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Resumen Ejecutivo

Esta tesis busca evaluar y explorar de manera estratégica el potencial del
crowdfunding como una herramienta de financiamiento para pequefios empresarios. El
crowdfunding ha demostrado ser una alternativa viable y accesible para obtener capital para
proyectos empresariales, superando las barreras tradicionales de financiamiento. Es asi que,
el crowdfunding es considerado como la maxima expresion, en términos de financiacion, del
crowdsourcing y se erige como una de las principales alternativas a la financiacion bancaria
(Natalia Lopez Molero, Elena Hernandez Goémez, & Antonio Juan Briones Penalver, 2020).
Por ello, en esta investigacion, se examina como los pequeiios empresarios pueden utilizar
plataformas de crowdfunding para recaudar fondos de una comunidad en linea de inversores.
Se analizan diferentes modelos de crowdfunding y se identifican las estrategias mas efectivas
para atraer inversores y alcanzar metas de financiamiento. Ademas, se presentan casos de
estudio de pequefias empresas que han logrado con éxito financiar sus proyectos a través del
crowdfunding. Se analizan las estrategias utilizadas por estas empresas, como la creacion de
una propuesta atractiva, la comunicacion efectiva con los inversores y la gestion de las
recompensas ofrecidas. Los resultados de esta investigacion proporcionan a los pequefios
empresarios una comprension sélida de como aprovechar el crowdfunding como una fuente
de financiamiento, por ello, se brindan recomendaciones y consejos para incrementar las
posibilidades de éxito durante dicho proceso.

En resumen, esta tesis ofrece una vision completa sobre cémo los pequefios
empresarios pueden utilizar el crowdfunding como una herramienta efectiva de
financiamiento. Los resultados y recomendaciones presentados en esta investigacion seran de
gran utilidad para los pequeios empresarios que buscan superar las barreras de

financiamiento tradicionales y alcanzar el éxito en sus proyectos empresariales.
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Abstract

This thesis seeks to strategically evaluate and explore the potential of Crowdfunding as
a financing tool for small entrepreneurs. Crowdfunding has proven to be a viable and accessible
alternative to obtaining capital for business projects, overcoming traditional financing barriers.
In this research, we examine how small business owner entrepreneurs can use crowdfunding
platforms to raise funds from an online community of investors. Is so, crowdfunding is
considered the highest expression, in terms of financing, of crowdsourcing and stands as one
of the main alternatives to bank financing (Natalia Lopez Molero, Elena Hernandez Gémez, &
Antonio Juan Briones Penalver, 2020).

Different crowdfunding models are analyzed and the most effective strategies to attract
investors and achieve financing goals are identified. In addition, case studies of small
companies that have successfully managed to finance their projects through crowdfunding are
presented. The strategies used by these companies are discussed, such as creating an attractive
proposal, communicating effectively with investors, and managing the rewards offered. The
results of this research provide small business owners with a solid understanding of how to
take advantage of crowdfunding as a source of financing, therefore, recommendations and
advice were provided to increase the chances of success during this process.

In summary, this thesis offers a complete vision of how small entrepreneurs can use
crowdfunding as an effective financing tool. The results findings and recommendations
presented in this research will be very useful for small entrepreneurs seeking to overcome

traditional financing barriers and achieve success in their business projects.
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Capitulo I: Definicion del problema

La Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS, 2022), aseguré que el
financiamiento local se volveria mas costoso debido a las condiciones monetarias
internacionales y locales mas estrictas, asi como a la incertidumbre politica. El aumento del
riesgo pais se refleja en el incremento del precio de la cobertura contra el incumplimiento del
pago de los bonos peruanos. Ademas, las agencias calificadoras de riesgo rebajaron la
clasificacion crediticia de Pert: Moody's en septiembre de 2021, Fitch Ratings en octubre de
2021 y Standard & Poor's en marzo de 2022.

Es asi que, en la actualidad la disposicion y acceso al financiamiento sigue siendo un
factor complejo para las Micro y Pequefias Empresas (Mype). Por ello, la gran mayoria de
Mypes no llegan a obtener los financiamientos esperados, ya que la carencia de credibilidad
en sostenibilidad y desarrollo deja al descubierto la posibilidad de descartar y conseguir los
retornos de inversion que puedan esperarse (Contell, 2013).

Por otro lado, se logré identificar que en el Peru el 40% del PBI lo aportan las mypes
y alrededor del 43% de la poblacion econémicamente activa (PEA) es generado por estas;
sumado a ello, el 86% son informales a lo cual da pie a generacion de nuevas ideas y
proyectos (Sociedad de Comercio Exterior del Pert, 2022); por lo que el acceso al
financiamiento para estos sectores resulta crucial para su desarrollo y el continuo aporte a la
economia peruana. Sin embargo, algunas Mypes no pueden acceder al financiamiento
tradicional debido a la falta de credibilidad, o; en su defecto, acceden bajo condiciones poco
competitivas en el mercado.

En ese sentido, el presente documento de investigacion se proyecta en identificar
aquellos factores criticos de accesibilidad en cuanto a las fuentes de financiamiento para las

Mypes, las cuales creen tener como una fuente directa a los sistemas financieros



tradicionales; sin embargo, es aqui donde se describen y perciben las distintas variables que
hacen complejo esta accesibilidad, tales como, la falta de historial crediticio, conocimiento
financiero del mercado, experiencia en el sector, entre otros; que limitan el panorama de sus
necesidades reales y quienes puedes ser los principales actores a resolver esta problematica
comun. Y es aqui, donde se puede decir que se encuentran las distintas barreras de acceso a
financiamiento y paradigmas en la busqueda de soluciones practicas y eficientes.
1.1 Contexto en el que se determina el Problema de Negocio

Durante los anos 1993 y 2019, la economia peruana alcanz6 un crecimiento anual
promedio de 4,8%, mientras que, durante los afios 2010 y 2019, creci6 a una tasa interanual
de 4,5% (Instituto Nacional de Estadistica e Informética, 2020); sin embargo, en el afio 2020,
la economia peruana, asi como las demas economias del mundo se vieron afectadas por la
pandemia del COVID-19. Con respecto a la economia peruana, presentd una disminucion
significativa de 11.1% de su Producto Bruto Interno (PBI), impulsando al gobierno a disefiar
y desarrollar un conjunto de medidas sanitarias para controlar su avance, lo cual incidi6
desfavorablemente sobre el desempeno regular de la actividad econémica de nuestro pais
(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2021). Es importante precisar que, en el afio
2022, cuando la pandemia estaba siendo controlada, el PBI de Pert todavia se encontraba
entre cinco y siete puntos porcentuales por debajo del nivel que hubiese alcanzado en
ausencia de pandemia, por lo que es seguro afirmar que los niveles de PBI podrian no
regresar a los observados antes de la pandemia, afectando asi el crecimiento potencial de la
economia peruana, segun informa el Banco Central de Reserva del Pera (BCRP, 2021).

En esa misma linