estrategias de retencion como lo son la promocién de empleo y formacion profesional,
Asimismo, el autor destaca la importancia empoderar cada vez mas a los empleados y crear un
equipo de trabajo que promueva una buena cultura organizacional. Por otro lado, también destaca
la importancia del acceso al financiamiento externo, mas ain cuando la empresa esta en proceso
de desarrollo. Asimismo, menciona que la “Planificacion financiera” resulta un factor importante

dado de ello dependen las proyecciones con respecto al flujo de caja y estados financieros.

Como octavo factor, el autor plantea que las “Estrategias de cooperacion” también
representan un factor importante para el crecimiento dado que con ellos se empieza a planificar
la expansion del negocio. Barbero plantea que las estrategias pueden ser internas, en la que la
organizacion es la unica encargada de aplicar estrategias enfocadas en su producto, procesos, etc.,
para crecer; y también pueden ser externas, en la que la empresa puede buscar una cooperacion a
otros stakeholders del mercado de manera que promueva un crecimiento sostenido. Finalmente,
el autor plantea que los “Sistemas” son un factor determinante para el crecimiento empresarial,
ya que una organizacion sin tecnologia o procesos automatizados no puede tener un crecimiento
sostenido. De manera general, se puede observar que los planteado por Barbero (2006), a
diferencia de Blazquez et al (2006), tiene un enfoque mayormente en factores internos los cuales

detalla de manera mas profunda y no se enfoca en demasia en posibles factores externos.

Por su parte, Vier (2016) presenta un modelo de factores de crecimiento empresarial
basado en tres niveles: relativos al negocio, agente y el entorno (ver Anexo G). De esta forma, el
modelo resume factores tanto internos como externos. De los factores que no se han presentado
hasta el momento entorno al negocio, destaca la importancia de la ubicacion geografica, el
aprendizaje y la experiencia de la empresa en el sector, la gestion del conocimiento, la importancia

de establecer una mision y generar compromiso en la empresa, el desarrollo de las habilidades
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gerenciales, la importancia de la internacionalizacion y las alianzas estratégicas. En torno al
agente, destaca la experiencia de los propietarios tanto en el sector como en otros negocios, el
nivel de educacion que resulta importante para la gestion del negocio, la insercion en una red de
contactos, el temor al fracaso, los objetivos personales, las aspiraciones y expectativas de
crecimiento. Finalmente, relativo al entorno, destaca la importancia de entender el dinamismo y
condiciones de mercado, asimismo, la labor de las universidades y la tecnologia, la importancia
de los stakeholders, la red de contactos como empresa, la facilidad al acceso de financiamiento

externo y la labor del gobierno por medio de las politicas publicas y regulaciones.
4.1. Factores de crecimiento empresarial en Startup y Fintech

Si bien hasta el momento se han presentado diversos factores de crecimiento que autores
como Greiner, Churchill y Lewis, Barbero, Blazquez et al., y Vier han desarrollado, es importante
mencionar que muchos de ellos han sido adecuados a empresas del tipo tradicional y no del tipo
fintech. En este apartado, se pretende mostrar algunos de los factores de crecimiento enfocados

en modelos de negocio del tipo startup y fintech.

De esta manera, Nicoletti (2017) presenta siete diferentes factores internos a tener en
cuenta los cuales se observan en el Anexo H. Destaca la importancia de centrar las actividades
en el consumidor; mantener bajos margenes de ganancia en un inicio dado que el objetivo parte
por encontrar una cartera de clientes que puedan sostener el negocio; ser agiles para tomar
decisiones y mejora continua; asimismo, mantener la capacidad de crear nuevas tecnologias para
ser escalable en el tiempo; tener un correcto sistema de seguridad con respecto al manejo de la
informacion de los clientes; las fintech necesitan tener un componente innovador para crecer en

el mercado; y finalmente cumplir con las regulaciones del sector ya sean con pagos o tributos.

En lo que respecta a los factores externos, se utilizaran los estudios realizados por los
autores Lee y Shin (2018), y por la OCDE (2016) quienes plantearon una serie de factores de
éxito relativos al crecimiento de la industria fintech. De esta forma, Lee y Shin (2018) plantean
que un punto clave para determinar el crecimiento de una fintech parte por entender el ecosistema
en el que se encuentran y el rol de sus elementos. De esta forma, destaca la importancia de tener
en cuenta la labor de las fintech, los clientes financieros y el rol de las instituciones financieras
tradicionales en el mercado dado que ellos componen dicho ecosistema. Asimismo, destacan la
importancia del desarrollo tecnologico y la labor del gobierno con regulaciones y politicas

publicas. El Anexo I detalla cada uno de los elementos mencionados.

Por otra parte, la OCDE (2016), en un esfuerzo por destacar algunos de los factores

importantes que influyen en el desarrollo de las startups en la region de Latinoamérica, presenta
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cinco diferentes factores externos que afectan el desarrollo de las startups, cada uno de estos en
un momento determinado de su etapa de crecimiento (ver Anexo J). El modelo destaca la
importancia del acceso al financiamiento que deberian tener las startups; asimismo, considera
fundamental la formaciéon empresarial de los emprendedores y de sus negocios mediante la
participacion en incubadoras o aceleradoras. De la misma forma, sefiala la importancia del
fomento de la innovacion y el apoyo del para la creacion de mercados en los que una startup se
pueda desempefar. Finalmente, resalta la importancia de los marcos regulatorios y politicas

publicas.

Siguiendo con las investigaciones con respecto a la industria fintech en la region de
Latinoamérica, especificamente en el Pert, Galarretera, [shara, Llanca y Rivera (2019) concluyen
que existen seis factores fundamentales que promueven el crecimiento de la industria fintech en
el Peru. Los autores concluyen su investigacion destacando la importancia de la regulacion dentro
de la industria. Asimismo, sefialan la importancia de las condiciones y caracteristicas del sistema
financiero. Del mismo modo, destaca la importancia de conocer las caracteristicas de las fintech.
Finalmente, resalta la importancia de las asociaciones e infraestructura tecnologica. En el Anexo

K, se muestra los factores de crecimiento para la industria presentadas por el autor.
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CAPITULO 3: METODOLOGIA

En el presente capitulo, se explicara la metodologia adoptada para la investigacion la cual
se divide en dos apartados. En el primer apartado, se definira el alcance y enfoque de
investigacion. Mientras que, en el segundo apartado, se determinara el disefio y la secuencia
metodoldgica, el cual incluye la seleccion muestral de las unidades de informacion y las técnicas
de recoleccion de informacion que serian basicamente las entrevistas semiestructuradas y en

analisis documental.
1. Alcance

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), toda investigacion puede tener cuatro
tipos de alcance, estos son: (a) exploratorio, (b) descriptivo, (c) correlacional y (d) causal. De esta
forma, los autores plantean que la eleccion de uno u otro tipo de alcance depende basicamente de

los objetivos planteados en primera instancia por el investigador.

Saunders, Lewis y Thornhill (2009) plantean que una investigacion del tipo exploratorio
se caracteriza por el estudio de un tema o fendmeno organizacional poco abordado ya sea porque
no existe una gran cantidad de estudios empiricos o por lo contemporaneo del tema a investigar.
Los autores mencionan que la finalidad de este tipo de enfoque es clarificar o ayudar a comprender
un problema de investigacion poco examinado. Por otro lado, los autores mencionan que el
alcance descriptivo se caracteriza por explicar a detalle el comportamiento de un fenomeno
organizacional en un tiempo determinado. La finalidad de este tipo de alcance es meramente

descriptiva y no genera relaciones entre variables.

Por su parte, el alcance correlacional se caracteriza por el estudio en funcioén del
comportamiento de dos o mas variables, en la que se trata de identificar el efecto que tiene una
sobre las demas y viceversa. Estas pueden tener relaciones de manera directa, es decir, cuando las
variables se afectan en el mismo sentido; y de manera inversa, cuando las variables se mueven en
sentidos opuestos (Hernandez et al., 2014). Por ultimo, los estudios con alcance causal se
caracterizan porque tratan de entender las causas y efectos de un problema o fenémeno
organizacional. La finalidad de este tipo de estudios es determinar la razon de ocurrencia de

ciertos eventos en una realidad organizacional (Hernandez et al., 2014).

De esta manera, en base a lo descrito, se plantea que la investigacion sea el tipo
exploratorio. En primer lugar, porque el fendmeno a investigar resulta actual y poco estudiado en
el pais. Tal como se mencion6 anteriormente, pese al crecimiento sostenido en los tltimos afios
de la industria fintech en el Pert, no se han evidenciado muchas investigaciones que expliquen

este crecimiento, menos atn en el sector de leasing de equipos de computo y en medio de un
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contexto atipico como el derivado por la pandemia mundial durante el 2020. Por ello, la presente
investigacion busca ser de utilidad no solo para futuros emprendedores o CEO dentro del
ecosistema fintech, sino también para generar una mayor notoriedad de este tipo de negocios a
futuros investigadores. Asimismo, de acuerdo con lo establecido por Monge-Castro (2010), se
tendra una estrategia del tipo holistico dado que se pretende entender cuales son los factores de

crecimiento inmersas en la organizaciéon como un todo y no solo por un proceso en especifico.

Porta y Keating (2008) mencionan que un estudio cualitativo consiste en un conjunto de
practicas que permiten al investigador el entendimiento de un fenémeno en el mundo, en un
entorno natural especifico, el cual es interpretado mediante observaciones, entrevistas,
grabaciones, entre otros. En ese sentido, dado que no se pretende realizar ninguna correlacion de
variables o determinar una causalidad, el enfoque que tendra la presente investigacion sera del
tipo cualitativo de corte transversal y no experimental, con alcance exploratorio con una estrategia

de analisis y recoleccion de datos de tipo caso de estudio.
2. Diseiio y secuencia metodolégica

El disefio y la secuencia metodologica estaran orientadas a un estudio de caso; en ese
sentido, se pretende estudiar mediante este enfoque a la empresa Leasein Alquiler de Laptop,
empresa dedicada al arrendamiento de equipos de computo y que utiliza en sus procesos
productivos herramientas tecnoldgicas y sistemas de informacion, y con mayor incidencia a partir
de la pandemia del COVID-19, dirigido a pequefias y grandes empresas o usuarios individuales.
Cabe mencionar también que la empresa ha sido escogida entre veinte fintech del segmento de
gestion de finanzas empresariales, dado que resulta una de las primeras en ofrecer servicios de
leasing operativo y financiero de equipos de computo y que, ademas, ha mostrado un crecimiento
sustancial en el 2020. Sumado a ello, se contaba con el acceso a la informacién y disponibilidad

para poder entrevistar a colaboradores que fue un punto clave considerando el contexto actual

Segun Yin (2009), un disefio metodologico es un plan de accion que busca responder una
serie de preguntas de investigacion a fin de obtener conclusiones respecto a ello. Este plan de
accion incluye diversas técnicas de recoleccion que son determinadas a lo largo de la
investigacion. En otras palabras, es definido como una guia para el investigador en el proceso de
recoleccion, analisis e interpretacion de las observaciones. Por su parte, Pasco y Ponce (2015)
mencionan que un disefio metodoldgico involucra la realizacion de un plan para determinar como

se recolectara la informacion que permitan responder a los objetivos inicialmente planteados.

No obstante, la eleccion de un disefio de investigacion depende de diferentes aspectos a
tomar en cuenta como el nivel de complejidad del tema propuesto, si existen antecedentes a nivel

metodoldgico y tedrico, cudles son las caracteristicas de los sujetos de investigacion, las
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preferencias personales en cuanto a las metodologias del investigador, si el investigador domina
las técnicas y herramientas asociadas al disefio elegido, los recursos de tiempo y el costo maximo

dispuesto a asumir (Pasco & Ponce, 2015).

De esta manera, en primer lugar, con respecto al alcance de la investigacion, este serd de
tipo exploratorio ya que busca examinar un tema que ha sido poco estudiado en el contexto actual.
En segundo lugar, el disefio metodologico tendrd un enfoque de tipo cualitativo dado que los datos
arecolectar no son de una naturaleza principalmente numérica (Hernandez et al., 2014). En tercer
lugar, se procede a definir el sujeto de estudio, el cual se deriva de los procesos operativos internos
que han permitido el crecimiento de la empresa en los ltimos afios y las unidades de informacion
inmersas en ello. Para esto ltimo, se entrevistara a personas de la empresa tales como duefios,
gerentes, jefes y coordinadores que permitiran responder a los objetivos de investigacion
inicialmente planteados. Finalmente, se llevara a cabo un proceso de analisis de datos
identificando en ellos categorias o codigos que facilitaran su comparacion. En resumen, el
objetivo principal es asegurar la congruencia entre los datos recolectados y los procesos que se
llevan a cabo para la recoleccion con los objetivos de investigacion de tal forma que estos puedan
ser alcanzados a cabalidad que suelen plasmarse en una matriz de consistencia de la investigacion,

que para el presente estudio ha sido también realizado (ver Anexo L)

Después de definir qué es un disefio metodoldgico y lo que involucra precisar para su
desarrollo, se explicara el concepto del caso de estudio y la secuencia metodologica. Yin (2009)
sefala que un estudio de caso se define como una investigacion empirica que tiene por finalidad
analizar un fendmeno actual dentro de un contexto real poco estudiado y ocurre generalmente
cuando el nimero de variables o potenciales variables de interés exceden la cantidad de datos
observables. En otras palabras, permite entender con mayor profundidad un fendémeno y
explicarlo a partir de variables o factores que resulten méas relevantes, los cuales deben ser

validadas a través de técnicas de triangulacion o cruce de informacion obtenida.

Asimismo, Yin (2009), plantea la siguiente secuencia metodologica: (a) el plan, que
consiste en el método a utilizar para responder a preguntas de tipo “como”,“por qué” o “qué”. (b)
El disefio, mediante el cual se busca asegurar la calidad del trabajo de investigacion a través de
cuatro factores: validez del constructo a través de un juicio objetivo para recopilar datos; validez
interna a través de la codificacion de los datos; validez externa, es decir, si los hallazgos son
generalizables mas alla del estudio de caso; y confiabilidad, la cual tiene como objetivo asegurarse
de que, si un investigador posterior siguid los mismos procedimientos realizados por un
investigador anterior y realizo el mismo estudio de caso nuevamente, el investigador posterior

debe llegar a los mismos hallazgos y conclusiones. (¢) La preparacion del estudio de caso, es
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decir, el desarrollo protocolos para el estudio en campo, los que incluyen consentimiento
informado, guia de entrevistas, fichas de andlisis documental, cartas de presentacion y
coordinacidn con la organizacion sobre la cual se va a recolectar datos. (d) La recoleccion de
datos, que se obtendréan en el trabajo de campo relacionados al objeto de estudio. (e) El analisis
de dichos datos, la cual incluye el método de triangulacién o cruce de informacion obtenida, y (f)

la publicacion del trabajo de investigacion. Dicha secuencia se puede observar en el Anexo M.

Asimismo, Creswell (2007) define ocho etapas en el proceso de investigacion: (a)
reconocer los supuestos generales e identificar el enfoque que se utilizara (cualitativo o
cuantitativo). (b) Determinar si es necesario abordar el problema de investigacion a través de la
literatura. (c) Redactar los objetivos y las preguntas de investigacion. (d) Recopilar una variedad
de fuentes de datos. (e) Analizar los datos integrando estrategias inductivas y deductivas. (f)
Representar los resultados basados en las perspectivas de los participantes, asi como las
interpretaciones del investigador. (g) Discutir sobre los hallazgos y compararlos con otros

hallazgos. (h) Utilizar estrategias de validacion. Dichas etapas se pueden observar en el Anexo N.

Por su parte, Eisenhardt (1989), plantea que el disefio o secuencia metodoldgica se divide
en ocho pasos: (a) definicion de la pregunta de investigacion a fin de plantear las variables que
seran utilizadas en el estudio de caso. (b) Eleccion del caso a través de teorias y el planteamiento
de hipotesis; ademas, es en esta etapa en la cual se debe especificar la muestra. (c) Elaboracion
de instrumentos y protocolos para la recoleccion de datos de tipo cuantitativo y cualitativo. (d)
Trabajo de campo; ello implica la recoleccion de datos y analisis de estos. () Analisis de los datos
a través del cruce de informacion por medio de las técnicas que permiten el contraste de los datos.
(f) Formacion y comprobacion de las hipotesis. (g) Comparacion de la literatura ya sean criticas
de autores sobre los modelos planteados, asi como literatura similar que sea de soporte para los
modelos elegidos. (h) Finalmente, concluye el trabajo de investigacion con la mayor cantidad de

fuentes recabadas posibles a fin de tener un mejor sustento de la investigacion.

En ese sentido, se plantea la siguiente secuencia metodologica (ver Anexo N): (a) El
disefio, el cual consiste en la eleccion del enfoque, alcance y estrategia de recoleccion de datos,
asi como el analisis de estos, en virtud de las caracteristicas del fendmeno a investigar.
Adicionalmente, incluye los cuatro factores para mejorar la calidad del trabajo de investigacion:
validez del constructo, validez interna, validez externa y confiabilidad. (b) El plan, en el cual se
detallan los pasos a seguir desde la seleccion de unidades de informacion hasta la discusion de
hallazgos. (c) La recoleccion de datos, en el que se detallaran las unidades de informacion
seleccionadas y también las herramientas a usar en el trabajo de campo que son basicamente dos:

entrevistas semiestructuradas y andlisis documental. (d) El andlisis de los datos, el cual se
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realizard mediante el uso del software CAQDAS ATLAS.ti version 9, y, finalmente, (e) la
discusion de los resultados, en el cual se analizara los resultados obtenidos en tres fases: en primer
lugar, mediante un analisis descriptivo de las fuentes de informacion recolectadas. En segundo
lugar, mediante un andlisis de los cddigos repetidos con mayor frecuencia, para finalmente

contrastar lo encontrado con el marco teérico planteado.
2.1. El disefio

El disefio de investigacion planteado consiste en lo siguiente: (a) definir el enfoque de la
investigacion: en este caso, seria de tipo cualitativo, ya que la naturaleza de la investigacion no
es principalmente numérica y ademas no se pretende realizar ninguna correlacion de variables o
determinar una causalidad entre las mismas. (b) Alcance de la investigacion, el cual seria de tipo
exploratorio dado que el fendmeno de los factores que inciden en el desarrollo empresarial de una
fintech del sector de leasing y alquiler de equipos de computo a estudiar ha sido poco abordado y
menos aun en el contexto actual de confinamiento debido a la pandemia causada por la
enfermedad del COVID-19. (c¢) Estrategia de recoleccion de datos a través de fuentes primarias y
secundarias que seran detalladas en el subindice de “Recoleccion de datos”; y, (d) el andlisis de
datos que se realizard a través de la codificacion de estos y la comparacion con lo desarrollado en

el marco teorico.

Finalmente, para mejorar la calidad del disefio de investigacion, tal como lo menciona
Yin (2018), se tomaran en cuenta estos cuatro factores: (a) validez de constructo, en la cual se
usaran multiples fuentes de evidencia tales como los informes y documentos secundarios para la
triangulacion de informacion. (b) Validez interna, la cual se realizara en la codificacion de los
datos mediante el uso del software que acumula las veces que un codigo se repite para encontrar
patrones en el analisis de la informacion. (¢) Validez externa, la cual se contrastaran los hallazgos
que se obtienen a partir del analisis de los datos con la discusion del marco tedrico. Ademas, se
ha incorporado este contraste como parte de las preguntas de investigacion. (d) Confiabilidad, en
la cual se hara uso de protocolos de investigacion tales como el consentimiento informado (ver
Anexo N), la guia de entrevistas, y el envio de emails para solicitar entrevistas. Adicionalmente,
se realizaran entrevistas como texto o archivo audiovisual que seran incorporados en una base de

datos, la cual incluird documentos a analizar dentro de unidades hermenéuticas.
2.2. El plan

El plan se determina de la siguiente manera: (a) identificar los procesos mas relevantes
vinculados con el crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de Laptops; (b) identificar los

actores dentro del proceso productivo de la empresa; (c) definir las fuentes de informacion que

30



ayuden a identificar los factores crecimiento de la empresa, y (d) definir el software para elegir
los formatos de recoleccion de datos, pre-procesarlos y luego analizarlo con el software. De esta
manera, previamente a proceder con las entrevistas, se elaborard una guia de entrevistas para cada
tipo de unidad de informacién identificada, ademas de los consentimientos informados los cuales

seran enviados previo a la entrevista.

A partir de ello, se procedera con la estimacidn de fechas disponibles para las entrevistas,
para luego, proceder con las mismas. Una vez culminado con la recoleccidon de informacion
primaria, se procede con la busqueda de documentos como fuentes secundarias. Luego de
realizado el trabajo de campo con las entrevistas semiestructuradas y la busqueda de informacion
secundaria, se identificaran los factores a partir de la concurrencia de codigos, es decir, los mas
frecuentes. Estos codigos que se repiten con mayor frecuencia permitiran la identificacion de los
factores. Finalmente, se realizara una comparativa entre lo encontrado en el marco teérico y los
hallazgos derivados del trabajo de campo con la finalidad de responder a las preguntas de
investigacion planteadas inicialmente. En el Anexo P, se detalla en un diagrama de Gantt las

actividades a realizar con los tiempos estimados.
2.3. Recoleccion de datos

Segun Arias (2006), la recoleccion de datos se entiende como el proceso para obtener
informacion relevante, que luego permiten responder a los objetivos de investigacion y sacar
conclusiones. Para la recoleccion de datos son necesarios dos factores: (a) la seleccion de unidades

de informacion y (b) las técnicas de recoleccion de datos.
2.3.1. Seleccion de unidades de la informacion

El muestreo establecido para la presente investigacion sera el no probabilistico el cual,
segun Yin (2016), tiene diferentes tipos, entre las cuales destacan: por conveniencia, por bola de
nieve y de manera aleatoria. El autor explica que el muestreo por conveniencia ocurre cuando el
investigador determina a sus unidades de informacion debido a una facilidad en el acceso. Por su
parte, la bola de nieve ocurre cuando el investigador recoge unidades de informacioén o nuevos
contactos en cada entrevista realizada; por lo que, inicialmente no se tiene certeza de cuantas
personas resultaran necesarias a lo largo del trabajo de campo. Finalmente, el autor explica que
el de tipo aleatorio ocurre cuando el investigador conoce la poblacion y pretende generalizar con
los hallazgos encontrados, por lo que define una muestra representativa que le permita determinar
ello, aunque para estudios cualitativos no resulta relevante dado que este busca entender un

fenomeno determinado y no generalizar con lo encontrado. Dado que la finalidad de la
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investigacion es identificar cudles son los factores que determinan el crecimiento empresarial, el

tipo de muestreo no probabilistico adoptado sera por conveniencia.

Dentro de las unidades de informacién seleccionadas para ser entrevistadas se han
segmentado tres subgrupos para los cuales se disefiaran tres diferentes guias de entrevistas. El
primer subgrupo estd compuesto por los colaboradores de la empresa, dentro de los cuales, se
entrevistaran a la gerente general / fundadora, el cofundador, los gerentes de linea (comercial,
planeamiento estratégico, administracion y finanzas, y talento y cultura), jefa de operaciones y
coordinadora comercial. Cabe sefialar que la eleccion de cada una de estas unidades de
informacion se debe a la importancia que tienen cada uno de ellos en el crecimiento de la empresa
y porque conforman al comité ejecutivo. En el caso de los gerentes, por su influencia directa en
la toma de decisiones ya sea para el incremento de ventas, busqueda de financiamiento externo o
planeamiento digital. Para el caso del jefe de linea y la coordinadora comercial, por su importancia
en la ejecucion de los planes derivados de las gerencias tanto en el area de operaciones como en
el area comercial. Finalmente, los fundadores, por el conocimiento que tienen de la empresa en

general, asi como de todas las operaciones.

En lo que respecta al segundo subgrupo, se han seleccionado como especialistas del
sector a entrevistar a representantes de la Asociacion Fintech del Pert y de la Asociacion Peruana
de Productos Financieros para Mipymes. Estas unidades de informacion han sido seleccionadas
como especialistas dado que conocen de manera directa la industria en la que se desempena la

empresa de estudio por lo que cuentan con conocimiento del sector.

Por otro lado, el tercer subgrupo de especialistas tematicos referidos al desarrollo
empresarial y emprendimiento esta conformado por mentores en el programa Emprende UP de la
Universidad del Pacifico y profesores de la facultad de Gestion y Alta direccion. En este caso, se
ha seleccionado estas unidades de informacion por el conocimiento que tienen con respecto a la

tematica referida al ecosistema emprendedor y el crecimiento empresarial.

Finalmente, para realizar la estrategia de triangulacion de datos, se contrastara lo recogido
por los colaboradores con lo mencionado por los especialistas entrevistados. Asimismo, se

recurrira al uso de documentos como fuentes secundarias.
2.3.2. Método para coordinacion de entrevistas

Los métodos para realizar las coordinaciones de las entrevistas fueron diferentes y se
ajustaron de acuerdo con el subgrupo establecido. Para el caso de los colaboradores de la empresa
de estudio, la comunicacion fue directa y las coordinaciones fueron mediante llamadas telefonicas

y mensajes por WhatsApp debido a que se tenia acceso a la informacion de contacto tanto de los
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gerentes como duefios de la empresa. Por otro lado, para el caso de los especialistas sectoriales y
tedricos la comunicacion fue mediante el uso de la red social LinkedIn, medio por el cual se
coordinaron las entrevistas. Asimismo, cabe sefialar que la comunicacién para la coordinacion de
entrevistas con los docentes de la Facultad de Gestion fue por medio de correo electronico dada
la facilidad al acceso de la informacion. Por otro lado, es importante mencionar que las entrevistas
fueron realizadas por medio de la plataforma Zoom y algunas otras mediante llamadas telefonicas.

En el Anexo Q, se pueden observar las pruebas de estas comunicaciones.
2.3.3. Técnicas de recoleccion de datos

Hernandez et al. (2014) menciona que existen tres tipos de técnicas de recoleccion de
datos en investigaciones con enfoque cualitativo: la observacion, las entrevistas, grupos de
enfoque, documentos o registros, y por medio de biografias o historias de vida. En cuanto a las
entrevistas, los autores definen que estos se dividen en estructuradas, semiestructuradas y abiertas.
En este caso, se utilizaran dos de las técnicas desarrolladas por el autor: las entrevistas

semiestructuradas y el analisis documental.

En primer lugar, las entrevistas que seran realizadas a cada una de las unidades de
informacion identificadas en el apartado anterior serdn del tipo semiestructurada (ver Anexo R),
debido a que, si bien se hard uso de la guia de entrevista como herramienta para el trabajo de
campo, estas preguntas no resultan mandatorias y que, por el contrario, permiten al investigador
tener la libertad de realizar re-preguntas o nuevos cuestionamientos en cualquier momento a
medida que se desarrolla la entrevistas. Ademds, cabe sefialar que las preguntas han sido
desarrolladas en torno a las preguntas de investigacion en trabajo colaborativo con el asesor. Para
ello, realizo una tabla dentro del cual se crucen las preguntas del cuestionario con los objetivos

de investigacion. En el Anexo S se puede visualizar lo mencionado anteriormente

Asimismo, se recurrird a la busqueda de informacidén secundaria como registros,
documentos, informes o reportes publicos que contenga data relevante sobre el caso de estudio y
que sera parte del analisis documental que, en adelante, servirain como fuente de informacion para
la validacion de datos en el apartado de discusion de resultados. Dada las restricciones causadas
por la pandemia de la enfermedad del COVID-19, técnicas como la observacion participante no

podra ser llevada a cabo; por lo que, la investigacion se centrara solo en lo descrito anteriormente
2.4. Analisis de datos

En esta etapa, se realizara el analisis de datos tanto de las fuentes primarias (entrevistas)
como de fuentes secundarias (analisis documental) derivadas del trabajo de campo. Auerbach y

Silverstein (2003) mencionan que, para realizar un correcto analisis de datos en investigaciones
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cualitativas, resulta de vital importancia la codificacion de datos. Los autores mencionan que este
procedimiento es basicamente un método para identificar patrones dentro de textos o
transcripciones derivadas de las entrevistas realizadas que luego pueden seran determinadas por

medio de variables.

El propésito de este procedimiento es estructurar los datos obtenidos en las entrevistas
por medio de codigos que luego seran agrupados en categorias que permitiran realizar el analisis
de los factores que han incidido en el crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de Laptops.
En ese sentido, primero, se procedera a usar el software de ATLAS.ti 9 en sus versiones cloud y
desktop que servira como herramienta para la codificacion de datos derivados de las entrevistas

realizadas en el trabajo de campo.

En primera instancia, se procedera a realizar las transcripciones de las entrevistas para
luego realizar el analisis de enraizamiento en el software ATLAS.ti 9 Cloud siguiendo una
estrategia de codificacion abierta. De esta manera, se procede a identificar cada una de las ideas
que se repiten en los textos de los entrevistados para luego ir codificando cada uno de estos
patrones. Con ello, se podra tener al alcance una cantidad de codigos que seran agrupados de
acuerdo con su afinidad y serviran para realizar el analisis y discusion de resultados en el siguiente

apartado.
2.5. Discusion de resultados

En este apartado, la discusion de resultados tiene por finalidad comparar y discutir los
resultados encontrados en las entrevistas derivadas del trabajo de campo en base a los objetivos

de investigacion planteados inicialmente.

En primer lugar, se realizara un analisis de los datos desde una perspectiva descriptiva de
las caracteristicas demograficas de los entrevistados como edad, tiempo de trabajo en la empresa,
sexo, etc. En los que respecta al analisis documental, se detallaran la fuente y el tipo de
documentos encontrados. Estos datos brindaran una vista general de las unidades de informacion

tanto primarias como secundarias.

En segundo lugar, se procedera con el analisis de los codigos con mayores repeticiones
identificadas previamente en las entrevistas, los cuales determinaran cuales son los factores, tanto
internos como externos, que incidieron en el crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de
Laptops, segtin los entrevistados. En la discusion, se explicaran lo que se entiende por cada uno
de los codigos identificados en base a lo definido por los entrevistados. Finalmente, se realizara
un contraste o comparacion de lo encontrado en las entrevistas con lo planteado por los autores

en el marco tedrico en el cual se explicaran y discutiran las similitudes y diferencias encontradas.
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De esta manera, se explicard y abordaran cada uno de los objetivos de investigacion
planteados inicialmente. La Figura 2, muestra el esquema de disefio de investigacion a seguir y

que se ha desarrollado en este apartado.

[Figura 2: Esquema de diseiio de investigacién
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CAPITULO 4: HALLAZGOS

El presente capitulo presenta el analisis de la investigacion en base al trabajo de campo
realizado. En primer lugar, se explicara el procesamiento de la informacion recogida en el que se
detallaran el proceso de codificacion, asi como los factores seleccionados luego del analisis.

Asimismo, se presentaran los hallazgos centrales encontrados.
1. Procesamiento de la informacion del trabajo de campo

En este apartado se describiran los datos de los encuestados a nivel demografico para
luego explicar el proceso de codificacion. Finalmente, se presentaran los factores de crecimiento

encontrados para el analisis de los hallazgos.
1.1. Presentacion de los datos de los entrevistados

De acuerdo con lo sefialado en el capitulo 2, para el trabajo de campo se han realizado un
total de 15 entrevistas entre colaboradores de la empresa de estudio y diferentes especialistas tanto
teoricos como sectoriales. En los siguientes cuadros, se pueden observar los datos del total de
personas entrevistadas. La Tabla 2 muestra al primer subgrupo de unidades de informacion
entrevistadas. Cada uno de ellos han sido seleccionados por su importancia en la toma de

decisiones de la empresa, ademas que son parte del comité ejecutivo de la empresa de estudio.

Tabla 2: Datos de los colaboradores entrevistados

Entrevistados Cargo Edad
Entrevistado 1 Gerente General / Fundadora 44 afos
Entrevistado 2 Cofundador 42 afos
Entrevistado 3 Gerente Comercial 31 afos
Entrevistado 4 Gerente de Administracion y Finanzas 29 afos
Entrevistado 5 Gerente de Planeamiento Estratégico 33 afios
Entrevistado 6 Gerente de Talento y Cultura 49 atios
Entrevistado 7 Jefa de Operaciones 26 afios
Entrevistado 8 Coordinadora Comercial 29 afios

Por su parte, la Tabla 3, muestra los datos de los especialistas sectoriales entrevistados,
quienes forman parte del segundo subgrupo de personas a entrevistar, entre los cuales destacan,
dos consultores y especialistas en el rubro fintech en el pais, y dos representantes tanto de la

Asociacion Fintech del Perti y la Asociacion de Peruana de Productos Financieros (APROFIN).
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Tabla 3: Datos de los especialistas sectoriales entrevistados

Entrevistados Cargo Institucion

Entrevistado 9 Consultora Fintech / Ex Directora de la | Independiente
Oficina de Crédito Educativo Pronabec

Entrevistado 10 | Evaluador Global de Emprendimiento / | Wadhwani Foundation / CEO

Consultor Fintech en Pagaora
Entrevistado 11 | Directivo Asociacion Fintech del Pera
Entrevistado 12 | Vicepresidente Asociacion ~ Peruana  de
Productos Financieros para
Mipymes (APROFIN)

Finalmente, la Tabla 4, muestra los datos de los especialistas teoricos entrevistados
quienes forman parte del tercer subgrupo seleccionado. Dos de ellos son docentes de la Facultad
de Gestion en la PUCP con conocimientos en temas de emprendimiento y crecimiento
empresarial, focos teoricos los cuales son parte del objeto de estudio de la presente investigacion.
Por su parte, también se ha entrevistado a una representante y mentora en Emprende UP quien
también cuenta con conocimientos referidos al objeto de estudio y ademas es especialista en temas

referidos a la industria fintech en el Pert y conoce de manera directa a la empresa de estudio.

Tabla 4: Datos de los especialistas teoricos entrevistados

Entrevistados Cargo Institucion
Entrevistado 13 Docente de Crecimiento Empresarial Facultad de Gestion -
PUCP
Entrevistado 14 Docente de Emprendimiento Facultad de Gestion -
PUCP
Entrevistado 15 Mentora de Emprendimiento Emprende UP

Por otro lado, los datos demograficos presentados de todos los entrevistados se pueden
observar en la Figura 3. Se observa que, del total de entrevistados, un 47% son del sexo masculino
y un 53% del sexo femenino. Con respecto a los cargos que ocupan, un 27% de los entrevistados
son gerentes y un 13% representan a los fundadores o propietarios de la empresa de estudio.
Asimismo, un 7% son jefes y/o coordinadores. Con respecto a los especialistas entrevistados, un
13% son consultores y docentes, y un 7% representan mentores, directivos y/o vicepresidentes de

asociaciones.
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Figura 3: Datos demograficos de los entrevistados
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1.2. Codificacion de la informacion

Tal como se mencion6 anteriormente, para la codificacion de resultados primero se
procedid a transcribir cada una de las entrevistas realizadas tanto a colaboradores como
especialistas, las cuales se cargaron como documentos al software de ATLAS.ti 9 version cloud.
En ella, se realiz6 un analisis por medio del método de codificacion abierta, en el cual se asignaron
diversos cddigos de acuerdo con lo mencionado por los entrevistados. Luego de realizar la
codificacion respectiva, se procedié a realizar un analisis de enraizamiento con la finalidad de
desechar codigos no relevantes que presentaran pocas repeticiones. De esta forma, se determind
que los codigos relevantes serian todos aquellos que del analisis de enraizamiento mostraran al
menos cinco repeticiones, de otro lado, serian tomadas como factores no relevantes. El Anexo T
muestra los codigos seleccionados, cada uno con el detalle de las repeticiones por entrevistado.
Finalmente, con el uso del ATLAS.ti 9 version desktop se realizd un analisis de relacion de

codigos el cual se puede observar en el Anexo U.
1.3. Factores seleccionados

Del proceso de codificacion realizado, se han seleccionado once factores entre internos y
externos. Dado que la investigacion es del tipo exploratorio, no se pretenden validar modelos
sobre factores de crecimiento empresarial presentados por autores anteriormente, por el contrario,
se intenta encontrar cuales son los factores de crecimiento de esta empresa en particular por medio
de las entrevistas realizadas a los colaboradores que, como parte de la estrategia de triangulacion,
seran validadas, por lo mencionado por los especialistas y contrastado con lo encontrado en el

marco tedrico.
2. Presentacion de hallazgos centrales

Antes de realizar el analisis de los factores encontrados en el trabajo de campo, se va a
definir en qué etapa del ciclo de vida se encuentra la empresa Leasein Alquiler de Laptops. De

acuerdo con lo encontrado en el trabajo de campo y del analisis documental, se va a considerar
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que la empresa se encuentra en una etapa 4 dentro del ciclo de vida de crecimiento empresarial
(ver Tabla 1). Para su explicacion, se tomard como referencia los modelos presentados por la

OCDE (2016) y Churchill y Lewis (1963).

Cumpliendo con una de las caracteristicas que presenta la OCDE (2016), en base a las
entrevistas realizadas a colaboradores, se pudo validar que la empresa de estudio, en las areas de
planeamiento digital, comercial y operaciones, cuenta tres niveles de supervision con gerentes de
area, jefes y coordinadores quienes son los encargados de la elaboracion de estrategias. Asimismo,
se pudo validar también que, si bien el giro de negocio de la empresa se basa ofrecer servicios de
leasing operativo, a fines del 2020, la SBS le otorgé la aprobacion para que la empresa pueda
ofrecer el servicio de leasing financiero como una entidad no comprendida en la Ley General

(SBS, 2020), con lo cual han empezado a incursionar a otro tipo de mercados.

Por su parte, la empresa se encuentra en la etapa de despegue de acuerdo con lo
desarrollado por Churchill y Lewis (1983). Sobre este punto, la entrevistada 8 menciona que, a lo
largo del 2020, se observo un crecimiento importante en lo que respecta a la cantidad de
colaboradores en comparacion al 2019 (comunicaciéon personal, 23 de noviembre, 2020).
Ademas, se puede observar que efectivamente la empresa al cierre del 2020 contabilizé cerca de
44 colaboradores, mas del doble en comparacion al 2019, y esto es conforme a lo que se observar
en el portal de la Sunat (2020). De esta forma, tal como lo comenta el entrevistado 4, se han
incorporado profesionales como especialistas de TI, mas colaboradores en el area de planeamiento
digital, asesores y asistentes comerciales, un abogado in house, y ademas se ha incorporado una
gerencia de talento y cultura, y areas de marketing dentro de otras gerencias que ha servido para
potenciar el servicio ofrecido (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). Tal como se
puede observar, la empresa no solo cuenta con tres niveles de supervision en diferentes areas, sino
que también han ido incorporando talento que ha permitido que se consolide y descentralice la

estructura organizacional de la empresa.

Con respecto al rol de los propietarios en la empresa, la entrevistada 3 comenta que
mantienen una labor activa en lo estratégico dentro del comité ejecutivo (comunicacion personal,
6 de noviembre, 2020) debido a que empezaron a delegar cada una de sus funciones a medida que
se empezaron a sumar y crear nuevas gerencias (entrevistada 7, comunicacion personal, 6 de
noviembre, 2020). De esta forma, se puede observar que la labor de los propietarios en la empresa
actualmente ya no estd enfocada en el lado operativo, sino que se encuentran realizando labores

mas en un nivel estratégico y en la toma de decisiones.

Respecto al ultimo punto mencionado por los autores, se encontrd que, si bien la empresa

a lo largo del 2020 ha experimentado un crecimiento con respecto al 2019, actualmente se
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encuentran en la busqueda de fondos privados. En general, se puede observar que la empresa de
estudio cumple con cada una de las caracteristicas planteadas por los autores en lo que respecta a
los niveles de supervision, busqueda de nuevos mercados, la estructura organizacional, la labor
de los propietarios y por la busqueda de inversiones privadas que lo posiciona en la etapa 4 dentro

del ciclo de vida empresarial.

Por otro lado, si bien en el capitulo 1 se ha determinado el concepto del término fintech
que se tomara en cuenta para el presente trabajo de investigacion, resulta importante contrastar lo
sefalado por los autores con lo que entienden los especialistas entrevistados con respecto al

concepto. El Anexo V resume lo sefialado por los especialistas.

En general, se puede observar que la mayoria de los especialistas, tanto sectoriales como
teoricos, entienden que el concepto central del término fintech se refiere a todo tipo de empresas
que utilizan la tecnologia para ofrecer servicios financieros. Asimismo, algunos de los
entrevistados entienden que, en el contexto peruano, el tamafo de la empresa puede ser grande
0 pequefia y no necesariamente con una tecnologia disruptiva. Ademas, mencionan que una
caracteristica principal es que cuente con potencial de crecimiento y, ademas, que deberia ser
capaz de generar su propia tecnologia, aunque también entienden que en el pais este ultimo

punto no ha sido del todo desarrollado.

Sin embargo, tal como se menciond en el capitulo 1, si bien muchos autores coinciden
con la idea central sobre el concepto fintech, atin no hay un consenso con respecto a los rasgos o
caracteristicas mas alla del uso de la tecnologia y que se encuentren evocados a ofrecer servicios
financieros. En este punto, los especialistas entrevistados tienen diferentes perspectivas con
respecto a rasgos adicionales como lo son el uso de tecnologia disruptiva o la automatizacion de
procesos como caracteristicas principales para considerarse una fintech en el Peri. No obstante,
algunos especialistas sefialan que, si bien la automatizacion resulta una caracteristica fundamental
dentro del concepto fintech, entienden también que en el contexto peruano aun no se encuentra

del todo desarrollado.

En general, se puede apreciar una discrepancia entre los entrevistados con respecto a las
caracteristicas de una fintech en torno a la automatizacion de procesos y la utilizacion de la
tecnologia de manera disruptiva. Sin embargo, también se aprecia un consenso con respecto al
nivel de desarrollo del mercado fintech peruano y por el cual las caracteristicas antes mencionadas

no necesariamente aplican para el contexto nacional.

La finalidad de describir estas caracteristicas es para determinar que efectivamente la
empresa de estudio Leasein Alquiler de Laptops es una fintech que, si bien por el momento no

tiene procesos altamente automatizados, si se encuentra en proceso de desarrollo. Ademas,
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presenta un modelo de negocio altamente escalable en el tiempo y eso lo muestra el porcentaje de
crecimiento que ha tenido tanto en el 2019 como 2020, 80% en ingresos anuales brutos con
respecto al afio anterior (entrevistado 4, comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). Con lo
que se puede validar que efectivamente la empresa de estudio muestra un potencial de crecimiento
con un modelo de negocio escalable. Ademas de ello, se encontrd que actualmente la empresa
esta en proceso de implementacion de un software propio llamado Apolo que contribuird al
proceso de automatizacion para las areas de comercial y operaciones (entrevistado 2,
comunicacion personal, 11 de noviembre, 2020). Asimismo, se encuentran en un proceso de
expansion fisica ya que, hasta el 2019, solo contaban con una oficina de trabajo, sin embargo, a
inicios del 2021, han inaugurado la tercera oficina de trabajo que sigue la logica del aumento de
trabajadores por el crecimiento de los ultimos afios y muestra su potencial de crecimiento en los

proximos afios.

En los siguientes apartados, se procedera a explicar cada uno de los factores de
crecimiento encontrados en el trabajo de campo, los cuales seran validadas con las conversaciones
realizadas a expertos y con el marco teorico presentado, asi como con del analisis documental. En
la tabla 5, al final de siguiente apartado, se puede observar en resumen todos los factores tanto

internos como externos encontrados.
2.1. Factores internos

En el presente apartado, se pretende explicar cada uno de los factores internos
encontrados en el trabajo de campo, los cuales se encuentran ordenados — de mayor a menor — en

base a la cantidad de repeticiones.
2.1.1. Adaptabilidad

El primer factor que ha sido mencionado por la gran mayoria de colaboradores gira en
torno a la capacidad que tuvo la empresa para adaptarse a los cambios del mercado, en este caso,
debido a la pandemia global en el 2020. Tal como lo comenta el entrevistado 14, viendo la realidad
peruana y bajo su experiencia con emprendimientos, un factor clave dentro de todo crecimiento
empresarial gira en torno a la capacidad de adaptarse a un entorno, esa capacidad de reaprender
que considera que tal vez muchas teorias no la estan viendo por su enfoque en realidades y épocas
distintas (comunicacion personal, 28 de noviembre, 2020). En la misma linea, la entrevistada 9

comenta:

“Una empresa que no tenga mecanismos para adaptarse rapidamente es una empresa que
se va amover a pasos lentos [...] Deben tener ese mecanismo de poder adaptarse al cambio

y es parte de estos modelos lo que permite que sean mas agiles. [...] En el caso de las
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startups y fintech, tienen esa caracteristica de poder crecer porque se ajustan a las
necesidades. Si es que el mercado cambia, lo cambian rapido” (comunicacion personal, 5

de diciembre, 2020).

De acuerdo con lo mencionado por los entrevistados, se puede observar la importancia
que le anaden al factor de la adaptabilidad como punto importante dentro del crecimiento de una
fintech. Si bien la entrevistada 9 considera que las fintech y startup tienen esa ventaja por su tipo
de modelo de negocio, tal como lo comenta la entrevistada 15, la flexibilidad es algo que deberia
siempre estar presente, independientemente del tipo de empresa (comunicacion personal, 30 de

noviembre, 2020).

Ahora bien, esta capacidad para adaptarse a los cambios en el mercado se puede ver
aplicada en varios momentos y areas de la empresa, entre estas, el area comercial, operaciones y
planeamiento digital. Por ello, se ha considerado dividir el factor entre cuatro diferentes

subfactores que han sido destacados por los entrevistados en el trabajo de campo.
a. Apertura de nuevas lineas de negocios

Tal como lo comentan los colaboradores, una de las decisiones importantes que tomaron
una vez iniciada la cuarentena, fue la de abrir dos nuevas lineas de negocio, independientemente
del alquiler B2B, con la finalidad de captar nuevas fuentes de ingreso ante una posible salida de

clientes a causa del contexto mundial. Respecto a ello, el entrevistado 4 comenta:

“otra de las cosas que fueron vitales para hacer este crecimiento sostenible fue generar
nuevas lineas de negocio como lo fue el e-commerce de Home Office que nos ayudé en
su momento para la escasez de laptops para las personas, publico en general o para las
empresas que querian comprar equipos”’ (comunicacion personal, 12 de noviembre,

2020).

Esta nueva linea de negocio, tal como lo comenta el entrevistado, fue una respuesta ante
el aumento de la demanda de laptops en el mercado retail, y no solo estuvo enfocado para
empresas, sino también para personas naturales. Asimismo, adicionalmente al negocio e-
commerce, comenta el entrevistado, otra de las nuevas lineas de negocio que se abrid fue la del
alquiler de laptops a personas naturales quienes por trabajo o estudios pudieran necesitar de un
equipo de manera temporal (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). De esta forma, estas
dos nuevas lineas de negocio le permitieron a la empresa poder generar una nueva ventana de
ingresos ante la salida de algunos clientes de sectores que se vieron directamente afectados por la
cuarentena y contexto global, de manera que no se vean afectados econémicamente en el corto

plazo.
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En general, si bien no se encontraron autores que mencionen especificamente el factor de
la adaptabilidad dentro de sus postulados tedricos, si se han encontrado autores que destacan la
importancia de los subfactores a desarrollar. En ese sentido, Barbero (2006) menciona que existen
tres diferentes horizontes de crecimiento, dentro del cual, en el segundo de ellos resalta la
importancia de la apertura de nuevas lineas de negocio en el corto plazo como parte determinante
para el crecimiento de una empresa. De la misma forma, se encontré que Vier (2016) destaca la
importancia de crear y desarrollar nuevos productos y/o servicios con la finalidad de ampliar el

publico objetivo que a la larga contribuye con el crecimiento de una empresa.

De esta forma, se observa que lo encontrado en el trabajo de campo con respecto a la
apertura de nuevas lineas de negocio como una respuesta a los cambios en el mercado - en este
caso la potencial salida de algunos clientes afectados por la pandemia - se encuentra desarrollada
dentro de los postulados teoricos de Barbero y Vier, con lo cual se concluye la importancia del

subfactor en el crecimiento de la empresa.
b. Estrategias de venta

Asimismo, la adaptabilidad también se vio reflejada en las estrategias de venta utilizadas
en el nuevo contexto. Dado que la empresa era consciente de que muchos de los clientes no tenian
la liquidez suficiente para mantener el servicio, apostaron por una reduccion en la tarifa de alquiler
con la finalidad no so6lo de retener a su cartera de clientes, sino también para captar potenciales
empresas quienes necesitaban del alquiler de laptops, pero que no contaban con ingresos

suficientes. Con respecto a ello, la entrevistada 8 comenta que:

“O sea hemos podido ganar clientes a los cuales podiamos haber colocado equipos un
poquito mas caros, pero por el tema de la pandemia, la situacion, incluso se tomo la
decision de nuevas tarifas para poder ingresar a estas empresas [...] o sea, en realidad, este
afio recién hemos visto el tema de precios porque si ti ves los precios el afio pasado,
nuestros precios eran super altos porque estabamos enfocados mas que todo en clientes

que busquen buen servicio” (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020).

Estas nuevas estrategias de venta fueron parte de las decisiones que se tomaron en la
empresa, una vez iniciada la cuarentena, tal como lo comenta el entrevistado 4, en el que
establecieron ciertos parametros a seguir con la finalidad de no perder la cartera de clientes
(comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). En ese sentido, se puede observar que la rapida
toma de decisiones frente a los cambios en mercado, hicieron posible que en la empresa mitigara
el riesgo de la pérdida de clientes no solo con la apertura de nuevas lineas de negocio, sino también

con una estrategia de venta basada en precios, ademéas de poder ampliar su publico objetivo.
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De la revision del marco tedrico, no se encontraron autores que consideren las estrategias
de venta dentro sus postulados. Sin embargo, de las entrevistas realizadas a los expertos, se
encontr6 que parte de ellos consideran importante la adaptacion de los servicios a los cambios en
el mercado. Tal como lo comentan las entrevistadas 9 y 15, resulta clave ser creativo y observador
para poder entender los cambios en el mercado y asi ajustar el servicio a tu publico objetivo de
acuerdo con sus necesidades (comunicacion personal, 5 de diciembre, 2020; comunicacién
personal, 30 de noviembre, 2020) entendiendo que, de manera general, resulta importante
reevaluar el servicio desde la totalidad de sus focos, que incluyen las estrategias de venta, procesos
internos, entre otros. De esta manera, se puede observar la importancia de este subfactor no solo
para los colaboradores quienes coinciden en su importancia, sino también por lo mencionado por

los expertos.
c. Marketing digital

Otro punto importante que la empresa desarrolld durante la cuarentena fue la
implementacion de estrategias de marketing digital para la atraccion de nuevos clientes. Los
colaboradores comentaban que la estrategia para captar clientes en el 2019 se basaba en las visitas

fisicas en oficinas, estrategia que se tuvo que cambiar dado el contexto actual.

Tal como lo comenta la entrevistada 3 “ya no es go to market, ya no es anda a reuniones
o deja cartas; ahora es digital, todo es estrategias de pull y no de push [...] nosotros hemos
cambiado la pagina web tres veces en un afio” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).
Es asi como, de acuerdo con lo mencionado por los colaboradores, en la empresa empezaron a
invertir cada vez mas en estrategias de marketing digital tanto en redes sociales como buscadores

web con la finalidad de captar nuevos clientes. Respecto a este punto, el entrevistado 5 comenta:

“Lo otro es darnos cuenta de que la creacion de contenido era vital en esta coyuntura
porque justamente las personas al ser empujadas a este mundo digital de una manera mas
acelerada iban a estar mas en redes [...] comenzamos a generar contenido audiovisual, a
hacer banner, videos, articulos [...] y ha generado un impacto muy buen bueno en las

ventas” (comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020).

En general, se puede observar el cambio en la estrategia digital que tuvieron que aplicar
en la empresa, debido al contexto actual, para la atraccion de nuevos clientes, el cual, de acuerdo
con lo mencionado por el entrevistado 5, tuvo un impacto positivo en las ventas que contribuyé

directamente en el crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de Laptops.

Por su parte, de las entrevistas realizadas a expertos, se encontrd que la entrevistada 15

menciona que parte importante de la adaptabilidad resulta de la flexibilidad para cambiar las
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estrategias en marcha. Bajo su experiencia, ha visto que durante el 2020 gran parte de los
emprendedores no solo se han capacitado en estrategias digitales, sino que también lo han
aplicado en redes como LinkedIn (comunicacion personal, 30 de noviembre, 2020) destacando la

importancia de las estrategias de marketing digital tanto para la venta como para la captacion.

Por otro lado, de la revision del marco teodrico, se encontr6 que Vier (2016) destaca dentro
de sus postulados teodricos la importancia de las estrategias de marketing dentro del crecimiento
empresarial de una organizacion. De esta forma, se puede concluir la importancia del marketing
digital en el crecimiento de la empresa de estudio que ha sido mencionado por parte de los
colaboradores y validado por un experto, ademas de ser mencionado en el marco tedrico

desarrollado.
d. Cambios en los procesos internos

Por otro lado, la adaptabilidad también se vio reflejada en la digitalizacion de los procesos
internos de la empresa - desde la venta hasta la entrega de equipos - los cuales se vieron afectados

debido al impedimento para asistir a sus oficinas. Respecto a ello, el entrevistado 2 comenta:

“Pero ;qué pas6 con Leasein? Que ya habiamos comenzado dos afios antes el proceso de
transformacion digital, entonces a nosotros nos tomé parcialmente digitalizados, no
podria decir 100% porque no teniamos servidores en la nube, nuestro ERP obligaba a
tener un servidor ahi en la empresa, ese fue un shock que tuvimos que resolver, lo
resolvimos, pero si estdbamos mucho mas digitalizados que el promedio de empresas y

eso nos ayudd” (comunicacion personal, 11 de noviembre, 2020).

Tal como lo comenta el entrevistado, este proceso de digitalizacion fue importante para
el crecimiento dado que le permiti6 a la empresa seguir ofreciendo los servicios de alquiler a los
clientes de manera normal y en los tiempos establecidos. Ademas, pudieron adecuar los procesos

de seleccion de personal de manera que se realice con normalidad, pero de manera virtual.

Finalmente, otro de los procesos los cuales pudieron adaptar de manera rapida fue la de
preparacion de equipos. Si bien muchos de los procesos como la venta o la cobranza se podian
digitalizar de manera mas rapida, el proceso de preparacion de equipos de computo y
almacenamiento se tenia que realizar de manera fisica. Para ello, optaron por usar dos estrategias.
La primera de ellas fue almacenar los equipos mas pesados y grandes - como impresoras,
monitores y computadoras - en la oficina. Lo segundo fue solicitar a los especialistas que
prepararan las laptops desde sus hogares para lo cual tuvieron que stockearse con cierta cantidad
de equipos, los cuales se almacenaban y distribuian desde diferentes puntos. Tal como lo comenta

la entrevistada 7 “tuvimos un gran apoyo de nuestro propio equipo porque los equipos se
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estuvieron preparando desde sus hogares [...] y asi hacer rutas con mucha estrategia para poder
entregar lo que nos solicitaban nuestros clientes” (comunicaciéon personal, 6 de noviembre,

2020).

Si bien de las entrevistas realizadas, no se encontraron especialistas que destaquen este
subfactor como un punto importante dentro del crecimiento de una finfech, de la revision teorica
realizada, se encontrd que Barbero (2006) si destaca la importancia de la cooperacion interna de
los colaboradores como factor fundamental en el crecimiento de una empresa dado que esto
facilita la redefinicion de procesos internos y mantiene a la organizacion en una busqueda

constante de mejoras continuas.

En conclusiéon, se puede observar que, si bien no se encontraron especialistas que
destaquen este factor como uno importante dentro del crecimiento, de la revision tedrica si se
encontrd un autor que coincidan con lo mencionado por los colaboradores y lo considere

importante dentro del crecimiento de una empresa.
2.1.2. Gestion interna

Por su parte, un factor clave que ha sido mencionado por gran parte de los colaboradores
gira en torno a la importancia de la gestion interna. Tal como lo menciona la entrevistada 1, si
bien es importante crecer como empresa, esta se tiene que realizar de manera ordenada
(comunicacion personal, 5 de diciembre, 2020), de lo contrario hasta un incremento de ventas
podria resultar perjudicial (entrevistado 5, comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020). Este
orden ocasiond que la pandemia y las reglas de cuarentena, tal como lo menciona la entrevistada
8, los tomara preparados financieramente lo que ha permitido que la empresa pueda reaccionar

rapidamente (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020).

Este orden financiero, tal como lo comentan los entrevistados 1 y 2, se ha podido observar
con respecto al cumplimiento de sus obligaciones financieras tanto a bancos e instituciones
publicas asi como con el personal interno; orden el cual no se dejo de lado incluso con la coyuntura
atipica del 2020 y que ademas ha contribuido para que instituciones financieras, proveedores e
incluso el Estado brinden créditos como parte de un financiamiento externo ante cualquier
inconveniente (comunicacién personal, 5 de diciembre, 2020; comunicacién personal, 11 de

noviembre, 2020).

De la misma forma, se encontro que, si bien los especialistas entrevistados no mencionan
el factor directamente, autores como Barbero (2006) si lo destaca dentro de sus postulados

tedricos, en el cual menciona que la gestion interna resulta un factor influyente en el crecimiento
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de una organizacion. En este punto, de acuerdo con lo encontrado en el trabajo de campo, se ha

considerado dividir el factor en dos diferentes subfactores.
a. Estructura organizacional

En este punto, es importante mencionar que, si bien en el mercado al inicio de cuarentena
muchas de las empresas optaron por reducir su personal para minimizar los gastos, en la empresa
de estudio, sucedio todo lo contrario. Tal como lo comenta la entrevistada 8, una de las acciones
mas acertadas que se tuvo a inicios de la cuarentena y que tuvo gran impacto en el crecimiento de
la empresa durante el afio fue la inversion no solo en activos, sino también para contratar personal
(comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020). Gran parte de esto se dio por la capacidad
financiera que tuvo la empresa para realizar inversiones en el corto plazo, sin dejar de lado el
cumplimiento de sus obligaciones financieras. Este tipo de acciones no solo sirvieron para poder
reducir un posible riesgo en la atencion ante el aumento de la demanda, sino que también para
completar las areas y la estructura organizacional de la empresa, que para inicios del 2020 ya se
encontraba de cierta manera consolidada y que también fue un punto clave en el proceso de

adaptacion.

Respecto a este ultimo punto, se encontré6 que los entrevistados 2 y 4 destacan la
importancia que tuvo el hecho de tener una estructura organizacional parcialmente consolidada al
inicio de la cuarentena que se fue complementando en el transcurso del afio. En términos de
lideres, contaban con gerentes y jefes en las areas core del negocio; y en lo que respecta a las
areas, estos se fueron complementando a medida que transcurrian los meses, como lo fue la
apertura del area de talento y cultura (comunicacion personal, 11 de noviembre, 2020;

comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020).

Asimismo, otro punto importante dentro de la consolidacion de la estructura
organizacional, tal como lo comenta la entrevistada 8, no solo fue el hecho de que cada area
contaba con al menos un lider para tomar decisiones, sino que también por la posibilidad que
tuvieron de formar en comité ejecutivo encargado de la planificacion estratégica conformado por
cada uno de los gerentes, jefes y coordinadores de cada area (comunicacidon personal, 23 de

noviembre, 2020).

Por otro lado, de las entrevistas a expertos, se encontrd que el entrevistado 13 coincide
con lo mencionado por los colaboradores y comenta que un factor importante para tener en cuenta,
en definitiva, parte por la definicion de una estructura organizacional, asi como sus procesos y la

profesionalizacion inmersa en ella (comunicacion personal, 25 de noviembre, 2020).
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Por su parte, de la revision del marco teorico, se encontrd que Barbero (2006) destaca que
una variable importante para tener en cuenta dentro de la gestion interna resulta del disefio de una
estructura organizacional correcta que defina los roles de cada 4rea y asi contribuya con la
profesionalizacion en la direccion. Asimismo, se encontrd que Vier (2016) destaca dentro de sus
postulados teoricos la importancia de la disponibilidad de los recursos humanos en el mercado

como un punto fundamental dentro del crecimiento de la empresa.

Por otro lado, se encontrd que autores como Greiner (1998), Blazquez et al. (2006) y Vier
(2016) si bien no mencionan estrictamente la influencia de la estructura organizacional en el
crecimiento de una empresa, si mencionan la importancia del tamafio de la organizacién, y su

relacion inversamente proporcional con el crecimiento en el mercado.

En general se puede observar que lo encontrado en las entrevistas con los colaboradores
coincide con lo mencionado por uno de los especialistas y ademas como concepto ha sido

considerado por autores en el marco tedrico desarrollado.
b. Recursos financieros internos

Asimismo, otro de los subfactores identificados dentro de esta gestion interna que fue
mencionado por parte de los colaboradores gira en torno a la capacidad financiera interna que
tuvo la empresa para sus inversiones de corto y largo plazo en los ultimos afios, especialmente en

el 2020, que les ha permitido responder al contexto mundial y no perder la curva de crecimiento

del 2019.

Tal como lo comenta el entrevistado 5, la capacidad para la gestion financiera interna,
tanto del capital de trabajo como para las proyecciones en los flujos, se vieron reflejados en las
inversiones realizadas durante el 2020; entre estas, la compra de activos y la contratacion de
personal, que fueron puntos clave para seguir con la curva de crecimiento (comunicacion

personal, 10 de diciembre, 2020). Sobre lo anterior, la entrevistada 8 menciona que:

“En tanto esta situacion pues ademas teniamos la facilidad de la inversion a corto plazo
porque muchos de los equipos, o sea muchos de los proveedores aprovecharon esta
situacion para no dar crédito a nadie, todos los equipos, tenian que salir al pago al contado,
imaginate si Leasein no hubiera tenido esa liquidez [...] no hubiésemos podido atender a

Konecta con 590 equipos” (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020)

Es asi como se puede observar que el crecimiento obtenido se debid en gran parte al
capital suficiente que tuvieron para invertir en el corto plazo. Tal como lo comenta la entrevistada

5 “hemos crecido mas porque hemos tenido el capital suficiente” (comunicacion personal, 10 de
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diciembre, 2020), ya sea para la compra de activos o para la contrataciéon de personal, puntos que

fueron claves y diferenciales con respecto a la competencia.

En lo que respecta a los especialistas, se puede observar cierto consenso con respecto a la
importancia de los recursos financieros internos. Los entrevistados 10 y 14 mencionan que, en
sus experiencias con emprendimientos, generalmente han observado que el principal problema
que enfrenta una organizacidon y que limita su crecimiento en el tiempo, parte por la gestion
financiera y el acceso a recursos financieros (comunicacion personal, 12 de diciembre, 2020;
comunicacion personal, 28 de noviembre, 2020). Por ello, el entrevistado 13 menciona que para
el crecimiento de una startup en general, resulta un punto clave tener recursos financieros internos
o un capital social importante acompanado de un capital intelectual (comunicacion personal, 25

de noviembre, 2020).

Con respecto al marco tedrico, se encontrd que autores como Churchill y Lewis (1983)
destacan la importancia, dentro del crecimiento de una empresa, el hecho de contar recursos
financieros internos para enfrentar las obligaciones financieras y al mercado. Por su parte, se
encontro también que Barbero (2006) destaca la importancia de la planificacion financiera, tanto
de estados financieros como con las proyecciones en los flujos de caja, como un factor

fundamental dentro del crecimiento de una empresa.

Entonces, se puede concluir que en base a lo encontrado en el trabajo de campo tanto con
los colaboradores como con especialistas y la revision del marco tedrico que la gestion interna

representa un factor influyente en el crecimiento de la empresa.
2.1.3. Conocimiento

Otro de los factores clave que se ha encontrado en el trabajo de campo, gira en torno a la
importancia del conocimiento en el crecimiento de la empresa Leasein Alquiler de Laptops. De
las entrevistas realizadas a colaboradores, se pudo encontrar una coincidencia con respecto a la
importancia de este factor, especialmente el de los propietarios. Si bien no se han encontrado
especialistas y colaboradores que mencionen el factor de manera general, de la revision del marco
teodrico, se encontrd que Blazquez et al. (2006) destaca, dentro de sus postulados, la importancia
de la gestion del conocimiento como un punto fundamental dentro del crecimiento de una empresa
dado que considera como una fuente de ventaja competitiva en el mercado. Del mismo modo, se
encontro que Vier (2016), destaca la importancia de la experiencia y aprendizaje que deben tener
en toda empresa, como negocio, para poder crecer en una industria.

Dado que gran parte de los entrevistados coinciden en la importancia del conocimiento
de los propietarios en el crecimiento empresarial, se ha considerado el desarrollo de este tltimo

punto como un subfactor a tener en cuenta.
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a. Conocimiento de los propietarios

En este punto, el entrevistado 4 menciona que el crecimiento acelerado de Leasein fue en
gran parte por el manejo inicial de los propietarios quienes replicaron su experiencia y
conocimiento como lideres en otras organizacionales en el manejo de la empresa con el adicional
del uso de tecnologia (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). Tal como lo comenta la
entrevistada 6, ambos propietarios suman dos cosas importantes, uno de ellos con el conocimiento
derivado de su experiencia en sectores de compraventa de empresas, y, por el otro lado, con la
fundadora quien conoce desde hace muchos afios el sector y como se comporta (comunicacion
personal, 16 de noviembre, 2020).

Este conocimiento ha sido importante, no solo para el manejo financiero, sino también
para poder estructurar a la empresa con un perfil determinado. Tal como comenta el entrevistado
5, el hecho de que uno de los propietarios sea un experto en finanzas corporativas ha ocasionado
que desde el inicio la empresa se estructure con un enfoque de institucion financiera lo cual ha
favorecido para que la empresa se forme con una gestion interna ordenada (comunicacion
personal, 10 de diciembre, 2020).

De esta forma, se entiende que cada uno de los dos propietarios con su experiencia y
conocimiento han contribuido, desde diferentes perspectivas, en el crecimiento de la empresa en

los ultimos afios. Tal como lo menciona la entrevistada 7:

“definitivamente la empresa camina hacia donde camina su lider y es la expectativa de
crecimiento de su empresa [...] esa profesionalizacion viene de la mano con los
conocimientos que ¢l tiene de poder llevar una empresa hacia ese camino. Creo que esa
ha sido la diferencia del por qué hemos crecido y el otro no” (comunicacion personal, 6

de noviembre, 2020)

Se puede observar entonces que la influencia que han tenido los propietarios en el
crecimiento de la empresa no solo en el 2020 ha sido importante dado que le han dado ese perfil
de institucion financiera que el dia de hoy ha sido muy valioso para continuar con el crecimiento

de los ultimos afios.

De las entrevistas realizadas a especialistas, se encontr6 que varios de estos coinciden con
la idea de la importancia del conocimiento de los propietarios en el crecimiento empresarial de
cualquier fintech. En esta linea, la entrevistada 15 comenta que en un estudio realizado por
Emprende UP, se encontrd que la industria fintech en el pais cuenta con los porcentajes mas bajos
de mortalidad en los primeros afios de vida y esto se debe basicamente por la experiencia de los
propietarios, quienes en caracteristicas demograficas superan los 40 afios y han alcanzado niveles

educacionales altos, por lo que cuentan con un conocimiento acumulado que tal vez duefios o
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CEO de otro tipo de startups no cuentan por su poca experiencia en el mundo laboral
(comunicacién personal, 11 de noviembre, 2020). Reafirmando lo mencionado anteriormente, la
entrevistada 12 menciona que el proceso para consolidar un emprendimiento resulta mucho mas
sencillo cuando ya tienes cierta experiencia y conocimientos que facilitan el manejo de una
empresa (comunicacioén personal, 6 de diciembre, 2020). En la misma linea, el entrevistado 11
comenta que “hay algo que también te desarrolla mucho y es el sentido comun, es el tema de
inteligencia de negocios la cual se desarrolla con la experiencia del mercado” (comunicacion
personal, 6 de diciembre, 2020). Tal como se puede observar, existe cierto consenso con respecto
a la importancia del conocimiento de los propietarios, dado que no igual manejar un negocio con

un afio de experiencia que uno con diez o mas.

Analizando lo mencionado por la entrevistada 15, se puede constatar que efectivamente
los propietarios de la empresa de estudio se ajustan a las caracteristicas que se sefiala; es decir,
son personas mayores de 40 afios que cuentan con una amplia experiencia laboral en diferentes
sectores. Ademas de ello, cuentan con niveles altos de instruccion educativa que les ha permitido
acumular conocimientos a lo largo de los afios; conocimientos que han llevado, tal como lo
menciona la entrevistada 6, a participar a uno de los propietarios en diferentes comités y

directorios a lo largo de su carrera profesional (comunicacion personal, 16 de noviembre, 2020).

De acuerdo con la revision tedrica, se encontrd que Churchill y Lewis (1983) destacan la
importancia de la capacidad de gestion y estratégica que debe tener un propietario para manejar
y contribuir con el crecimiento de cualquier negocio. En la misma linea, Barbero (2006) resalta
la importancia de la capacidad de gestion del emprendedor como un punto fundamental dentro
del crecimiento de una organizacién. Del mismo modo, se encontrd también que Vier (2016)
destaca la importancia el nivel educativo y la experiencia previa de los propietarios, tanto en el
sector como en otras empresas; asimismo, destaca la importancia de la edad y posicion profesional
del emprendedor, que pueden variar en jovenes y profesionales de mayor experiencia y considera
puede afectar en el crecimiento de una empresa.

Entonces, se puede observar que lo encontrado en el trabajo de campo sigue una logica
tanto con lo mencionado por los especialistas y la revision teorica desarrollada anteriormente por
lo que el factor de conocimiento de los propietarios resulta determinante en el crecimiento de la

empresa.
2.1.4. Talento

Asimismo, otro factor importante que ha sido mencionado por gran parte de los

colaboradores gira en torno a la labor del talento humano dentro de la organizacion que no solo
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es considerado un factor determinante para el crecimiento en el 2020, sino también en los ultimos

anos.

Si bien de las entrevistas realizadas a especialistas estos no mencionan el factor de manera
directa o englobando la importancia del talento, de la revision del marco teodrico, se encontr6d que
Churchill y Lewis (1983) destacan la importancia de los recursos de personal como un punto clave
en el crecimiento de una empresa, concepto que engloba a todos los trabajadores de una
organizacion en su conjunto. Por su parte, Barbero (2006) destaca la importancia del factor
derivados de los recursos humanos, el cual destaca la importancia del grupo de trabajo tanto de

colaboradores como lideres y considera importante fortalecerlo en cualquier etapa de crecimiento.

De esta forma, de las entrevistas realizadas a los colaboradores se encontrd que estos
destacan la importancia del talento desde dos perspectivas: la primera por influencia de los lideres
de la organizacion y la segunda con respecto al grupo humano que se componen de los

colaboradores de primera linea.
a. Importancia de los lideres

Los lideres en la organizacion, tal como lo menciona el entrevistado 4, han realizado un
rol clave en el crecimiento de la organizacion debido a su gran desempefio nivel gerencial
(comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020). Esto se debe en gran medida a la buena labor
de los propietarios para elegir a los gerentes encargados de manejar las areas core del negocio.

Tal como lo comenta el entrevistado 5:

“En los ultimos afos se comenz6 a incorporar nuevo talento con un buen enfoque
financiero, por ejemplo, la gerenta comercial, el gerente de finanzas, ambos han tenido
una experiencia de varios afios en leasing que es un alquiler en el banco Pichincha [...].
En mi caso, por ejemplo, yo he sido gerente de finanzas corporativas en Valoriza y en
ESAN consultor financiero, entonces también aporto un perfil muy enfocado y
especializado en finanzas, por lo tanto, el orden que le damos a la empresa tiene ese perfil,
esto ayuda mucho, como les comento, a que la empresa no se desordene y podamos hablar
en términos que los clientes puedan entender” (comunicacion personal, 10 de diciembre,

2020)

Se puede observar como el enfoque de los propietarios por contratar gerentes con
experiencia en banca y con enfoque financiero - especializados en el producto financiero del
leasing - fue vital para que la empresa pueda crecer con una gestion interna ordenada y con un

perfil financiero que, si bien los propietarios ya venian implementando afios atras, con el trabajo
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de los gerentes se pudo mantener y mejorar (entrevistado 5, comunicaciéon personal, 10 de

diciembre, 2020).

Por otro lado, destacan también la importancia de su participacion en el planeamiento
estratégico y en el comité ejecutivo. Tal como lo comenta el entrevistado 4, “Te diria que la
planificacion estratégica que tiene el comité ejecutivo de la empresa es muy importante. Lo hemos
demostrado y lo venimos demostrando, y los numeros nos acompafian y eso hace que siempre

vayamos mejorando” (comunicacion personal, 12 de noviembre. 2020)

Otro punto importante que ha sido mencionado por los lideres de la empresa,
especificamente por los gerentes, jefes y coordinadores, gira en torno a la labor de los propietarios
quienes como lideres principales mantienen un rol activo dentro del negocio desde el lado

estratégico. Tal como lo comenta la entrevistada 3:

“Hoy en dia ellos estan actuando mas como un coaching que como un cargo en
especifico, son como consejeros de cada area. Si, nos dan bastante autonomia para tomar
decision, confian bastante en su primera linea, trabajamos mucho en equipos entre
gerentes, pero no es que sean ajenos a todo lo que pasa, por el contrario, estan muy atentos

al detalle” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020)

En la misma linea, la entrevistada 7 comenta “Algo que me gustaria recalcar, el tema de
participacion de Grace como cofundadora en la parte humana, de tener esa llegada a las personas,
esa importancia que le das a tu colaborador y confianza que también es un pilar” (comunicacion
personal, 6 de noviembre, 2020). Entonces, se puede observar que, si bien la labor de lideres como
gerentes, jefes y coordinadores fue vital para el crecimiento de la empresa, los propietarios — como
lideres principales — no solo han contribuido con este crecimiento desde el factor conocimiento,

sino también desde por el lado humano y su importancia en la cultura de la empresa.

En lo que respecta a los especialistas, se puede observar un consenso con respecto a la
importancia de la labor de los lideres en el crecimiento empresarial de una fintech. La entrevistada
9 menciona “Yo creo que el tema de los fundadores o propietarios es importante; sin embargo, yo
creo que el tema mas que nada es el equipo que los acompaiia [...] Entonces es muy importante el
equipo con el cual manejas la compaiiia, la startup o la fintech” (comunicacion personal, 5 de
diciembre, 2020) resaltando la importancia de la labor de los lideres en una organizacion ya sean

gerentes, jefes o coordinadores.

Por otro lado, de la revision teorica realizada, se encontré que Barbero (2006) destaca la
importancia del talento gestor; es decir, lo importante que representa el hecho de tener lideres

dentro de la organizacion para el crecimiento y la profesionalizacion de la empresa. Asimismo,

53



dentro de sus postulados tedricos relativos a los recursos humanos, destaca dos puntos
importantes: la formacion de un consejo de administracion y del empowerment; puntos
mencionados en las entrevistas, el primero con respecto a la labor del comité ejecutivo y el otro
por el empoderamiento y confianza que los lideres promueven. En esa misma linea, se encontr6
que Vier (2016) destaca la importancia del desarrollo de las habilidades gerenciales como un

punto fundamental dentro del crecimiento por su efecto en el manejo interno de una empresa.

En general, se puede observar la importancia de los lideres en el crecimiento de la
empresa que se ha podido encontrar en el trabajo de campo y que también es mencionado por los

especialistas y autores en el marco tedrico.
b. Importancia de los colaboradores

Por otro lado, resulta importante mencionar que en las entrevistas los colaboradores no
solo han destacado la labor de los lideres, sino también la de su grupo de trabajo como parte del

talento humano.

Tal como lo comenta la entrevistada 6, si bien la rapidez de respuesta es el valor agregado
que ofrece la empresa, esto no se hubiera podido lograr si no se hubieran encontrado a las personas
adecuadas (comunicacion personal, 16 de noviembre, 2020). En la misma linea, la entrevistada 3
comenta “Gracias a Dios en verdad y gracias a la seleccion y a ser tan atentos al detalle, teniamos
a las personas indicadas para poder basarnos en cambiar los procesos siempre [...] esto es un gran
reto y no cualquiera lo aguanta, es ser bastante tolerante a la frustracion” (comunicacion personal,
6 de noviembre, 2020). Si bien el contexto actual complico la labor en torno a la atraccion de
talento, tal como lo comenta el entrevistado 5, el rol que han mostrado los colaboradores de las
diferentes areas, nuevos y antiguos, fue fundamental en el crecimiento de la empresa

(comunicacion personal, 12 de diciembre, 2020)

Tal como lo comenta el entrevistado 5 “Evidentemente una empresa crece con su talento,
pero, si, aunque suene poco elegante creo que Leasein ha tenido un talento diferencial con
respecto a la competencia” (comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020). En general, se puede
observar como los entrevistados coinciden en la idea de la importancia de los colaboradores en el
crecimiento empresarial por su desempefio que ha contribuido a la mejora en la calidad de servicio

y el cumplimiento de la oferta de valor.

De las entrevistas realizadas a los especialistas, se encontro que el entrevistado 13
menciona “uno de los factores internos clave, creo yo, es el equipo. El equipo es clave para que
estas empresas se puedan afianzar y avanzar hacia este crecimiento” (comunicacion personal, 25

de noviembre, 2020). En la misma linea, la entrevistada 12 menciona que en base a su experiencia
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considera que el equipo de trabajo resulta un factor fundamental para que una empresa pueda
crecer en el tiempo (comunicacion personal, 7 de diciembre, 2020). En general, se puede observar
que los especialistas destacan la importancia de tener un buen equipo de trabajo para poder
conseguir los objetivos y que resulta un factor importante para tener en cuenta al momento de

analizar el crecimiento de una empresa, mas aun en el sector fintech.

Por otro lado, del marco tedrico revisado, se encontré que Barbero (2006) destaca, dentro
del factor de recursos humanos, la importancia del equipo de trabajo como un punto clave dentro

del crecimiento empresarial de una organizacion.

Se puede observar, entonces, como lo encontrado en el trabajo de campo en torno a la
importancia de los colaboradores, es validado tanto por los especialistas como por los autores
revisados en el marco teorico. De esta manera, se puede concluir que este subfactor resulta

determinante en el crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de Laptops.
2.1.5. Caracteristicas de la Fintech

De la misma manera, otro de los factores que ha sido mencionado por gran parte de los
entrevistados gira en torno a la importancia de ser una fintech en este contexto, especialmente por

su modelo de negocio que tuvo un giro a partir del 2015. Tal como lo menciona la entrevistada 3:

“Ahora si hablaramos de factores clave, definitivamente ser una fintech en un factor clave,
no solo en la coyuntura actual, sino en una era completamente digital, ser un
emprendimiento que brinda acceso al financiamiento de activos tecnoldgicos es un factor

clave” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).

Si bien no se han encontrado especialistas que mencionen especificamente la importancia
de este factor, de la revision del marco tedrico, se encontré que Galarreta et al. (2019) si destaca
su importancia en el crecimiento empresarial de una fintech, dado que engloba los referido a los

servicios basicos que ofrecen las fintech para la satisfaccion del usuario final.

En este punto, del trabajo de campo realizado, se encontr6 que los colaboradores destacan
especialmente, dentro de las caracteristicas de la fintech, su modelo de negocio que lo consideran
un punto fundamental dentro del crecimiento empresarial de Leasein Alquiler de Laptops en el

2020.
a. Modelo de negocio

Tal como lo comenta el entrevistado 2, el modelo de negocio de la empresa se basa en
una innovacién de procesos internos basados en rapidez y enfocados en las necesidades del

cliente. Tal como lo comenta el entrevistado, para lograr implementar este modelo de negocio,
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inspirado en el Manual de Oslo, tuvieron que realizar cambios en la estructura y cultura de la
empresa acelerando cada proceso desde el area comercial, encargados del primer contacto con el
cliente, hasta el area de operaciones, quienes son los responsables de la entrega y recojo de
equipos (comunicacion personal, 11 de noviembre, 2020). De esta forma, se puede observar como
este concepto de rapidez implementado por el modelo de negocio fue el que finalmente determind
la oferta de valor que proponen en sus redes sociales y pagina web, por lo que existe cierta relacion

entre el factor del modelo de negocio y la calidad del servicio.

Sin embargo, este cambio en el modelo de negocio no solo fue con respecto a la rapidez
de los procesos internos, la estructura y la cultura, sino también en la estrategia para competir en
la industria. La entrevistada 6 comenta que la vision que tuvieron los propietarios para captar un
nicho de mercado desatendido fue un punto clave para poder desarrollar el modelo de negocio y
que les ha permitido crecer en el tiempo (comunicacion personal, 16 de noviembre, 2020). En la
misma linea, la entrevistada 8 menciona que el modelo de negocio de la empresa se basa en buscar
un océano azul, mercados no evangelizados que les permitan crear relaciones comerciales con

clientes a largo plazo (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).

Respecto a este ultimo punto, de las entrevistas realizadas a los especialistas, se encontrd
que la entrevistada 5 destaca la importancia de encontrar un market fit poco explorado que acepte
el producto o servicio ofrecido, como un punto fundamental dentro del crecimiento de una fintech
o startup en general (comunicacion personal, 5 de diciembre, 2020). Por otro lado, en lo que
respecta al sector donde se desarrolla la empresa de estudio, el entrevistado 10 menciona “Claro,
si buscas en la teoria, que es poco, no vas a encontrar una definicion clara de donde ubicar esta
fintech, pero de que es una fintech, no hay duda” (comunicacién personal, 12 de diciembre, 2020),
destacando lo poco desarrollado que se encuentra el producto del leasing dentro de la industria.
En la misma linea, el entrevistado 11 menciona “Cuando yo me enteré de esta empresa me parecio
bien interesante porque estan ofreciendo este servicio de leasing en el tema de hardware y, si pues,
es una oportunidad de negocio y es bueno que se desarrolld, pero no he visto otras empresas

relacionadas con este tipo de negocio” (comunicacion personal, 6 de diciembre, 2020).

A pesar de que la empresa Leasein Alquiler de Laptops se encuentra ubicada dentro de la
vertical de gestion de finanzas empresariales, segin un estudio realizado por Emprende Up
(Emprende UP 2020 citado en Ernest and Young, 2020), se puede observar que los especialistas
destacan lo nuevo que resulta esta empresa dentro de la industria fintech. Con ello, se puede
observar que efectivamente la empresa emplea una estrategia basada en la busqueda de mercados

no evangelizados, en este caso dentro de la industria fintech.
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En lo que respecta al primer punto, de las entrevistas a los especialistas, se encontrd que
la entrevistada 9 considera que para poder escalar un negocio resulta importante, mas alla de
automatizar procesos, agilizar los procesos internos para atender al cliente final (comunicacion

personal, 5 de diciembre, 2020). En la misma linea, el entrevistado 10 menciona:

“en la etapa inicial de una fintech yo diria que su principal activo es justamente sus
procesos, qué tan rapido o lento son, qué tan sencillos son para que el cliente lo use porque
si es rapido y sencillo, el potencial de escalamiento es rapido” (comunicacion personal,

12 de diciembre, 2020)

De esta forma, se puede observar cierto consenso entre los especialistas entrevistados con
respecto a la importancia de la rapidez en los procesos internos de cara al cliente, que consideran

un factor fundamental dentro del crecimiento de una fintech.

Por otra parte, de la revision tedrica, se encontrd que Nicoletti (2017) destaca la
importancia de tomar decisiones centradas en el usuario, asi como la agilidad para innovar en el
servicio, procesos 0 modelo de negocio. Asimismo, se encontré que Vier (2016) considera, dentro
de sus postulados teoricos, que resulta fundamental el desarrollo de la innovacion ya sea en
productos, procesos o modelo de negocio, dado que promueve una busqueda constante de mejoras

continuas.

En general, se puede concluir entonces que la empresa ha implementado un tipo de
innovacion - que es el de procesos - y basa su estrategia en encontrar nichos de mercado o no
evangelizados para seguir creciendo lo que resume su modelo de negocio. De esta manera, se
puede observar que de lo encontrado en el trabajo de campo valida la importancia del factor

desarrollado como influyente en el crecimiento empresarial de la organizacion de estudio.
2.1.6. Planificacion

Por otro lado, otro de los factores de crecimiento empresarial que han sido mencionados
por gran parte de los colaboradores gira en torno a la planificacion integral que se tiene en la
empresa, y hacen especial énfasis en la planificacion estratégica en el area comercial y

planeamiento digital.
a. Planeamiento estratégico

Tal como lo consideran los entrevistados 1, 2 y 4, gran parte del crecimiento de la empresa
se debe a la anticipacion que tuvieron a las tendencias o cambios en el mercado y a la planificacion
estratégica en torno a esos contextos (comunicacion personal, 5 de diciembre, 2020;
comunicacion personal, 11 de noviembre, 2020; comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020).
Un ejemplo claro del punto anterior lo comenta la entrevistada 1, quien menciona que en la
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empresa ya se contaba con un plan de digitalizacion que se venia disefiando y que se puso en
marcha una vez iniciada la cuarentena, motivo por el cual, la adaptacion fue mucho mas sencilla
y pudieron hacer frente al nuevo contexto de manera inmediata (comunicacion personal, 5 de

diciembre, 2020).

De esta forma, si bien gran parte del crecimiento del 2020 se ha dado por la capacidad
que tuvo la empresa para adaptarse a las nuevas reglas derivadas del contexto sanitario, la
planificacion estratégica y la labor del comité ejecutivo en la toma de decisiones fue un punto

clave para mantener la curva de crecimiento. En torno a ello, el entrevistado 4 comenta:

“Ni bien ocurri6 la pandemia [...] nosotros al dia siguiente hicimos una planificacion tanto
financiera como comercial donde pusimos ciertos parametros, indicadores, que teniamos
que cumplir para poder nosotros estar estables tanto financieramente como no perder la

cartera de clientes” (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020).

En la parte comercial, por ejemplo, una de las estrategias derivadas de la planificacion
estratégica que se tomo una vez iniciada la cuarentena, tal como lo comenta el entrevistado 5, fue
la de realizar una compra de laptops con la finalidad de stockearse anticipAndose ante una posible
escasez en mayoristas que no permita atender a clientes ante un posible aumento de la demanda
(comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020), que a larga les sirvid no solo para atender los
requerimientos de clientes de cartera, sino también para la apertura de las nuevas lineas de

negocio.

Sin embargo, estas estrategias no solo han sido aplicadas al area comercial, sino también
para el area de planeamiento digital quienes durante el afio 2020 han venido implementando
cambios en la pagina web con la finalidad de anticiparse a las nuevas necesidades de potenciales

clientes y facilitar su uso para el usuario. Tal como lo comenta la entrevistada 7:

“Si es de planificacion, si, planificamos mucho. Siempre tratamos de estar un paso
adelante, no solo con temas comerciales, por ejemplo, nosotros fuimos los primeros en
poner un funnel donde te brindaban la informacidon que necesita el cliente en caso si
necesitara para un administrador, para un ingeniero, o sea ya te dabamos eso. Una vez
que nosotros lo descartamos, otras empresas de alquiler lo copiaron, y para nosotros no
hay problema, o sea, copialo, nosotros ya estdbamos con un cotizador automatico,

entonces eso planificacion” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).

De esta forma, tal como lo comentan las entrevistadas 1 y 7, en la empresa siempre se
toman decisiones estratégicas consensuadas en el comité ejecutivo, ya sean de temas comerciales,

de operaciones o financieras, con la finalidad de estar dos pasos adelante de la competencia para

58



lo cual también siempre se encuentran estudiando al cliente y sus necesidades lo que ha
contribuido con el crecimiento durante el 2020 (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020;

comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).

De las entrevistas realizadas a los especialistas, no se encontré que estos destaquen la
importancia del planeamiento estratégico como un factor para el crecimiento empresarial en las
fintech. Sin embargo, de la revision teodrica realizada, se observa que Barbero (2006) destaca,
dentro sus postulados teodricos, la importancia de la planificacion estratégica dentro del
crecimiento de una empresa dado que considera importante las proyecciones a futuro que brindan

horizontes y planes a seguir para crecer en el tiempo.

De esta forma, si bien no se han encontrado especialistas que destaquen la importancia de
la planificacion estratégica dentro del crecimiento empresarial de una fintech, de la revision de
marco tedrico si se encontraron autores que lo consideran dentro de su modelo tedrico. Se
concluye entonces que la planificacion estratégica representa un subfactor clave en el crecimiento

de la empresa Leasein Alquiler de Laptops.
2.1.7. Servicio

Otro de los factores importantes que se ha recogido del trabajo de campo gira en torno a
la importancia del servicio que es considerada, por gran parte de los colaboradores, un punto clave
dentro del crecimiento empresarial. Para el desarrollo de este apartado se considerara la calidad

del servicio como un subfactor que desarrolla y compone lo referido al factor servicio.

Tal como lo entienden los entrevistados, este concepto es entendido por la rapidez en el
servicio que ofrece la empresa en todos los puntos de contacto con el cliente - incluyendo la
entrega de equipos - y la atencion personalizada, puntos que describen su oferta de valor y que

comunican en sus redes sociales y pagina web.
a. Calidad en el servicio

Respecto a este punto, la entrevistada 3 menciona “es algo que suena tan sencillo pero
que a la vez es tan dificil que te diria que seguir siendo rapido y seguir siendo atento al detalle
nos esta llevando a donde estamos llegando” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020). En
la misma linea, la entrevistada 8 comenta que definitivamente el tiempo de respuesta del servicio
ha influido en la atraccion de nuevos clientes que se han visto satisfechos con el servicio ofrecido
(comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020). De manera general, el entrevistado 5 detalla

como funciona esta rapidez en la atencion a un cliente:

“Nuestro factor diferencial en nuestro servicio es la rapidez, eso esta es nuestra web, eso
seguramente los otros gerentes también lo han mencionado y esto lo llevamos a todos los
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terrenos, a todos lo puntos de contacto con el cliente, desde la web que tiene un cotizador
online para que el lead no necesite hablar con nadie para saber cuanto le va a costar
nuestro servicio, eso es clave. Después, el contacto hacia el cliente queremos que sea en
menos de cinco minutos, envias tu requerimiento y ya te estamos contactando, te estamos
escribiendo, el WhatsApp rapidisimos, las llamadas. Después, la entrega del equipo,
tenemos un proceso basado en rapidez para que la preparacion de los equipos se haga en
linea, casi como una fabrica para no demorarnos mucho y poder entregar el equipo en
menos de 48 horas, claro que, si haces unos pedidos inmensos de 100 o 200 laptops,
evidentemente que tenemos que prepararnos, pero para pedidos puntuales, el pedido

promedio, lo atendemos super rapido” (comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020)

Se puede observar, entonces, que el proceso en general de atencidn al cliente tiene un
componente de rapidez que se percibe desde el primer contacto con el cliente, ya sea por medio
del cotizador virtual o por un asesor de venta, hasta la entrega del equipo; factor que, de acuerdo
con lo comentado por los entrevistados, resulta un punto clave dentro del crecimiento de la

empresa.

No obstante, de acuerdo con lo comentado por los colaboradores, la velocidad en la
atencion no es el unico punto valorado por los clientes, sino también la atencion personalizada
que ofrecen. Tal como lo comenta la entrevistada 8, la atencion personalizada resulta otro de los
factores clave dentro del servicio ofrecido y que ha contribuido directamente con el crecimiento
de la empresa (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020). De esta forma, se puede observar
como los colaboradores entienden que gran parte del crecimiento empresarial de Leasein se debid
por la calidad del servicio que, como lo comenta el entrevistado 5, consideran que es el mejor
dentro de la industria (comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020) y el cumplimiento de su

oferta de valor de cara al cliente.

Sin embargo, si bien gran parte de los colaboradores mencionan que la calidad del servicio
es percibida como buena, es responsabilidad del cliente medir o calificar el servicio. Con respecto
a este punto, se pudo encontrar que en una encuesta de satisfaccion realizada por la empresa a 84
de sus clientes en el mes de diciembre, un 99% de estos respondi6 que recomendarian el servicio
y un 80% lo califica como bueno y muy bueno (Leasein Alquiler de Laptops, 2020). Con ello, se
puede observar que efectivamente la calidad del servicio que ofrecen ha sido validada por los

propios clientes.

Un punto importante para destacar es que la rapidez que describen los colaboradores
como parte de la oferta de valor, resulta de la implementacion de su modelo de negocio centrado

en el cliente. Tal como lo menciona la entrevistada 3, “somos un modelo basado en rapidez”
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(comunicacién personal, 6 de noviembre, 2020) y, tal como lo comenta el entrevistado 2, los
procesos son rapidos dado que estan pensados en el usuario y su comodidad (comunicacion
personal, 11 de noviembre, 2020). De esta forma, se puede observar como existe cierta relacion

entre las variables del servicio al cliente y el modelo de negocio.

En lo que respecta a los especialistas, se encontrd que la entrevistada 9 considera que el
valor agregado de una fintech parte por agilizar sus procesos internos de manera que le permita
cumplir con entregar el servicio en el menor tiempo posible (comunicacion personal, 5 de
diciembre, 2020) destacando la importancia de la rapidez en el servicio brindado de cara al cliente

final.

Del analisis del marco teodrico, no se encontraron autores que destaquen dentro de sus
postulados el factor de la calidad en el servicio como determinante para el crecimiento, sin
embargo, se ha podido validar con lo mencionado por el especialista y la percepcion de los clientes
por lo que se puede afirmar que resulta un factor importante a tener en cuenta en el crecimiento

de la empresa de estudio.
2.1.8. Cultura organizacional

Otro factor importante que ha sido mencionado por los colaboradores resulta de la
importancia de la cultura organizacional dentro del crecimiento empresarial de Leasein Alquiler
de Laptops. Tal como lo comentan los colaboradores, este factor ha sido clave dentro del
crecimiento porque ha contribuido de manera directa en el desempefio diario del equipo de

trabajo.

Para el desarrollo de este factor, se ha considerado dividirlo en dos diferentes subfactores

de acuerdo con lo encontrado en el trabajo de campo.
a. Motivacion

Un punto clave dentro la cultura organizacional de la empresa gira en torno a la
motivacion que perciben los colaboradores que ha sido entendida desde dos diferentes ambitos:

desde las oportunidades de crecimiento, y el sentido de pertenencia.

Con respecto al primer ambito, la entrevistada 8 menciona que, si bien muchas personas
que han trabajado en la empresa por diferentes motivos decidieron renunciar, se observo que
varios de estos lograron regresar debido a las oportunidades de crecimiento o linea de carrera que
se promueve dentro la organizacion, ademas del buen ambiente laboral, razon por la cual se puede
percibir esa motivacion en cada uno de los colaboradores. La entrevistada cita el ejemplo de la

actual gerente de operaciones, quien empezo6 hace cuatro afios como asesora comercial y que
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luego de pasar por puestos como la jefatura comercial y de operaciones, ha tomado el nuevo cargo

de gerente este 2021 (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020).

Se puede observar la importancia que le brinda la entrevistada a las oportunidades de
desarrollo y al buen ambiente laboral dentro de la empresa, que ha contribuido para mantener

motivados a cada uno de los colaboradores.

Con respecto al segundo ambito, el entrevistado 2 comenta que, si bien la cuarentena
complico la labor de los lideres en cuanto a mantener el sentido de pertenencia, una decision
importante que tomaron para mitigar ese problema fue la creacion de un grupo de WhatsApp, en
el que no solo se comunicaban los trabajos de la semana, sino que también servia como un espacio
para compartir experiencias que contribuyeron a fortalecer la cultura de la empresa y para que los
colaboradores se sientan parte de un equipo, que a la larga sirvidé para mantener el alto nivel de
productividad y desempefio dentro de la organizacion. De igual forma, comenta el entrevistado,
sumo el hecho de encontrar y comunicar el propésito que se tenia como empresa, que fue la de
expandir el leasing como una solucion financiera para pequefios emprendimientos, idea que
agregd una cuota de motivacion dentro de los colaboradores (comunicacion personal, 11 de

noviembre, 2020).

De las entrevistas realizadas con los especialistas no se pudo encontrar que alguno
mencione este subfactor como un punto clave para el crecimiento. Sin embargo, de la revision
tedrica, se encontrd que Blazquez et al. (2006) destaca la importancia de la motivacioén de los
colaboradores como parte fundamental dentro del crecimiento ya sea mediante incentivos
financieros o de desarrollo. Asimismo, se encontr6 que Barbero (2006) menciona, dentro del
factor de recursos humanos, que una variable importante para tener en cuenta en el crecimiento
de una empresa resulta de la promocion de empleo y formacion para los clientes internos por
medio de las lineas de carrera, que considera un punto fundamental para mantener motivados a
los colaboradores. Finalmente, Vier (2016) también destaca la importancia de las estrategias que
se deberian tener en recursos humanos mediante el uso de incentivos financieros o de desarrollo
con la finalidad de retener y motivar a los colaboradores dado que esto contribuye al crecimiento

empresarial de una organizacion.

Del mismo modo, el autor destaca la importancia de las aspiraciones, expectativas e
intenciones de crecimiento que deben tener los propietarios, por su relacion directa con la

motivacion que se puede expandir en la empresa con respecto al crecimiento

En conclusion, se puede observar que la motivacion si bien no ha sido mencionada por

los especialistas, si se destaca en el marco teérico y se relaciona con lo encontrado en el trabajo
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de campo, por lo que resulta un subfactor influyente dentro del crecimiento de la empresa de

estudio.
b. Compromiso

En lo que respecta al compromiso dentro de la cultura organizacional de la empresa, la

entrevistada 3 menciona que

“yo mafiana puedo hacer una empresa que ofrezca acceso al financiamiento con laptop
también, pero la realidad no lo puede hacer cualquiera como nosotros porque nuestro
diferencial es la cultura, es el ADN [..] entran personas rapidas, proactivas,
solucionadores de problemas, atentos al detalle [..] que sean tan camisetas”

(comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020)

En la misma linea, la entrevistada 6 menciona que el compromiso que tienen cada uno de
los colaboradores se ve reflejado con la atencion de requerimientos que en ocasiones pueden durar
todo el dia - especialmente para el area de operaciones - que ha sido vital dentro del crecimiento
de la empresa (comunicacion personal, 16 de noviembre, 2020). De esta forma, se puede entender
la importancia que le brindan los entrevistados al comportamiento y compromiso de los
colaboradores para contribuir con el cumplimiento de la oferta de valor y, en consecuencia, con

el crecimiento empresarial.

Por otro lado, en lo que respecta a los especialistas, se encontré que la entrevistada 9
menciona que resulta importante tener en cuenta el tema de la cultura en una empresa y que esto
es independiente de su tamafio. Asimismo, menciona la importancia de internalizarlo desde la
cabeza de la empresa hasta los niveles mas bajos de la organizacion (comunicacion personal, 5

de diciembre, 2020).

En lo que respecta al marco teorico, se encontroé que Vier (2016) destaca en su modelo la
importancia de tener en cuenta la mision y el compromiso que deberia tener una empresa hacia el
crecimiento y ademas deberia estar presente en cada uno de los colaboradores. De esta forma, se
puede observar que, si bien los especialistas mencionan de manera general la importancia de la
cultura organizacional como un factor importante, de la revision teorica realizada se destaca la

importancia del compromiso dentro del crecimiento empresarial de una organizacion.
2.2. Factores externos

Por otro lado, otro de los factores que se han logrado recoger del trabajo de campo giran
en torno a eventos externos que se encuentran fuera del manejo de empresa que también han

contribuido al crecimiento Leasein Alquiler de Laptops. De esta forma, del analisis realizado en
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el software ATLAS.ti 9, se han seleccionado tres factores externos que también se encuentran

ordenados de acuerdo con la cantidad de repeticiones encontradas en las entrevistas.
2.2.1. Cambios en el comportamiento del consumidor

El primer factor que ha sido mencionado por gran parte de los colaboradores y
especialistas gira en torno a la importancia del cambio que tuvieron los consumidores, de un
momento a otro - causados por la pandemia mundial sanitaria - en el crecimiento de la empresa

Leasein Alquiler de Laptops. Tal como lo comenta la entrevistada 7:

“Realmente es que nuestro producto es el producto clave es esta época en la que vivimos,
nadie puede trabajar sin un computador, entonces realmente ha sido el factor mas fuerte
que es la necesidad del mercado. Todos necesitan una computadora para trabajar, todos
necesitan una laptop para trabajar, entonces realmente nos hemos visto beneficiados

adicionalmente en esta coyuntura” (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020)

De esta forma, se puede entender que, si bien los factores internos mencionados han
contribuido en el crecimiento de la empresa, de lo comentado por la entrevistada, se puede
observar la importancia que ha tenido este cambio en las necesidades de los clientes, dados el

contexto actual, para que Leasein Alquiler de Laptop se pueda desarrollar.

Del andlisis del marco tedrico, se encontré que Blazquez et al. (2006) destaca la
importancia del entendimiento de las necesidades de consumidores que pueden cambiar ante un
cambio en las tendencias a nivel mundial. De la misma forma, Vier (2016) menciona que, dentro
de los factores relativos al entorno, un punto para tener en cuenta dentro del crecimiento de una
empresa gira en torno a las condiciones del mercado tanto de la oferta como la demanda. En la
misma linea, se encontré que Lee y Shin (2018) también destacan la importancia de tener en
cuenta a los clientes que para una fintech en su mayoria son clientes individuales y pequefias
empresas. Finalmente, Galarreta et al. (2019) destaca la importancia de entender las caracteristicas

del mercado financiero en el que se desarrolla una fintech para poder crecer en el tiempo.

Tal como se menciond, el cambio en las necesidades de los consumidores se dio por la
pandemia mundial sanitaria, que ha sido mencionado por especialistas y también colaboradores,
el por ello, que se ha considerado desarrollar este subfactor como parte importante del crecimiento

de la empresa de estudio.
a. Pandemia mundial sanitaria

Dado que Leasein tiene como core de negocio el alquiler de equipos de computo, el efecto
inmediato de las nuevas reglas dadas por el contexto fue el incremento de la demanda por la propia
necesidad de muchas empresas para adaptarse al nuevo entorno (home office).
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En esta linea, la entrevistada 3 comenta que, si bien el fenémeno de la digitalizacion y el
trabajo remoto se venia consolidando poco a poco en el pais, la pandemia mundial acelerd este
proceso que beneficio directamente a la industria del alquiler de laptops (comunicacién personal,
6 de noviembre, 2020) y esto se vio materializado en el incremento de la demanda en el primer

trimestre del afio; efecto que fue para toda la industria fintech y de startups en general.

Tal como lo comenta el entrevistado 5, la pandemia genero6 una externalidad positiva para
la industria de alquiler de laptops dado que, ante el escenario del trabajo remoto, diversas
empresas se vieron en la obligacion de recurrir al alquiler laptops como primera opcion para seguir
operando (comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020). Reforzando la idea anterior, la
entrevistada 8 sefiala que “el coronavirus hizo que Leasein subiera exponencialmente sus
requerimientos, o sea no se tratd tanto en si de Leasein, sino se trat6 de la situacion porque muchas
empresas se vieron en la necesidad de facilitar equipos para el home office” (comunicacion

personal, 23 de noviembre, 2020). Respecto a este punto, la entrevistada 3 menciona que:

“Bueno si vamos a hablar netamente del crecimiento y qué se debe, fuera todo lo que ya
hemos comentado con las otras preguntas y si puntualizamos en la coyuntura actual de
pandemia, estamos en un sector privilegiado definitivamente. Si mezclas servicios con
tecnologia, te das cuenta de que tenemos mucha suerte de estar donde estamos. Dos de
los sectores que mas han crecido son tecnologia y salud, y uno de los sectores que nunca
par6 fue servicios en general, en alimentos y en muchas otras clases de servicios que si
tuvieron permisos para seguir operando, entonces eso ha sido estar privilegiados”

(comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).

Sin embargo, resulta importante mencionar que no todos los colaboradores coinciden con
la idea de que la pandemia fue el factor mas determinante para impulsar el crecimiento de la
empresa. En este punto, la entrevistada 8 sefala que si bien la pandemia increment6 la demanda
en el primer trimestre, este no fue el unico factor que contribuy6 al crecimiento de la empresa ,
sino que fue un conjunto de factores que lograron que la empresa pueda mantener esta curva de
crecimiento, entre estas, las acciones en marketing, comercial y especialmente en operaciones por
el tiempo de respuesta a los pedidos, sin las cuales no hubieran podido hacer frente al aumento de

la demanda (comunicacién personal, 23 de noviembre, 2020).

De esta forma, se puede observar que, tal como lo mencionan los entrevistados, hubo una
la pandemia mundial causé un cambio en las necesidades de los consumidores que ante el nuevo
contexto se vieron en la obligacion de buscar empresas que brinden el alquiler de laptops por su
naturaleza temporal que justamente, tal como menciona la entrevistada 3, es el modelo de negocio

de Leasein y que supo aprovechar (comunicacidn personal, 6 de noviembre, 2020).
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En lo que respecta a los especialistas, se encontrd que existe cierto consenso con respecto
a la idea de que el sector fintech se ha visto beneficiado por la pandemia debido a su naturaleza
digital. Tal como lo menciona la entrevistada 9, las empresas fintech han tenido una gran
oportunidad de crecimiento exponencial en el 2020 basicamente por el tipo de modelo de negocio
que mantienen (comunicacion personal, 5 de diciembre, 2020). De la misma forma, la entrevistada
15 comenta que la pandemia ha acelerado el crecimiento de las fintech porque las personas, sobre
todo las personas mayores que no utilizaban tanto la tecnologia, se han visto obligadas al uso de
herramientas digitales como el manejo de billeteras electronicas, de pagos online, entre otras
(comunicacion personal, 30 de noviembre, 2020). En general, los especialistas destacan la
importancia que ha tenido el contexto actual no solo en el crecimiento de una fintech en particular,

sino en toda la industria en general.

Por otro lado, de la revision del marco tedrico, se encontrd que Greiner (1998) destaca,
dentro de sus postulados tedricos, la importancia del crecimiento de la industria por su relacion
directamente proporcional con el crecimiento de una empresa; es decir, considera que una
empresa va a crecer en el tiempo, si la industria también mantiene altos porcentajes de
crecimiento, hecho que ha sido evidenciado con la empresa de estudio. Del mismo modo, Vier
(2016) destaca la importancia de entender el dinamismo del sector y las posibles barreras de

entrada, como un factor externo fundamental dentro del crecimiento de una empresa.

De esta forma, se ha podido validar que lo mencionado por los colaboradores, mantienen
relacion con lo descrito por los especialistas y de la revision de marco tedrico por lo que se

concluye la importancia del factor como uno determinante para el crecimiento de la empresa.
2.2.2. Recursos financieros externos

Otro de los factores importantes que se ha recogido del trabajo de campo gira en torno a

la importancia del acceso a financiamiento externo que tuvo la empresa en el 2020.

Tal como comenta el entrevistado 10 en su experiencia asesorando fintech en el pais, se
ha dado que cuenta que un punto fundamental a tener en cuenta dentro del desarrollo de cualquier
idea de negocio resulta del financiamiento externo que se pueda conseguir (comunicacion

personal, 12 de diciembre, 2020).

De la revision teorica realizada, se encontro que Churchill y Lewis (1983), destacan la
importancia del acceso a recursos financieros externos dentro del crecimiento de una empresa. En
la misma linea, Vier (2016) destaca la importancia de la facilidad y disponibilidad para el acceso
a los recursos, y la importancia de la participacion de los stakeholder como factores externos

claves para el desarrollo de cualquier empresa. Ademas, se encontré que Barbero (2006) plantea
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que el acceso a financiamiento resulta un punto clave que deberia tener en cuenta cualquier
empresa para su crecimiento. Finalmente, se encontré también que Hernandez y Gonzales (2016),
destacan la importancia del financiamiento externo que deberian tener todas las startups en

general, en cualquier etapa de vida.

Tal como lo mencionan los entrevistados, el acceso que tuvo la empresa a los recursos
financieros externos fue de dos tipos: provenientes de instituciones privadas como bancos y
mayoristas, y por parte del Estado. En ese sentido, en este apartado se explicaran cada una de las

fuentes de financiamiento descritas anteriormente.
a. Bancos y mayoristas

Segun lo mencionado por los entrevistados, un punto clave dentro del crecimiento de
Leasein en el 2020, fue, en definitiva, el acceso al financiamiento externo que tuvieron en
instituciones privadas. Tal como se mencion6 anteriormente, gran parte del proceso de adaptacion
- como la de aperturas de nuevas lineas de negocio - se dio por su capacidad de inversion tanto
en el corto como largo plazo. Tal como lo comentan los entrevistados la empresa de estudio cuenta
con acceso a recursos financieros externos provenientes de dos tipos de instituciones privadas:

proveedores y mayoristas, y bancos.

Respecto al primer punto, la entrevistada 3 comenta “A nosotros nos ayud6é mucho la
buena relacion con los mayoristas, de hecho, fueron los primeros que nos dieron acceso de alguna
manera a un fondeo, nos dieron buenas lineas, nos dieron buenas condiciones, creian en nosotros
y con el tiempo esta confianza se fue reforzando y logicamente con la confianza las lineas
incrementaron” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020). Reafirmando lo mencionado

anteriormente, el entrevistado 4 comenta:

“Los stakeholders externos han influido mucho en el crecimiento de la empresa como los
proveedores, los mayoristas, quienes nos han dado la mano, quienes nos han aperturado
lineas de crédito, nos han visto con un buen comportamiento en el sistema financiero, con
las obligaciones financieras ante los bancos; esto nos ha ayudado muchisimo al
crecimiento porque cuando queriamos tocarles la puerta para hacer una compra grande,
ellos estaban dispuestos a darnos porque sabian quiénes estaban detras de la empresa,
sabian el crecimiento de la empresa y que esto no se iba a caer, sino que iba a seguir

creciendo.” (comunicacion personal, 12 de noviembre, 2020).

De esta forma, se puede entender, de acuerdo lo mencionado por ambos entrevistados,
que los proveedores y mayoristas han sido una pieza fundamental para el crecimiento de la

empresa dado que fueron las primeras instituciones privadas que abrieron lineas de crédito para
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la compra de activos, atn antes que los bancos, y esto debido a las buenas relaciones con los

propietarios, la gestion interna ordenada y el potencial de crecimiento.

Por otro lado, con respecto al acceso a financiamiento por parte de los bancos, la
entrevistada 8 comenta que si bien en los primeros afios de vida la empresa no contaba con lineas
de crédito en instituciones financieras (comunicacion personal, 23 de noviembre, 2020), para el
2019 - tal como lo comentan los entrevistados 2 y 4- el financiamiento por parte de los bancos
fue en aumento, de manera que para el 2020 ya contaban con crédito en la mayoria de instituciones
financieras grandes del pais con amplias lineas de crédito, y todo ello debido al crecimiento que
venia mostrando la empresa en los ultimos afios y por el orden interno que los bancos siempre
valoraron (comunicacién personal, 11 de noviembre, 2020; comunicacién personal, 12 de
noviembre, 2020) que ha permitido a la empresa seguir creciendo en el tiempo, tal como lo
comenta la entrevistada 8, “llegaron clientes pero también se abrio el financiamiento y pudimos
abastecernos de equipos para poder atender[los]” (comunicacién personal, 23 de noviembre,

2020).

De esta forma, se entiende que los bancos han sido esenciales en el crecimiento de la
empresa por el acceso al financiamiento para realizar compras de activos que le han permitido a

la empresa de estudio responder a la demanda en los ultimos afios, mas aun en el 2020.

De las entrevistas a especialistas, no se encontré que alguno destaque la importancia del
acceso a financiamiento privado. Sin embargo, de la revision del marco teorico, se encontr6d que
Blazquez et al. (2006) destaca la importancia de los proveedores y del acceso a créditos privados
como factores externos fundamentales dentro del crecimiento de una empresa. Asimismo,
Churchill y Lewis (1963) destacan la importancia de los recursos empresariales para el manejo
de las relaciones con los stakeholders como los proveedores. Del mismo modo, se encontrd que
la OCDE (2016) destaca la importancia del acceso al financiamiento como un punto clave para el
desarrollo de los emprendimientos. Finalmente, se encontr6é también que Vier (2016) destaca la

importancia de formar alianzas y redes con los proveedores.
b. Apoyo gubernamental

Finalmente, otro de los subfactores encontrados en el trabajo de campo relativo al acceso
de financiamiento externo parte por la importancia del apoyo del Estado, derivado del contexto
actual, por medio del programa Reactiva Pert que si bien, en palabras de los colaboradores, no

fue determinante para el crecimiento, si contribuy6 para el crecimiento de la empresa en el 2020.
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Respecto a este punto, el entrevistado 4 comenta:

“Durante la pandemia el gobierno ayudo bastante en el tema de los fondos del Reactiva
Perti, los fondos FAE, para las MYPES. Esto nos ayudo6 a apalancarnos mucho mas y
poder comprar la cantidad de equipos que se necesitaba con un costo financiero reducido,
completamente reducido porque eran tasas que nunca se habian visto” (comunicacion

personal, 12 de noviembre, 2020)

Tal como lo comenta el entrevistado, se entiende que la finalidad de solicitar al Estado
ser beneficiario del programa Reactiva Peru fue para poder tener mayor liquidez en el corto plazo
y poder apalancarse de manera que puedan invertir en la compra de activos. Ademas de ello, tal
como lo comenta la entrevistada 3, otra de las razones por las cuales decidieron tomar el crédito
fue para ser mas competitivos en el mercado mediante, por ejemplo, la reduccion de tarifas del
servicio (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020). De esta forma, se puede observar como
el efecto de tener capital disponible, contribuy6 directamente en la rapida adaptacion que tuvo la
empresa al nuevo contexto y les permitio tomar la decision de bajar el precio a las tarifas para ser

mas competitivos en el mercado.

Sin embargo, tal como se coment6 anteriormente, parte de los colaboradores coinciden
con la idea de que, si bien el programa Reactiva Perti fue una ayuda para las inversiones en el
corto plazo, este no fue determinante para el crecimiento de la empresa. Respecto a este punto, la

entrevistada 7 comenta

“Creo que ha sido muy positivo recibir los fondos, pero no es como que, si no lo
hubiéramos recibido, no hubiéramos sabido que hacer. Entonces es muy positivo, resalto
esto, que ha sido una gran inyeccion, una gran ayuda, pero de igual manera, si no lo
hubiéramos recibido, creo que hubiéramos agenciado con las buenas relaciones que
tenemos con los bancos para poder llegar a tener los activos que necesitdbamos para llegar

a cubrir las necesidades del mercado” (comunicacion personal, 6 de noviembre, 2020).

Reafirmando lo mencionado anteriormente, la entrevistada 1 comenta “Sobre reactiva,
fue una ayuda, pero no determinante para el crecimiento” (comunicacion personal, 5 de
diciembre, 2020). De esta forma, se entiende que, si bien el crédito obtenido fue de vital
importancia para realizar las inversiones a corto plazo mediante la compra de activos, si no lo

hubieran obtenido, tenian, por otro lado, acceso a financiamiento en bancos o proveedores.

De las entrevistas realizadas a especialistas, no se encontré6 que alguno mencione la
importancia del apoyo gubernamental dentro del crecimiento de las fintech en el pais. Sin

embargo, de la revision del marco teodrico, se encontré que Blazquez et al. (2006) destaca, dentro
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de sus postulados tedricos, la importancia del apoyo gubernamental como un factor externo en el
crecimiento de una empresa. Del mismo modo, se encontraron autores como Lee y Shin (2018),
y Vier (2016) quienes destacan el rol del gobierno dentro del crecimiento de las empresas, ya sea
mediante politicas publicas o regulaciones dentro de las industrias. De esta forma, se puede
observar como lo encontrado en el trabajo de campo es validado por los especialistas y por los

autores revisados dentro del marco teodrico.
2.2.3. Networking y asociaciones

Otro de los factores importantes que se ha recogido del trabajo de campo gira en torno a
la importancia del networking o red de contactos y las asociaciones que fueron mencionado por
gran parte de los colaboradores y que consideran un punto clave dentro del crecimiento de la
empresa. De esta forma, para tener un mejor entendimiento del factor se ha considerado dividirlo

en dos subfactores que lo explican y desarrollan.
a. Red de contactos

De acuerdo con lo encontrado en el trabajo de campo, se ha encontrado que un subfactor
importante mencionado por parte de los entrevistados gira en torno a la importancia de la red de
contactos no solo de los propietarios, sino también de los gerentes dentro de la empresa. Desde el
punto de vista comercial, los entrevistados mencionan que muchos de los clientes que llegaron
fueron por la influencia de los propietarios. Es asi como la entrevistada 8 comenta “la red de Carlo
Mario [cofundador] es amplia, han llegado muchos clientes por é1” (comunicaciéon personal, 23

de noviembre, 2020). De la misma forma, el entrevistado 5 comenta

“Por 1ltimo, el otro pilar que les dije, el aprovechamiento de la red de contactos del
gerente general Carlo Mario, cofunder. Importante porque generd esta relacion con otras
empresas del sector, empresas exitosas que nos generaron referidos o trabajamos con ellos

y €so es importante reconocerse” (comunicacion personal, 10 de diciembre, 2020)

Sin embargo, tal como se mencion6 anteriormente, la red de contactos no solo ha sido
aprovechada desde el punto de vista comercial, con la atraccion de nuevos clientes, sino también
desde el punto de vista financiero para obtener beneficios en entidades financieras y del
Estado. Respecto a este ultimo punto, el entrevistado 2 comenta, “conseguimos Reactiva muy
rapido porque teniamos o tenemos un gerente financiero que es exbanquero. Llamo a sus amigos
y lo agilizamos mucho” (comunicacion personal, 11 de noviembre, 2020). Del mismo modo, el
entrevistado 5 comenta “el hecho mismo de tener a un gerente de finanzas especializado y con

muchas relaciones con los bancos hizo que pudiéramos conseguir nuevas lineas de créditos con
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los bancos, incluso obtener los dos Reactiva Pert” (comunicacioén personal, 10 de diciembre,

2020).

En lo que respecta a los especialistas, el entrevistado 10 coincide con lo afirmado
anteriormente por los colaboradores y comenta que generalmente los trabajadores que vienen del
sector bancario aprovechan los contactos que tienen para conseguir fondos de manera mas rapida
y sencilla (comunicacién personal, 12 de diciembre, 2020). De la misma manera, la entrevistada
12 comenta que bajo su experiencia en el sector fintech, uno de los puntos positivos de tener cierta
experiencia laboral en el mundo privado resulta de los contactos que uno pueda tener

(comunicacion personal, 7 de diciembre, 2020).

Por otro lado, en lo respecta a la revision del marco teérico, se encontrdé que Vier (2016)
destaca, dentro de los factores relativos al entorno, la importancia de la red de contactos tanto del
negocio como de sus colaboradores ya sean lideres o propietarios, como uno influyente dentro
del crecimiento empresarial de una organizacion. De esta manera, se puede observar que lo
encontrado en el trabajo de campo con respecto a la importancia de la red de contactos en el
crecimiento de la empresa de estudio, resulta un punto valido e importante que ha sido

mencionado por los especialistas y ademas de la revision del marco tedrico.
b. Asociaciones

Por otro lado, otro subfactor importante dentro del networking gira en torno a las
asociaciones que tiene la empresa que, en palabras de los colaboradores, han contribuido con el
marketing y branding de la empresa, y, en consecuencia, en su crecimiento. Tal como lo
mencionan dentro de sus redes sociales y pagina web, Leasein forma parte de dos tipos de
asociaciones, estas son: la Asociacion Fintech del Perti y la Asociacion de Productos Financieros.
Ademas, forma parte del ecosistema de emprendimiento de Emprende UP en la Universidad del
Pacifico, por haber sido parte de su programa de aceleracion en el 2020. Estas instituciones
forman parte del grupo de alianzas estratégicas de la empresa de estudio que, en palabras de los

colaboradores, ha ayudado a visibilizar la marca.
Respecto a este punto, el entrevistado 5 comenta:

“Asociarse a marcas grandes como las que mencioné, la Asociacion Fintech, APROFIN,
Emprende UP [...] definitivamente robustece el branding y como digo impacta en la
conversion lead y la atraccion de clientes [...] Yo creo que hay empresas del sector que
no tienen la capacidad de comunicarse al nivel de la pacifico, de Emprende UP y de todos

estos socios estratégicos que hemos conseguido nosotros [...] gracias a este nivel
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profesional de los gerentes es que podemos entrar a estos mercados que otros no entran ”

(comunicacién personal, 10 de diciembre, 2020).

De esta forma, se puede observar la importancia que le atribuyen los colaboradores a las
asociaciones por la posibilidad que les ha brindado para poder acercarse a otros mercados y tipos
de cliente. Este punto resulta clave dado que, tal como lo comenta la entrevistada 8, Leasein
representa a la inica empresa hasta el momento que utiliza este tipo de estrategia, en comparacion,
a la competencia de la industria de alquiler de laptops (comunicacidn personal, 23 de noviembre,

2020).

En lo que respecta a los especialistas, la entrevistada 15 menciona que un punto clave a
tener en cuenta dentro de los servicios financieros resulta de la confianza que puede percibir el
cliente, que va creciendo mientras puedas tener otras personas o instituciones que lo respaldan,
es por ello, que resulta importante la red de contactos (comunicacion personal, 30 de noviembre,
2020). Reafirmando lo mencionado anteriormente, el entrevistado 13 menciona que resulta
importante la red de contactos y alianzas que puede generar el CEO (comunicacion personal, 25

de noviembre, 2020) dado que ello contribuye al crecimiento de una organizacion.

Del mismo modo, de la revision del marco teorico, se encontrd que Vier (2016) destaca
la importancia de la formacion de alianzas estratégicas y red de empresas con las que pueda
trabajar de manera conjunta; asimismo, destaca también la labor de las universidades como un
factor importante dentro del crecimiento de una empresa. Con respecto al ultimo punto, se
encontrd que la OCDE (2016) destaca como un instrumento de apoyo fundamental dentro del
crecimiento de una startup, los servicios de formacion profesional como lo son las incubadoras y
aceleradoras de negocio. Por su parte, se encontr6 que Galarreta et al. (2019) destaca la
importancia de las asociaciones de una empresa, como un punto clave dentro del crecimiento de
una fintech en el Pert. Finalmente, Hernandez y Gonzales (2016), a través de su estudio plantean
que en la etapa “Crecimiento” la busqueda de alianzas estratégicas son esenciales para el

fortalecimiento de una organizacion dentro de una industria.

En general, se puede observar la importancia que ha tenido el networking y las
asociaciones con instituciones privadas en el crecimiento empresarial de la empresa de estudio
por su contribucion no solo en temas comerciales - como la captacion de nuevos clientes -, sino
también para los temas financieros como acceso a créditos bancarios o del Estado, asi como para

el branding, que ademas ha sido destacado por los especialistas y de la revision del marco teérico.

En conclusion, se puede observar que el crecimiento de la empresa Leasein Alquiler de
Laptops, se ha dado por una serie de factores tanto internos como externos. Si bien la pandemia

mundial ha motivado un aumento de la demanda, se puede observar que la empresa ha realizado
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una serie de acciones internas que han permitido el aprovechamiento de este contexto. Tal como
lo comenta el entrevistado 5, “pensar que simplemente la industria crecié por el COVID-19,
decirlo seria mezquino y no seria real, no se ajustaria a todo lo que tuvimos que hacer para
aprovechar esta ola” (comunicacién personal, 10 de diciembre, 2020). De esta manera, la empresa
pudo aprovechar las ventanas de oportunidad derivadas de los factores externos con medidas y
estrategias acompafiadas de un orden interno que generaron en conjunto un crecimiento, con
respecto al 2019, en un 80% (en términos de ingresos brutos). Destaca en este punto, la
importancia de la labor de los lideres dentro de la empresa, dado que pudieron entender el contexto
para tomar decisiones rapidas que contribuyan con el crecimiento de la empresa. Desde el punto
de vista de Greiner (1198), entendieron que se encontraban en un proceso evolutivo en la que
tomaron diversas decisiones de inversion en favor del crecimiento y para aprovechar el contexto

externo.

La Tabla 5 muestra un resumen de los factores tanto internos como externos presentados,
asi como los subfactores de cada uno de estos que influyeron en el crecimiento de la empresa

Leasein Alquiler de Laptops

Tabla 5: Factores seleccionados del trabajo de campo

Clasificacion Factor Subfactor

Apertura de nuevos negocios

Estrategias de venta

Adaptabilidad
Marketing digital

Cambios en los procesos internos

Factores internos

Estructura organizacional

Gestion interna

Recursos financieros internos

Conocimiento Conocimiento de los propietarios

Importancia de los lideres

Talento

Importancia de los colaboradores
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Tabla 5: Factores seleccionados del trabajo de campo (continuacion)

Clasificacion

Factor

Subfactor

Factores internos

Caracteristica de la Fintech

Modelo de negocio

Planificacion

Planeamiento estratégico

Servicio

Calidad del servicio

Cultura organizacional

Motivacion

Compromiso

Factores externos

Cambios en el comportamiento del
consumidor

Pandemia mundial sanitaria

Recursos financieros externos

Bancos y mayoristas

Apoyo gubernamental

Networking y asociaciones

Redes de contacto

Asociaciones

Finalmente, en el siguiente apartado se realizara el analisis del contraste entre los factores

empiricos que surgieron del trabajo de campo y lo sefialado por los autores en el marco teorico.

2.3. Contraste entre los factores teoricos y empiricos

En el Anexo W, se pueden observar dos tablas, cada una de estas, presenta a los factores

tedricos y empiricos encontrados en el trabajo de campo con un ID diferente. Con ello, se procedio
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a realizar un diagrama de Venn para poder contrastar los factores recogidos del trabajo de campo
con lo mencionado por los autores en el marco tedrico. Cabe mencionar que para realizar este
analisis se ha considerado tomar como un factor a todos los subfactores encontrados en el trabajo

de campo.

En la Figura 4, se pueden observar dos conjuntos A y B que estdn compuestas, el primero,
por los factores empiricos y, el segundo, por los factores tedricos. De esta manera, se entiende
que la interseccion de ambas representa a los factores que surgieron del trabajo de campo y han

sido mencionados por los autores en el marco teorico.

Figura 4: Diagrama de Venn de los factores empiricos y tedricos

Factores generados a Factores que surgieron de la Factores
partir del analisis de las codificacién y se encuentran recogidos de la
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En general, se puede apreciar que la gran mayoria de factores empiricos influyentes en el
crecimiento de la empresa de estudio que fueron recogidos de las entrevistas a trabajadores y
especialistas, son explicados por la teoria, con algunas excepciones como los factores A, A2, S,
S1y O. Del mismo modo, se puede apreciar que también hay factores que han sido mencionados
por los autores que no han sido encontrados en el trabajo de campo. De esta forma, si se asume
que todos los factores encontrados en el trabajo de campo tienen el mismo poder explicativo con
respecto al crecimiento empresarial, se puede afirmar que la teoria explica gran parte este
fendomeno, dado que cerca del 80% de factores empiricos encontrados son explicados o soportados

por el marco teorico.

Por otro lado, si bien se pueden observar cerca de 94 factores tedricos en el conjunto B

que han sido mencionados por los autores, es importante mencionar que muchos de estos
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coinciden en sus ideas planteadas; es decir, un factor puede ser considerado por dos o mas autores,
que fue un hecho recurrente en el presente trabajo de investigacion y, es por ello, que se puede

apreciar una cantidad mayor en la interseccion con respecto a los factores empiricos.

Los factores empiricos que no han sido explicados por la teoria han sido parte de los
internos y estdn compuestos por: la adaptabilidad, estrategias de venta, servicio, calidad de
servicio y cultura organizacional. Con respecto al primer factor, este no ha sido considerado por
los autores dentro de sus postulados tedricos, probablemente porque muchos de los estudios han
sido realizados en contextos diferentes y no cercanos a la realidad peruana. Tal como lo comenta
el entrevistado 14, la adaptabilidad es un factor que en su experiencia no ha visto replicada en los
modelos referidos al crecimiento empresarial, tal vez por su componente innato que todo
emprendedor deberia tener o porque ha sido aplicado a un determinado tipo de empresas o
realidades alejadas al Pert (comunicacion personal, 28 de noviembre, 2020). Por otro lado, es
importante mencionar que la pandemia tiene un rol importante, dado que, si bien es importante
que todo emprendedor o negocio pueda tener la capacidad de adaptarse, el contexto actual frente
a la virtualidad ha obligado a todos a adaptarse para poder sobrevivir en el mercado ya sea

cambiando el modelo de negocio o finalmente de rubro.

En lo que respecta al factor referido a las estrategias de venta, a pesar de que muchos de
los autores dividen en sus postulados tedricos los factores de crecimiento en diferentes niveles
como del tipo agente, negocio, entorno, entre otros, no se pudo encontrar alguno que mencione la
importancia de este factor para la captacion de clientes o el aumento en ventas. Esto hecho se ha
dado posiblemente porque muchos de los autores basan sus investigaciones en experiencias
pasadas que han vivido otras empresas o comentado otros autores en un tiempo determinado, con
un contexto diferente al actual, que de cierta manera se alejan a las caracteristicas del mercado en
el que se desempena ahora la empresa y, por ende, no lo consideran como un factor fundamental
dentro del crecimiento. Si bien se han encontrado investigaciones como la de Galarreta et al. que
se han realizado en el contexto peruano, este modelo se centra en factores mas externos y no

desarrolla un analisis de los factores internos.

Por otro lado, en los respecta a los factores relativos al servicio, tampoco se han
encontrado autores que lo mencionen dentro de sus postulados tedricos como fundamental dentro
del crecimiento. Esto posiblemente se haya dado porque autores seminales como Churchill y
Lewis, y Greiner, basan sus modelos en empresas productoras que no ofrecen un servicio de por
medio. De otro lado, si bien autores como Barbero, Vier y Blazquez et al. no limitan su modelo a

un tipo de empresa en especifico, les afiaden mas importancia a otros factores internos mas
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tangibles y no tan externos como lo representa el servicio o la calidad del servicio, que finalmente

es medido por los clientes.

En la misma linea, se pudo observar que el factor relativo a la cultura organizacional
tampoco ha sido mencionado por los autores. Este hecho posiblemente se haya dado por la misma
razon expresada anteriormente, por su cardcter intangible que las teorias no pueden explicar del
todo, ademas que resulta un concepto que puede ser entendido de distintas maneras; es decir, lo
que para una empresa representa una buena cultura organizacional, no necesariamente puede ser
aplicado o entendido para otra que mantiene un tipo de negocio diferente, con personas y
propietarios diferentes. Las teorias siguen la logica de ser universales y pretenden ser aplicables
para diferentes contextos — aunque no siempre se logre — que tal vez no permite que un factor tan

intangible como la cultura organizacional pueda ser incluido.

Finalmente, también se observé también que una parte de los factores tedricos no han
sido mencionados en las entrevistas a colaboradores y especialistas. La razon posiblemente parte
por diferentes motivos. En primer lugar, muchos autores destacan factores clave como la edad de
la empresa, la ubicacion geografica, los objetivos personales del propietario, sus lazos familiares,
sus habilidades operativas, equilibrio entre trabajo y familia, entre otros, que son factores muy
enfocados en los propietarios que tal vez aplica para cuando un emprendimiento se encuentra en
una etapa 1 de crecimiento. De otro lado, también mencionan otros factores que por el momento
no se ajustan a la realidad de la empresa, como lo resulta el factor de la exportacion e
internacionalizacion y las franquicias. Finalmente, hay factores externos que no son considerados
por los colaboradores y especialistas, dado que resulta mas una labor y responsabilidad del Estado

que de la empresa en si misma.

En general, se puede concluir que si bien muchos de los modelos presentados no han sido
disefiados para un tipo de empresa como lo es una fintech, gran parte de los factores encontrados
han sido destacados por los autores en el marco teorico lo cual resulta un punto fundamental dado
que la investigacion no solo se basa en lo mencionado por los colaboradores o especialistas

entrevistados, sino que también tiene un soporte tedrico destacable.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Conclusiones

El presente trabajo de investigacion tuvo por finalidad estudiar los factores clave de
crecimiento empresarial de la empresa Leasein Alquiler de Laptops en el periodo 2020. De esta
forma, este estudio sigui6é un planteamiento con un enfoque cualitativo de corte transversal y no
experimental, con alcance exploratorio con una estrategia de andlisis y recoleccion de datos de
tipo caso de estudio. Se realizaron un total quince entrevistas semiestructuradas entre
colaboradores de la empresa conformado por lideres en las diferentes areas, y especialistas
sectoriales y tematicos, dentro de los cuales se pudieron identificar factores de crecimiento tanto

internos como externos.

De esta forma, del trabajo de campo realizado, se encontrd un total once factores, ocho
internos y tres externos, los cuales en conjunto determinaron el crecimiento empresarial de
Leasein Alquiler de Laptops en el 2020. Si bien no existen estudios empiricos que determinen
cuales son los factores de crecimiento empresarial de las finfech del sector de leasing dentro de
un contexto de pandemia como el del 2020, para fines de la investigacion se ha tomado como
referencia a diversos autores que plantean modelos tedricos referidos al crecimiento empresarial

planteados en el capitulo 2 del marco teorico.

En ese sentido, en primer lugar se determind, en base a los modelos de crecimiento
empresarial presentados por la OCDE, y Churchill y Lewis, que la empresa de estudio se
encuentra actualmente en una etapa de crecimiento y despegue en base a una serie de
caracteristicas como la cantidad de trabajadores, porcentaje de crecimiento anual (medido en base
a ingresos brutos anuales), planes de expansion fisica, entre otras; caracteristicas que fueron

validadas en base al analisis documental consultado.

De lo encontrado en las entrevistas a especialistas, se determind que la organizacion,
como un emprendimiento del tipo fintech, se encuentra aiin en un nivel basico de desarrollo dado
que no cuentan por el momento con una alta automatizacion en sus procesos internos, aunque si
se encuentra en proceso; un ejemplo de ello resulta del proyecto Apolo con el cual pretenden
automatizar ciertos procesos dentro del area de operaciones y que les va a permitir tener un mayor
alcance de atencion. Sin embargo, si bien se encuentra aun en una etapa basica de desarrollo -
como emprendimiento del tipo fintech -, se encontré que su modelo de negocio es altamente
escalable en el tiempo, sumado a que se encuentran en una industria en crecimiento, lo cual
representa una caracteristica valiosa dentro de los conceptos referidos a emprendimientos del tipo

fintech. Esta escalabilidad se pudo validar en base al porcentaje de crecimiento que ha tenido la
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empresa en los ultimos afios (80% a nivel de ingresos brutos en el 2019 y 2020) que refleja su

potencial de crecimiento en el futuro.

Por otro lado, cabe sefialar que cada uno de estos factores identificados se pudieron
validar con lo encontrado de las entrevistas a especialistas tanto sectoriales como tematicos,
quienes también destacaron la mayoria de los factores tanto internos como externos encontrados.
Asimismo, la validacion también se dio por la revision de la literatura expuesta en el marco tedrico

y que fue uno de los objetivos especificos planteados al inicio de la investigacion.

En general, de lo encontrado en el trabajo campo, se pudo observar que, efectivamente,
el crecimiento de la empresa Leasein Alquiler de Laptops se dio por un conjunto de factores tanto
internos como externos que contribuyeron a que la empresa pueda aprovechar el efecto del cambio
en las necesidades de los consumidores derivadas por la pandemia mundial y asi mantener su

curva de crecimiento del 2019.

Desde el punto de vista interno, se pudo concluir que la organizacién supo actuar de
manera rapida para adaptarse al nuevo contexto anticipando las posibles consecuencias que
podrian acarrear las nuevas reglas dictadas por el gobierno. Es asi como mediante la elaboracioén
de diversas estrategias pudieron crear nuevas fuentes de ingreso que mitigaran el riesgo de la
pérdida de clientes como la apertura de nuevos negocios (venta de laptops y alquiler a personas
naturales), nuevas estrategias de venta, el uso del marketing digital para la captacion de
potenciales clientes y los cambios en los procesos internos, que contribuyeron a que la empresa
pueda atender a los clientes nuevos y recurrentes de manera normal. Ademas de ello, al ofrecer
precios competitivos y mas bajos de los que venia ofreciendo normalmente, pudo retener a parte
de la cartera de clientes que se vieron afectados de manera directa por la pandemia mundial y
ademas ampliar su publico a organizaciones que, si bien necesitaban del alquiler de laptops, no

contaban con los recursos necesarios para tomar los servicios.

Por otra parte, se determiné también que la influencia de los propietarios fue un punto
importante dentro del crecimiento empresarial de la organizacion no solo en el 2020, sino también
desde sus inicios. Tal como lo comentan los entrevistados, su experiencia y conocimientos
sirvieron para poder formar a la empresa con un perfil de institucion financiera con un orden
interno muy valorado por las entidades bancarias que consideran un punto clave que otras
empresas del sector no desarrollaron y una de las razones que explican su crecimiento. Ademas
de ello, sirvid para estructurar a la organizacion de acuerdo con las necesidades del momento y
un punto importante dentro de la elaboracion de las estrategias. De esta forma, se pudo observar

que ambos propietarios pudieron replicar toda la experiencia que adquirieron en el sector privado
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dentro del manejo de la empresa que a larga determiné el crecimiento de los tltimos afios, mas

aan en el 2020.

Asimismo, se pudo concluir que la labor del talento humano fue vital en el crecimiento
de la empresa por su contribucion tanto en la estrategia como en la implementacion de estas. En
este punto, destacan la labor del comité ejecutivo conformado por cada uno de los lideres de la
organizacion por su rol activo en la elaboracidon de estrategias y toma de decisiones que fueron
vitales durante el 2020. De otro lado, se encontrd también que los colaboradores destacan la
importancia no solo de los lideres de la organizacion, sino también de los colaboradores de la

primera linea por su desempefio en la implementacion de cada una de las estrategias planteadas.

Por su parte, otro de los factores clave que se pudo identificar, gira en torno a la calidad
del servicio que ofrecen a los clientes con respecto a la rapidez en la atencion tanto desde el
contacto con el cliente como para la entrega de equipos, asi como la atencion personalizada que
representa la oferta de valor que venden en redes sociales y pagina web. Sin embargo, dado que
la calidad del servicio no puede ser evaluada por la empresa sino por los clientes, se encontro que
en una encuesta realizada en el mes de diciembre estos respondieron que recomendarian el
servicio y que lo consideran como bueno y muy bueno. De esta forma, se pudo validar que
efectivamente el servicio ofrecido se encuentra muy valorado por los clientes y representa un

factor importante dentro del crecimiento empresarial de la organizacion de estudio.

En la misma linea, se encontrd que la planificacion estratégica result6 otro de los factores
muy valorados por los colaboradores dada su efectividad durante el 2020. Tal como se comentd
anteriormente, si bien el crecimiento de la empresa fue en gran medida por su capacidad de
adaptarse al nuevo contexto derivado por la pandemia mundial, la planificacion estratégica
contribuy6 a que este proceso fuera mas acelerado. Desde el lado comercial y de planeamiento
estratégico, se encontrd que las estrategias planteadas contribuyeron a disminuir los riesgos
derivados de la salida de varios de los clientes golpeados financieramente, de manera que
pudieron equilibrar los niveles de ingresos y realizar una planificacion financiera tanto para el

corto como largo plazo.

Ademas, se concluyd que el modelo de negocio resultd otro punto clave dentro del
crecimiento. Tal como lo mencionan los entrevistados, se basa en una innovacion de procesos
basados en rapidez que han afectado directamente a toda la empresa desde la cultura
organizacional, servicio y procesos internos. De esta forma, se encontrd que este factor resulta
importante para parte de los entrevistados por su importancia en la definicion de su oferta de valor
y por su efecto en la calidad del servicio. Ademas, destacan su importancia por la estrategia de

buscar siempre mercados no evangelizados donde poder crecer y no entrar a mercados altamente
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competitivos. De esta forma, de las entrevistas con especialistas del sector fintech, se encontrd
que efectivamente la empresa se encuentra actualmente en un sector, dentro del segmento de

gestion de finanzas empresariales, que no se encuentra del todo desarrollada.

Por otro lado, se determind también que la gestion interna de la empresa fue un punto
importante dentro del crecimiento dado que, desde el punto de vista financiero, representd un
punto de partida para las inversiones a corto plazo y para la apertura de nuevas lineas de negocio.
Del mismo modo, fue determinante para contratar personal necesario y asi poder atender el
aumento de demanda, ademas de fortalecer la estructura organizacional casi consolidada que

tuvieron al inicio de la cuarentena.

Finalmente, se concluy6 también que la cultura organizacional en la empresa fue un punto
clave para mantener motivados a los colaboradores de manera que puedan ofrecer el mejor
desempefio posible dentro de cada una de sus posiciones. Asimismo, destaca la importancia del
compromiso que tuvo cada uno de los colaboradores para la atencién de requerimientos, aun
cuando no se podia trabajar en las oficinas, aspectos que permitieron a la empresa seguir operando

y continuar con el crecimiento planificado.

Por otro lado, en lo que respecta a los factores externos, se encontré que un punto clave
dentro del crecimiento de la empresa en el 2020, fue debido al aumento de la demanda causado
por el contexto mundial derivado de la pandemia del COVID-19 que motivo un cambio en las
necesidades de las empresas frente a la obligacion de realizar un trabajo remoto o home office, y
que si bien no es considerado determinante por parte de los colaboradores, se concluy6 que si

influenci6 en gran medida al crecimiento en el corto plazo de la empresa.

Del mismo modo, se encontrd también que parte del crecimiento de la empresa se debid
a la importancia del networking de los lideres en la empresa que no solo sirvieron para la atraccion
de clientes, sino también por las facilidades para acceder a créditos financieros como el ofrecido
por el Estado (Reactiva Pert). De la misma forma, se encontr6 la importancia que ha tenido el
crecimiento tener un mayor contacto con stakeholders del ecosistema Fintech, como lo son: las
asociaciones como con la Asociacion Fintech del Peri, APROFIN y Emprende UP; que han sido
importantes para el mejoramiento del branding en redes y por la red de contactos importantes para

seguir creciendo en la industria.

Sumado a esto, se encontrdo que otro factor importante dentro del crecimiento de la
empresa gird en torno al acceso al financiamiento externo que tuvo la empresa tanto de
instituciones privadas como por parte del Estado, que le permitieron tener la liquidez necesaria

en el corto plazo para realizar las inversiones en compras de activos, contratacion de personal y
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para el ajuste en las estrategias de venta. Sin embargo, tal como lo comentan los entrevistados, si

bien resulté importante para la empresa, no lo consideran determinante.

De esta forma, se concluye que finalmente el crecimiento de la empresa se dio por un
conjunto de factores tanto internos como externos. Si bien el cambio en las necesidades derivadas
por el contexto de la pandemia mundial fue importante por el aumento inmediato de la demanda,
consideramos que sin las acciones internas realizadas no hubieran podido aprovechar estos

cambios en el mercado y no hubieran contado con la capacidad suficiente para poder atenderlos.

En lo que respecta al contraste de los factores empiricos con los factores teodricos, se pudo
encontrar que gran parte de lo recogido en el trabajo de campo, es explicado por los autores del
marco tedrico, aproximadamente un 80%. Con algunas excepciones compuestas por los factores
de adaptabilidad, servicio, calidad en el servicio y cultura organizacional, todos los demas factores
recogidos del trabajo de campo han sido mencionados al menos una vez por autores del marco
teorico. Tal como se menciond en ese punto, estos factores no han sido mencionados posiblemente
porque en los estudios realizados consideraron experiencias pasadas de otras empresas que tenian
un contexto diferente al que se vive actualmente o tal vez porque los factores tienen una
caracteristica intangible que no es posible adecuarla a un modelo dado que va en contra de su

universalidad.

De esta forma, se pudo concluir que lo recogido del trabajo de campo no solo ha sido
soportado por lo mencionado por especialistas, tanto sectoriales como tematicos, sino también
por autores del marco tedrico que destacan, dentro de sus postulados, la importancia de gran parte
de estos factores. Sin embargo, también se pudo observar que existen ciertos factores no
mencionados en el marco teérico que se ajustan mas a la realidad peruana y que han sido
destacados por algunos especialistas. Esto muestra que si bien hay modelos que podrian explicar
el crecimiento de una Fintech, no resulta del todo aplicable a este tipo de organizaciones en el

pais.

En general, se puede observar que si bien la empresa ha mostrado un crecimiento
sostenido que no ha sido afectado por el contexto negativo del 2020, aun tienen aspectos por
mejorar. Un de estos puntos gira en torno a un mayor uso de tecnologia para automatizar cada vez
mas los procesos internos desde la atencion a clientes o mantenimiento de stock, hasta la entrega

de equipos y, de esta forma, poder mantener la curva de crecimiento en los proximos afios.
2. Recomendaciones
En este punto, se recomienda a los CEO’s de la industria fintech que sigan trabajando en

mejorar cada uno de los factores internos desarrollados dado que, si bien en el 2020 el crecimiento
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fue positivo, tuvo un gran componente externo derivado de la pandemia mundial que dificilmente
pueda volver a suceder, por lo que posiblemente mas adelante pueda ocurrir una disminucién en
la demanda. Ante ese escenario, se recomienda que la empresa pueda intensificar las estrategias
en marketing digital o de ventas para disminuir el riesgo de pérdida de clientes, asi como no dejar
de lado la planificacion estratégica que se venia desarrollando hasta el momento. Por otro lado,
resulta importante que la empresa siga en la busqueda de instituciones que puedan invertir en la
empresa de manera que puedan tener un crecimiento mas acelerado en el largo plazo. Desde el
punto de vista externo, se recomienda a la empresa seguir en contacto con otros stakeholders
dentro del ecosistema Fintech, dado que asi se fortalece la industria en general y se promueve el

trabajo colaborativo.

Por otro lado, resulta importante mencionar que la empresa deberia seguir invirtiendo en
desarrollo tecnoldgico dado que, como se mencion6 anteriormente, alin se encuentran en un nivel
basico con respecto a la automatizacion de procesos internos que resulta una caracteristica
fundamental de organizaciones del tipo fintech. De esta forma, si bien se encuentran en proceso
de desarrollo y creacion de nuevas tecnologias como el proyecto Apolo, resulta de vital
importancia que no dejen de lado realizar proyectos que promuevan esta automatizacion dado que
ello permitird que la empresa siga con este potencial de ser escalable en el tiempo y aumentar su

capacidad de atencion en el futuro.

Finalmente, para las recomendaciones a futuras investigaciones, resulta importante
mencionar las limitaciones que se tuvo en la presente investigacion dadas las circunstancias
derivadas por la pandemia mundial, entre estas, la imposibilidad de poder realizar una observacion
participante. Tomando en cuenta lo mencionado anteriormente, se recomienda para futuras
investigaciones relacionadas a fintech del sector de arrendamiento de equipos de computo, realizar
un analisis mas etnografico. Del mismo modo, dado que existe una escasez de estudios o trabajos
empiricos que estudian el fendmeno del crecimiento empresarial en fintech a nivel nacional, se
recomienda seguir realizando investigaciones en torno a este ecosistema y sus actores. En la
misma linea, se recomienda realizar investigaciones referidas a este sector, pero que incluyan
dentro del analisis un componente cuantitativo para poder medir variables como la cultura
organizacional y calidad del servicio, que justamente fueron los factores que no han sido

explicados por la teoria.
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ANEXO A: Analisis PESTE de la industria Fintech en el Peru
Tabla A1: PESTE industria Fintech en el Peru

Factor

Descripcion

Politico -
Legal

Debido a la crisis sanitaria por el covid-19, se dio el Decreto Supremo N° 123-
2021-PCM, el cual mantiene al Pert en emergencia sanitaria hasta el 31 de julio
del 2021, hecho que mantiene afectado a varios sectores de la poblacion
(Gestion, 2021).

El pais se encuentra atravesando una crisis politica derivada de las ultimas
elecciones presidenciales que han afectado a todos los sectores de la poblacion
por la incertidumbre que refleja el pais a nivel internacional (Barria, 2021)

Se decreta en el 2020 el decreto de urgencia 013-2020 que favorece a las Fintech
de financiamiento participativo (Mendiola, 2020)

El decreto 013-2020 también elimina la limitaciéon de 1UIT para operaciones
con dinero electronico (Ernest & Young, 2020)

Es Estado establece la billetera digital para la entrega del Bono Familiar
Universall (Ernest & Young, 2020)

En el 2020, se aprueba el decreto de urgencia 007-2020 que aprueba el Marco
de Confianza Digital que tiene por finalidad garantizar una mayor confianza en
los consumidores con su interaccion digital.

En octubre del 2020, la Superintendencia de Banca y Seguros aprueba que
empresas no financieras puedan ofrecer servicios de leasing financiero (Leasein
Alquiler de Laptops, 2020)

Econdmico

El Banco Mundial proyecta que la economia peruana se contraera 12% en 2020
por el Covid-19 (RPP, 2020).

Mediante el decreto legislativo 1455 se crea el programa Reactiva Pert dirigido
a todas las empresas del pais con la finalidad de reactivar la economia peruana
(MEEF, 2020)

La tasa de interés de referencia se mantiene en 0.25% a noviembre 2020
(Gestion 2021, 2020).

Debido a la incertidumbre politica se observa un aumento en el TC de dolar a
nivel nacional (Gestion, 2021)

Socio -
Cultural

Segun la Organizacion Internacional del Trabajo [OIT], del 2019 al 2020, se
observo un aumento en el empleo informal que ascendié a 74.3% (Gamero,
2020)

Tal como lo sefiala el informe realizado por el Instituto Nacional de Estadistica
e Informatica [INEI] (2020), los sectores mas afectados por la situacion actual
fueron los de servicios.

Se calcula que un 30% de las empresas familiares en el pais, se vieron en la
obligacion de cambiar de rubro para sobrevivir en el mercado que se convirtid
en mas digital (Asociaciéon de Empresas Familiares 2020 citado en RPP, 2020)
y gran parte de los demas han reinventado su modelo de negocio por una e-
commerce (La Camara, 2020).

Tecnologico

Un 50% del pais se encuentra bancarizado, de los cuales un 52% usa banca por
internet y 57% banca mévil (Ipsos, 2020)

La pandemia del COVID-19 ha acelerado el proceso de digitalizacion en el
Pert. En el 2020, se ha observado un crecimiento del 70% respecto al 2019, en
cuanto a las interacciones en redes (Rodriguez, 2020)

Ecolodgico

Dentro de la industria Fintech se estan generando alianzas que buscan
disminuir las huellas de carbono. Tal como lo viene realizando la empresa B89
junto a Cuenta un Arbol, una tendencia de sostenibilidad bancaria (Seminario,
2020)
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ANEXO B: Analisis interno de Leasein Alquiler de Laptops
Tabla B1: Modelo de negocio canvas de Leasein Alquiler de Laptops

Socios claves

Actividades claves

Propuesta de valor

Relacion con el cliente

Segmento de clientes

Proveedores mayoristas como
Intcomex Pera, Deltron SA, Ingram
Micro SA

Proveedores minoristas como
Magitech, Tektronik, IT Services,
entre otros

Asociacion Fintech del Peru
Asociacion Peruana de Productos
Financieros (APROFIN)

Emprende UP

Planificacion estratégica

Rapida toma de decisiones

Uso de herramientas tecnoldgicas y
sistemas de informacion

Recursos claves

Colaboradores y activos de la empresa

Atencion rapida
Servicio  rapido
personalizado

y

Directa en la venta y post venta

Canales

Redes sociales y pagina web, y
referidos de networking

Pequenas, medianas y
grandes empresas como
BBVA, Alicorp,
Manpower, Centenario,
entre otras

Usuarios individuales

Estructura de coste

Fuentes de Ingreso

Inversion en activos (equipos de computo) y planilla

Alquiler de equipos de computo como laptops, impresoras, computadoras,

proyectores, entre otros
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Tabla B2: Analisis FODA

Fortalezas

Debilidades

Se encuentra en un sector nuevo dentro del segmento de gestion de las
finanzas empresariales

Mantiene niveles altos de satisfaccion con sus clientes

Cuentan con acceso al financiamiento externo

Se encuentran en proceso de expansion fisica en Lima

Oftrecen un servicio totalmente digital

Tienen un servicio rapido desde el contacto con el cliente hasta la entrega
de equipos

Poder de negociacion con proveedores y clientes

Todavia no cuentan con sistemas automatizados para la atencién de
clientes

No cuentan con sistemas integrados (CRM) para medir el stock

Poca presencia en redes sociales (solo se mantienen en LinkedIn y su
pagina web)

Mayor inversion en marketing digital para poder llegar a clientes no
atendidos por la banca tradicional o que no conocen el producto

financiero

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento de la digitalizacion y bancarizacion en el pais

Aprobacion de la SBS para ofrecer servicios de leasing financiero
Pertenecen a dos asociaciones de servicios financieros, ademas de tener
contacto con Emprende UP

Existe todavia un alto porcentaje de MYPES desatendidas por la banca

comercial que pueden ser aprovechadas

Ingreso de otras Fintech con el mismo modelo de negocio al sector

Temor a la pérdida de clientes ante un posible regreso masivo
trabajadores a las oficinas, luego de la culminaciéon de la emergencia

sanitaria

Aumento de precios en equipos de computo por la incertidumbre del TC
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ANEXO C: Dimensiones de crecimiento

Figura C1: Modelo presentado por Greiner

Dimensiones de Descripcion
crecimiento
Edad de la El tiempo de vida de una empresa afecta el crecimiento de manera directa.
organizacion Las raices de los problemas y précticas de gestion se basan en el tiempo.

Tamano de la

organizacion

Los problemas en una empresa tienden a complicarse cuando aumentan los
empleados y el volumen de ventas por lo que el tamaiio de la organizacion

es un factor de crecimiento.

Evolucion de la

organizacion

Etapa de crecimiento sostenido en la empresa. Es importante que los

propietarios puedan entender cuando se encuentran en una etapa evolutiva.

Revolucion de la

organizacion

Etapa en el cual una empresa tiene que buscar nuevas practicas
organizacionales para gestionar el proximo periodo evolutivo, de lo

contrario, no podra desarrollarse.

Crecimiento de la

industria

La velocidad de crecimiento de una empresa esta estrechamente ligada al

crecimiento de la industria.

Adaptado de Greiner (1998)
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ANEXO D: Factores de crecimiento — Churchill y Lewis
Tabla D1: Modelo de Churchill y Lewis

Empresa

Propietario

Recursos financieros

Objetivos personales del propietario para el negocio

Recursos de personal

Habilidades operativas del propietario

Recursos de sistemas

Capacidad de gestion del propietario

Recursos empresariales

Habilidades estratégicas del propietario

Adaptado de Churchill y Lewis (1983)
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ANEXO E: Factores de crecimiento — Blazquez, Dorta y Verona

Tabla E1: Modelo de Blazquez, Dorta, y Verona

Factores internos y externos

Factores internos

Factores externos relativos al
entorno sectorial

Factores externos a nivel
superior o0 macro entorno

La edad y el tamafio

Los competidores

La demanda

La motivacion

Los clientes

Las mejoras tecnologicas

La estructura de

Los proveedores

La accesibilidad a créditos

propiedad privados
La gestion del El apoyo gubernamental
conocimiento

Adaptado de Blazquez, Dorta y Verona (2006)
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ANEXO F: Factores de crecimiento — Barbero

Tabla F1: Modelo de Barbero

Factores

Descripcion

Gestidn interna

Gestion por parte del emprendedor
Talento gestor
Estructura organizativa

Sustitucion del emprendedor

Profesionalizacion en la direccion

Planificacion estratégica

Proyeccioén a futuro

Orientacion de la empresa a crecimiento y nicho de
mercado

Horizontes de crecimiento

Recursos humanos

Empowerment

El equipo

Proceso de seleccion
Compensacion
Promocion de empleos
Formacion

Consejo de administracion

Financiamiento

Acceso a capital externo

Planificacidn financiera

Flujo de caja
Estados financieros

Estrategias de cooperacion

Estrategias internas
Estrategias externas

Sistemas

Configuracion e implementacion de
sistemas

Adaptado de Barbero (2006)
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ANEXO G: Factores de crecimiento — Vier

Tabla G1: Modelo de Vier

Negocio

Agente

Entorno

Tamaiio y edad de la empresa

Nivel de educacion y
experiencia

Condiciones de mercado de
oferta y demanda

Ubicacion geografica

Experiencia en el sector

Dinamismo del sector y
barreras de entrada

Aprendizaje y experiencia

Experiencia con otras empresas

Inversiones y capital de riesgo

Gestion del conocimiento

Experiencia previa exitosa

Universidades y mecanismos
de transferencia de tecnologia

Misién y compromiso de la
empresa hacia el crecimiento

Posicion profesional personal

Disponibilidad y facilidad de
acceso a los recursos

Innovacion y desarrollo en
productos y servicios

Insercion en redes de contacto

Disponibilidad de los recursos
humanos

Contratacion de consultores y
expertos

Edad

Importancia de los
stakeholders

Desarrollo de habilidades
gerenciales

Temor al fracaso

Importancia de los lazos
familiares

Estrategias de recursos humanos
(incentivos financieros y
desarrollo)

Objetivos personales

Red, alianzas y red de
empresas

Estrategias de marketing

Aspiraciones de crecimiento y
aspiraciones previas de
crecimiento

Politicas publicas y politicas
nacionales o locales de apoyo
a las empresas

Franquicias

Expectativas de crecimiento

Adaptado de Vier (2016)
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Tabla G1: Modelo de Vier (continuacion)

Negocio

Agente

Entorno

Redes y proyectos en conjunto
con los proveedores

Motivaciones de crecimiento

Exportacion e
internacionalizacion

Intenciones de crecimiento

Franquicias

Expectativas de crecimiento

Fusiones, adquisiciones y
alianzas estratégicas

Equilibrio entre trabajo y
familia

Adaptado de Vier (2016)
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ANEXO H: Factores de crecimiento — Nicoletti
Tabla H1: Modelo de Nicoletti

Factores de éxito

Descripcion

Centrado en el
consumidor

Las decisiones que pueda tomar una fintech deberian estar enfocadas en el
consumidor

Bajos margenes de
ganancia

Las iniciativas fintech deberian manejar ratios bajos de ganancia al inicio dado
que lo primordial es generar una cartera de clientes para luego pensar en
monetizar el negocio que puede darse por diferentes fuentes como publicidad,
suscripciones o analisis de datos de los clientes.

Agilidad Las iniciativas fintech deberian ser agiles para la toma de decisiones que les
permita tener una mejora continua en procesos internos y hacer frente a la
competencia.

Escalabilidad Es necesario que las iniciativas fintech sean escalables en el tiempo y que tengan
la capacidad de crear tecnologias que le permitan generar esta capacidad sin
comprometer su eficacia, eficiencia y economia.

Gestion de La principal preocupacion de los clientes gira en torno al manejo de su

seguridad informacion por lo que las fintech deberian tener procedimientos muy efectivos
para disminuir el riesgo y mantener la informacion personal de manera segura,

Innovacion Las iniciativas fintech deberian ser innovadores en sus productos, procesos,
modelo de negocio y organizacion

Facilidad de Actualmente las regulaciones para la industria fintech son cada vez mas

cumplimiento complejas por lo que estas iniciativas deberian poder cumplir con cada una de las

regulaciones u obligaciones con el Estado

Adaptado de Nicoletti (2017)
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ANEXO I: Dimensiones de ecosistema fintech

Tabla I1: Modelo de Lee y Shin

Dimension

Descripcion

Fintech startups

En el centro del ecosistema, se encuentran las fintech startup que son empresas en su
mayoria emprendedoras que han impulsado la desconcentracion del sistema bancario.

Desarrolladores de

Proporcionan plataformas digitales para las redes sociales, analisis de big data, las

tecnologia nubes informaticas, inteligencia artificial, teléfonos inteligentes y servicios moéviles.
Los desarrolladores de tecnologia crean un entorno favorable para que las fintech
startups lancen servicios innovadores rapidamente.

Gobierno Los gobiernos son los encargados de regular la industria fintech y crear un entorno

favorable para su crecimiento, aunque dependen de las politicas economicas de cada
pais.

Clientes financieros

Los clientes financieros para las fintech son en gran parte personas naturales - en su
mayoria jévenes - y MYPE’s

Instituciones
financieras
tradicionales

También son importantes para el impulso del ecosistema fintech. Después de darse
cuenta del poder disruptivo de la tecnologia financiera y su disminucién en la ventana
de oportunidades, para mitigar el impacto de las fintech en el mercado, instituciones
financieras tradicionales han estado reevaluando sus modelos de negocio existentes y
desarrollando estrategias para adoptar innovaciones enfocadas en las fintech.

Adaptado de Lee & Shin (2018)
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ANEXO J: Matriz de instrumentos de apoyo para startups

Tabla J1: Modelo de 1a OCDE

Financiamiento

Capital Semilla

Inversionistas angeles

Capital de Riesgo

Crowdfunding

Premios y concursos

Servicio de apoyo y

Programas integrados

(financiamiento y servicios)

Incubadoras

Aceleradoras

Incubadoras/aceleradoras de nueva generacion (ej. espacios de coworking)

formacion
empresarial
Redes de mentores
Oficinas de transferencia Facilitacion del acceso a crédito comercial
tecnologica/spin-offs

universitarias

Capacitacion empresarial y financiera
Apoyo a la Activacion de demanda a través de retos y compras publicas para startups

demanda/creacién

de mercado

Fomento a la
cultura empresarial
innovadora

Programas de fomento a la cultura empresarial innovadora

Marco regulatorio

Legislacion, creacion, cierre y reemprendimiento

Visas para emprendedores

Incentivos fiscales

Etapas

Gestacion

Nacimiento

Desarrollo

Expansion

Adaptado de OCDE (2016)
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ANEXO K: Factores de crecimiento de la industria Fintech en el Peru
Tabla K1: Modelo de Galarreta

Item Factor de crecimiento
1 Regulacion de la industria
2 Condiciones del sistema financiero
3 Caracteristicas del mercado financiero
4 Asociaciones y fomento
5 Caracteristicas de la fintech
6 Infraestructura tecnologica

Adaptado de Galarreta (2019)
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ANEXO L: Matriz de consistencia

Tabla L1: Matriz de consistencia

Objetivo
General

Objetivos Especificos

Variables de estudio

Métodos y Herramientas

Fuentes de informacion

Identificar los
factores que
han permitido
el crecimiento
empresarial
de  Leaseln
Alquiler de
Laptops en
Lima
Metropolitana
en el 2020.

Identificar los  factores
externos que han impactado
en el crecimiento de la
empresa Leaseln Alquiler de
Laptops.

Factores clave de
crecimiento  externos de
Leaseln Alquiler de Laptops

Identificar los  factores
internos que han impactado
en el crecimiento de la
empresa Leaseln Alquiler de
Laptops.

Factores clave de
crecimiento  internos  de
Leaseln Alquiler de Laptops

Analisis documental:

e Revision de la literatura a
partir  de un  andlisis
bibliométrico

Analisis de contenido:

e Identificacion de variables de
estudio

Analisis cualitativo:

e Entrevistas
semiestructuradas

Entrevistas a colaboradores, CEOs o
fundadores de Leaseln Alquiler de
Laptops

Entrevistas a expertos en temas de fintech

Contrastar los factores que
han impactado en el
crecimiento de Leaseln
Alquiler de Laptops con los
factores tedricos encontrados
en la revision del marco
tedrico.

Factores empiricos recogidos

del trabajo de campo y
factores tedricos de la
literatura

Analisis documental:

e Revision de la literatura a
partir de un  andlisis
bibliométrico

Analisis de contenido:

e Identificacion de variables de
estudio

Barbero L. (2006); Blazquez, F., Dorta, J.
& Verona, M. (2006); Churchill, N. &
Lewis, V. (1983); Galarreta, V., Ishara, N.,
Llanca, M., & Rivera, V. (2019);
Hernandez, C., & Gonzalez, D. (2016);
Lee, 1., & Shin, Y. (2018); Nicoletti, B.
(2017); Organizacion para la Cooperacion
y el Desarrollo Econdémicos [OCDE]
(2016); Vier, H. (2016)
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ANEXO M: Diseiio metodologico Yin

Tabla M1: Modelo Yin

Adaptado de Yin (2009)
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ANEXO N: Diseiio metodologico Creswell

IFigura N1: Modelo de Creswell

[Adaptado de Creswell (2007)
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ANEXO N: Secuencia metodolégica

Tabla N1: Modelo propio

Secuencia

Metodolégica

Elementos y Factores de la Secuencia Metodologica

Disefio

Enfoque de la investigacion
Alcance de la investigacion
Estrategia de recoleccion de datos

Analisis de los datos

1.1. Calidad del Disefio

Validez del constructo
Validez interna
Validez externa
Confiabilidad

Plan

Identificar los procesos mas relevantes vinculados con el
crecimiento empresarial de Leasein

Identificar los actores dentro del proceso productivo de la empresa
Leasein

Definir las fuentes de informacion

Definir el software

Elaborar el diagrama de Gantt detallando el plan de trabajo de
campo

Identificar los codigos mas frecuentes

Comparar los hallazgos del marco teodrico y el trabajo de campo

Recoleccion de datos

Técnicas de recoleccion de datos

Entrevistas de tipo semiestructurada a colaboradores de la
empresa, especialistas del sector y tema a investigar

Analisis documental a través de registros, documentos, informes

o reportes publicos

Desktop

Analisis de los datos Codificacion de datos de las fuentes primarias (entrevistas) y secundarias

(analisis documental) a través del software ATLAS.ti 9 version Cloud y

Discusion de los

resultados

Analisis descriptivo sobre las caracteristicas demograficas de la
muestra

Analisis de los datos codificados relacionados con las preguntas de
investigacion

Contraste de los factores encontrados en el analisis de los datos

con aquellos de obtenidos de la revision del marco teodrico
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ANEXO O: Protocolo de consentimiento informado

El propésito de este protocolo de consentimiento es proporcionar a los participantes en esta
investigacion una clara explicacion de la misma, asi como de su rol en ella. La presente
investigacion es conducida por los siguientes estudiantes de la Pontificia Universidad Catdlica

del Peru:

Erick Martin Marcelo Ingunza - 70688509

Renzo Javier Mufioz Ramsay - 71995177

El objetivo de esta entrevista es conocer a mayor detalle cuales han sido los factores que han
influido en el crecimiento empresarial de Leaseln Alquiler de Laptops. El estudio se desarrolla
como parte del curso de Seminario de Investigacion 2, bajo la conduccion del docente Bruno

Chaihuaque Duenas.

Si usted accede a participar, se le pedird responder una serie de preguntas que tomaran
aproximadamente 40 minutos de su tiempo. Lo conversado durante esta sesion se grabara de modo

que el investigador pueda transcribir después, las ideas que usted haya expresado.

Su participacién es absolutamente voluntaria. La informacion que se recoja serd confidencial y
no se usara para ningun otro proposito fuera de los de esta investigacion. Sus respuestas a las

preguntas seran codificadas usando un niimero de identificacion y, por lo tanto, serdn andnimas.

Si tiene alguna duda sobre esta investigacion, puede hacer preguntas en cualquier momento. De
igual manera, puede abstenerse de responder cualquier pregunta si lo considera conveniente.
Asimismo, puede retirarse de la investigacion en cualquier momento sin que eso lo perjudique en

ninguna forma. Desde ya le agradecemos su participacion.

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Acepto participar voluntariamente en esta investigacion, conducida por los estudiantes Erick
Marcelo y Renzo Muiioz. He sido informado/a que el objetivo de esta entrevista es conocer a
mayor detalle cuales son los factores que han influido en el crecimiento empresarial de Leaseln
Alquiler de Laptops. Me han indicado también que tendré que responder preguntas en una

entrevista que tomara aproximadamente 60 minutos.
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Reconozco que la informacién que yo proporcione en el curso de esta investigacion es
estrictamente confidencial y no serd usada para ningtn otro proposito fuera de los de este estudio
sin mi consentimiento. He sido informado de que puedo hacer preguntas sobre el proyecto en
cualquier momento, que puedo abstenerme de responder cualquier pregunta y que puedo retirarme
en cualquier momento que desee, sin que ello acarree perjuicio alguno para mi persona. De tener
preguntas sobre mi participacion en este estudio, puedo contactar a Erick Marcelo o Renzo Muifioz

a los correos electronicos erick.marcelo@pucp.pe o renzo.munoz@pucp.edu.pe.

Entiendo que una copia de esta ficha de consentimiento o en su defecto el audio del mismo me
sera entregada, y que puedo pedir informacion sobre los resultados de este estudio cuando este
haya concluido. Para esto, puedo contactar a Erick Marcelo o Renzo Muioz, o a los correos

electronicos anteriormente mencionados
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ANEXO P: Plan de trabajo de campo

Figura P1: Gantt de trabajo de campo
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ANEXO Q: Pruebas de comunicaciones a entrevistados

Figura Q1: Pruebas con colaboradores 1

Figura Q2: Pruebas con colaboradores 2
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Figura Q3: Pruebas con colaboradores 3

Figura Q4: Pruebas con especialistas 1
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[Figura Q5: Pruebas con especialistas 2

|Figura Q6: Pruebas con especialistas 3
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[Figura Q7: Pruebas con especialistas 4

IFigura Q8: Pruebas con especialistas 5
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[Figura Q9: Pruebas con especialistas 6
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ANEXO R: Guia de entrevistas

Primer subgrupo: los colaboradores como la fundadora, el cofundador, los gerentes (comercial,

planeamiento estratégico, talento y cultura, y finanzas) y jefes de linea (operaciones y

administracion)

Primera parte: Informacion

1.

Edad, sexo, cargo.

2. Tiempo de trabajo como gerente en Leasein

Segunda parte: Factores de crecimiento

En el Peruq, se estima que del total de emprendimientos que surgen todos los afios, un 70%
de estos no logran consolidarse en el mercado en los primeros 3 afios de vida debido a
problemas con el acceso al financiamiento externo, liquidez, etc y, por consecuencia,
terminan desapareciendo. ;Qué acciones diferentes hizo Leasein en sus primeros afios de
vida para poder pasar esta barrera de 3 afios y dejar de ser solo un emprendimiento
(microempresa) a una pequefia empresa como lo es el dia de hoy? (mayor acceso al
financiamiento externo, mejor gestion interna, profesionalizacion interna, mejor

planificacion estratégica, influencia de los propietarios, etc.)

(Por qué Leasein ha tenido un crecimiento de manera sostenida todos los afios luego de
pasar la etapa inicial (3 afios) que le ha permitido pasar de una etapa de supervivencia a

una de consolidacién en el mercado?

(Cuanto ha sido el crecimiento porcentual de Leasein al 2019 — o tal vez en lo que va del

2020 - o como se puede observar este crecimiento?

(Cuales fueron los factores por los cuales Leasein ha tenido un crecimiento sostenido este
afo 2020 considerando que la pandemia ha traido consigo mas efectos negativos que
positivos a las MYPES del pais? (cultura, gestion interna, acceso al financiamiento

externo, etc)

(Fue beneficioso para Leasein que las nuevas reglas hayan obligado a las empresas a
tener un sistema de trabajo en casa? ;El apoyo econdmico del Estado con Reactiva Perti

fue determinante para el crecimiento del 20207
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8. ¢La competencia demand6 una mayor innovacion de procesos durante la pandemia?

9. Estasemana la SBS determin6 que Leasein de hoy en adelante podra ofrecer servicios de
arrendamiento financiero ;Qué nuevos retos se vienen para la empresa en lo que queda

del 2020 y de miras al 2021?

10. En general, si tuviera que seleccionar cuéles fueron los factores tanto internos como

externos que influyeron en el crecimiento de Leasein ;cuales serian?

Segundo subgrupo: Especialistas sectoriales conformadas por representantes de la Asociacion
Fintech del Peru, Asociacion Peruana de Productos Financieros para Mipyme y especialistas del

sector fintech.

Primera parte: Informacion

1. ¢ Cual considera usted que es la diferencia principal entre una MYPE tradicional y una

startup en el pais?

2. (Una fintech necesariamente tiene que utilizar la tecnologia de manera disruptiva para

considerarse como tal?

3. Desde su experiencia y vision, en el pais ;cuales considera usted que son los factores por

los cuales una empresa en el sector fintech crece y luego se posiciona en el mercado?

4. Siguiendo la linea de la ultima pregunta ;Cual considera que es el factor o factores por

los cuales una fintech no se mantiene en el mercado?

5. (El sector fintech en el pais se ha visto afectado con la pandemia del 2020 o se ha visto

de cierta manera beneficiado con este factor externo?

6. Cual para usted seria el factor mas determinante por el que una fintech pueda crecer en la

industria.

Tercer subgrupo: Especialistas tematicos conformados por profesores de la facultad de gestion de

la Pontificia Universidad Catolica del Pert, y consultores y expertos en Emprende UP
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Actualmente se tienen muchas terminologias para describir a los emprendimientos. ;Qué
es lo que dice la literatura con respecto a los conceptos de MYPES, Startup, Scale Up, y

en qué se diferencian?

(Cualquier emprendimiento se puede considerar una startup?, ;cualquier

emprendimiento “tradicional” se puede transformar en una startup?

(Es necesario que una empresa utilice la tecnologia de manera disruptiva para ser

considerada una fintech?

La literatura con respecto a factores de crecimiento empresarial son varias.. En ese
sentido, jconsidera que lo expuesto por estos autores se ajusta a la realidad peruana?; es
decir, jconsidera que de los emprendimientos consolidados en el pais muchos de los
factores que explican su crecimiento se ajustan a lo planteado por los autores, o considera

que existen algunos factores que no han sido tomados en cuenta desde su punto de vista?

Con respecto a los modelos de crecimiento empresarial ;considera que los
emprendimientos, desde su etapa inicial, pueden ser explicados por dichos modelos de
crecimiento? Ademas, ;qué modelos considera usted que son los mas adecuados o que se

ajustan para explicar el crecimiento de dichos emprendimientos?

Con respecto al tema de gestion empresarial de la innovacion, ;qué modelo seria el mas

adecuado para explicar el crecimiento de las startups?

(Qué otros factores, ya sean internos o externos, considera usted que los emprendimientos

deberian priorizar para mantenerse en el mercado?
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ANEXO S: Matrices de las guias de entrevistas y las preguntas de investigacion

Tabla (S1): Matriz de la guia de entrevistas del primer subgrupo y las preguntas de investigacion

Pregunta
General

Preguntas Especificas

(Qué factores han
permitido a la
empresa Leaseln

(Cuales son los
factores externos
que han

(Cuales son los
factores internos
que han

(Cuales son los factores, tanto
internos como externos
definidos en el marco tedrico,

Preguntas relevantes de la Guia de Entrevistas del primer Alquiler de imp.acFado enel imp.acFado enel que coinciden con 10‘
subgrupo Laptops crecer en | crecimiento dela | crecimiento de la encontrado en el trabajo
el 20207 empresa Leaseln | empresa Leaseln | campo que han impactado en
Alquiler de Alquiler de el crecimiento de la empresa
Laptop? Laptop? Leaseln Alquiler de Laptops?
(Por qué Leaseln ha tenido un crecimiento de manera sostenida
todos los afios luego de pasar la etapa inicial (3 afios) que le ha
permitido pasar de una etapa de supervivencia a una de X X X
consolidacion en el mercado?
(Cuales fueron los factores por los cuales Leaseln ha tenido un
crecimiento sostenido este afio 2020 considerando que la pandemia
ha traido consigo mas efectos negativos que positivos a las MYPES
del pais? (cultura, gestion interna, acceso al financiamiento externo, X X X
etc)
(Fue beneficioso para Leaseln que las nuevas reglas hayan
obligado a las empresas a tener un sistema de trabajo en casa? ;FEl
apoyo econdémico del Estado con Reactiva Peru fue determinante X X
para el crecimiento del 20207
(La competencia demand6 una mayor innovacion de procesos
durante la pandemia? X X
En general, si tuviera que seleccionar cuéles fueron los factores
tanto internos como externos que influyeron en el crecimiento de X X X

Leaseln, ¢cuales serian?
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Tabla (S2): Matriz de la guia de entrevistas del segundo subgrupo y las preguntas de investigacion

Pregunta General

Preguntas Especificas

Preguntas relevantes de la Guia de Entrevistas del
segundo subgrupo

(Qué factores han
permitido a la
empresa Leaseln
Alquiler de Laptops
crecer en el 20207

(Cuales son los
factores externos
que han impactado
en el crecimiento de
la empresa Leaseln
Alquiler de Laptop?

(Cuales son los
factores internos
que han impactado
en el crecimiento de
la empresa Leaseln
Alquiler de Laptop?

(Cuales son los factores, tanto
internos como externos definidos en
el marco tedrico, que coinciden con

lo encontrado en el trabajo campo
que han impactado en el crecimiento
de la empresa Leaseln Alquiler de
Laptops?

Desde su experiencia y vision, en el pais cuales
considera usted que son los factores por los cuales una
empresa en el sector fintech crece y luego se posiciona

en el mercado?

Siguiendo la linea de la ultima pregunta ;Cual
considera que es el factor o factores por los cuales una
fintech no se mantiene en el mercado?

(El sector fintech en el pais se ha visto afectado con la
pandemia del 2020 o se ha visto de cierta manera
beneficiado con este factor externo?
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Tabla (S3): Matriz de la guia de entrevistas del tercer subgrupo y las preguntas de investigacion

Pregunta General

Preguntas Especificas

Preguntas relevantes de la Guia de Entrevistas del
tercer subgrupo

(Qué factores han
permitido a la
empresa Leaseln
Alquiler de Laptops
crecer en el 20207

(Cuales son los
factores  externos
que han impactado
en el crecimiento de
la empresa Leaseln
Alquiler de Laptop?

(Cuales son los
factores internos
que han impactado
en el crecimiento de
la empresa Leaseln
Alquiler de Laptop?

(Cudles son los factores, tanto
internos como externos definidos en
el marco tedrico, que coinciden con lo
encontrado en el trabajo campo que
han impactado en el crecimiento de la
empresa Leaseln  Alquiler de
Laptops?

La literatura con respecto a factores de crecimiento
empresarial son varias. En ese sentido, ;considera que
lo expuesto por estos autores se ajusta a la realidad
peruana?; es decir, (considera que de los
emprendimientos consolidados en el pais muchos de
los factores que explican su crecimiento se ajustan a lo
planteado por los autores, o considera que existen
algunos factores que no han sido tomados en cuenta
desde su punto de vista?

Con respecto a los modelos de crecimiento
empresarial ;considera que los emprendimientos,
desde su etapa inicial, pueden ser explicados por
dichos modelos de crecimiento? Ademas, (qué
modelos considera usted que son los mas adecuados o
que se ajustan para explicar el crecimiento de dichos
emprendimientos?

Con respecto al tema de gestion empresarial de la
innovacion, /qué modelo seria el mas adecuado para
explicar el crecimiento de las startups?

(Qué otros factores, ya sean internos o externos,
considera usted que los emprendimientos deberian
priorizar para mantenerse en el mercado?
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ANEXO T: Cantidad de codigos repetidos por entrevistado

Tabla T1: Cantidad de cédigos repetidos por entrevistado

El | E2 | E3 E4 E5 | E6 | E7 | E8 | E9 | E10 | Ell E12 E13 E14 E15
Adaptabilidad 1 4 2 4 4 0 1 4 5 0 2 0 0 2 1
Apertura de nuevos negocios 0 0 0 2 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0
Estrategias de venta 0 0 0 0 0 0 0 2 0 0 0 0 0 0 0
Marketing Digital 0 1 2 0 3 0 0 1 1 0 1 0 0 0 0
Cambios en los procesos internos 0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0
Gestion interna 3 2 1 2 4 0 1 3 0 2 0 1 2 1 1
Estructura organizacional 0 1 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0 1 0 0
Recursos financieros internos 0 1 0 1 3 0 0 1 0 1 0 0 0 1 0
Conocimiento 0 4 0 1 1 2 2 0 0 0 3 1 1 2 6
Conocimiento de los propietarios 0 4 0 1 1 2 1 0 0 0 2 1 1 2 5
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Tabla T1: Cantidad de codigos repetidos por entrevistado (continuacion)

El1 | E2 | E3 E4 E5 | E6 | E7 | E8§ | E9 | E10 E11 E12 E13 E14 E15
Talento 1 1 3 2 5 1 1 2 2 0 0 2 2 0 0
Importancia de los lideres 1 0 0 1 2 0 0 2 1 0 0 0 0 0 0
Importancia de los colaboradores 0 1 2 1 4 1 1 1 0 0 0 0 1 0 0
Caracteristica de la fintech 0 7 3 0 0 2 2 0 3 2 1 0 0 0 0
Modelo de negocio 0 7 3 0 0 2 2 0 2 0 0 0 0 0 0
Planificacion 3 1 0 6 1 0 5 4 0 0 0 0 0 0 0
Planeamiento estratégico 3 0 0 5 1 0 2 3 0 0 0 0 0 0 0
Servicio 1 1 5 0 4 1 3 1 2 1 0 0 0 0 0
Calidad en el servicio 1 1 5 0 4 1 3 1 2 1 0 0 0 0 0
Cultura organizacional 1 2 5 0 0 2 2 1 3 0 1 2 0 0 0
Motivacion 0 2 2 0 0 0 1 1 0 0 0 0 0 0 0
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Tabla T1: Cantidad de codigos repetidos por entrevistado (continuacion)

El | E2 | E3 E4 E5 | E6 | E7 | E8 | E9 | E10 El1 E12 E13 E14 E15

Compromiso 0 0 1 0 0 2 1 0 0 0 0 1 0 0 0
Cambios en el comportamiento del 0 1 2 2 2 2 4 4 3 3 2 1 1 0 2
consumidor

Pandemia mundial sanitaria 0 1 2 2 2 2 4 3 3 3 2 1 0 0 2
Recursos financieros externos 1 1 2 3 0 0 2 3 0 2 0 0 1 1 0
Bancos y mayoristas 0 1 1 2 0 0 1 3 0 0 0 0 0 0 0
Apoyo gubernamental 1 0 1 1 0 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0
Networking y asociaciones 0 3 0 0 4 0 0 2 0 2 0 1 1 0 2
Redes de contacto 0 2 0 0 2 0 0 1 0 2 0 1 1 0 0
Asociaciones 0 2 0 0 2 0 0 1 0 0 0 0 0 0 2
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ANEXO U: Relacion de factores internos y externos

Figura Ul: Relacion de factores
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ANEXO V: Concepto Fintech de los entrevistados

Tabla V1: Concepto Fintech de los entrevistados

Entrevistado

Comentario

Entrevistado
9

Una fintech es una empresa que utiliza la tecnologia para poder desarrollar un servicio
que asalte una necesidad financiera. O sea, desarrolla servicios financieros, puede ser
una empresa grande o chiquita, pero lo que la caracteriza es que sus productos son
digitales o basados en la tecnologia y, segundo, que son servicios orientados a resolver
una necesidad financiera

Entrevistado
10

Primero, la fintech es un tipo de startup que es la tendencia de un emprendimiento nuevo
pero muy ligado al tema de tecnologia e innovacidon y que tiene un alto potencial de
crecimiento.

Entrevistado
15

Para nosotros no necesariamente disruptivo, nosotros entendemos fintech a nivel
conceptual. Utilizamos mucho el tema de las palabras en inglés que es finanzas y
tecnologias, fin de finanzas y tec de tecnologia. Entonces para nosotros una fintech
basicamente es una startup que ofrece servicios financieros a través del uso de la
tecnologia, no necesariamente disruptivo totalmente

Entrevistado
13

Una fintech en su concepcion mas robusta o sofisticada, debe generar su propia
tecnologia y esa debe ser su core para que luego ofrezca servicios. Eso va a depender
del contexto donde se desenvuelva. En el caso de Peri y en muchos paises de
Latinoamérica dado que la demanda o el comportamiento del mercado, en cierta forma
no estan del todo sofisticados en términos de usos tecnoldgicos, hacen que muy pocos
apuesten por generar su propio conocimiento [...] Muchos gestores de este tipo de
fintech solo usan un excel, se cuelgan de la tecnologia que tiene el banco para hacer
transparencia. Quiero decir que el tema de tecnologia, dependiendo del momento y la
sofisticacion de la demanda, puede que sea importante. Lo normal es que con el tiempo
los usuarios tiendan a la sofisticacion, pero de momento en el pais atin no.
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ANEXO W: Factores de crecimiento empresarial tedricos y empiricos

Tabla W1: Factores crecimiento tedricos

Autor Factores ID
Greiner Edad de la organizacion F2
Tamafio de la organizacion F3

Evolucion de la organizacion F4

Revolucioén de la organizacion F5

Crecimiento de la industria F6

Churchill y Lewis Recursos financieros F7
Recursos de personal F8

Recursos de sistemas F9

Recursos empresariales F10

Objetivos personales del propietario para el negocio F11

Habilidades operativas del propietario F12

Capacidad de gestion del propietario F13

Habilidades estratégicas del propietario F14

Blazquez et al. La edad y el tamaiio F15
La motivacion F16

La estructura de propiedad F17

La gestion del conocimiento F18

Los competidores F19

Los clientes F20

Los proveedores F21

La demanda F22

Las mejoras tecnologicas F23
Blazquez et al. La accesibilidad a créditos privados F24
El apoyo gubernamental F25
Barbero Gestion interna F26
Sustitucion del emprendedor F27

Planificacion estratégica F28
Orientacion de la empresa a crecimiento y nicho de mercado F29
Recursos humanos F30

Financiamiento F31
Planificacion financiera F32

Estrategias de cooperacion F33
Sistemas F34

Vier Tamaiio de la empresa F35
Edad de la empresa F36
Ubicacion geografica F37

Aprendizaje y experiencia F38
Mision y compromiso de la empresa hacia el crecimiento F39
Innovacion y desarrollo en productos y servicios F40

Contratacion de consultores y expertos F41
Desarrollo de habilidades gerenciales F42

Estrategias de recursos humanos (incentivos financieros y desarrollo) | F43
Estrategias de marketing F44
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Tabla W1: Factores mencionados por autores (continuacion)

Autor Factores D
Redes y alianzas con proveedores F45
Vier Exportacion e internacionalizacion F46
Franquicias F47
Fusiones, adquisiciones y alianzas estratégicas F48
Nivel de educacion y experiencia F49
Experiencia en el sector F50
Experiencia con otras empresas F51
Experiencia previa exitosa F52
Posicion profesional personal F53
Insercion en redes de contacto F54
Edad de los propietarios F55
Temor al fracaso F56
Objetivos personales F57
Aspiraciones de crecimiento y aspiraciones previas de crecimiento F58
Motivaciones de crecimiento F59
Intenciones de crecimiento F60
Expectativas de crecimiento F61
Equilibrio entre trabajo y familia F62
Condiciones de mercado de oferta y demanda F63
Dinamismo del sector y barreras de entrada F64
Inversiones y capital de riesgo F65
Universidades y mecanismos de transferencia de tecnologia F66
Disponibilidad y facilidad de acceso a los recursos F67
Vier Disponibilidad de los recursos humanos F68
Importancia de los stakeholders F69
Importancia de los lazos familiares F70
Red, alianzas y red de empresas F71
Politicas publicas y politicas nacionales o locales de apoyo a las F72
empresas
Nicoletti Centrado en el consumidor F73
Bajos margenes de ganancia F74
Agilidad F75
Escalabilidad F76
Gestion de seguridad F77
Innovacion F78
Facilidad de cumplimiento F79
Lee y Shin Fintech startups F80
Desarrolladores de tecnologia F81
Gobierno F82
Clientes financieros F83
Instituciones financieras tradicionales F84
OCDE Financiamiento F85
Servicios de apoyo y formacion profesional F86
Apoyo a la demanda/creacion de mercado F87
Fomento de la cultura empresarial innovadora F88
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Tabla W1: Factores mencionados por autores (continuacion)

Autor Factores ID

Marco regulatorio F89

Galarreta et al. Regulacion de la industria F90
Condiciones del sistema financiero FI1

Caracteristicas del mercado financiero F92

Asociaciones y fomento F93

Caracteristicas de las fintech F94

Infraestructura tecnoldgica F95
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Tabla W2: Factores crecimiento empirico

Factores ID
Adaptabilidad A
Apertura de nuevos negocios Al
Estrategias de venta A2
Marketing digital A3
Cambios en los procesos internos A4
Gestion interna G
Estructura organizacional Gl
Recursos financieros internos G2
Conocimiento C
Conocimiento de los propietarios C1
Talento T
Importancia de los lideres T1
Importancia de los colaboradores T2
Caracteristica de la Fintech F
Modelo de negocio F1
Planificacion P
Planeamiento estratégico P1
Servicio S
Calidad del servicio S1
Cultura organizacional O
Motivacion (0]
Compromiso 02
Cambios en el comportamiento del consumidor M
Pandemia mundial sanitaria M1
Recursos financieros externos R
Bancos y mayoristas R1
Apoyo gubernamental R2
Networking y asociaciones N
Redes de contacto N1
Asociaciones N2
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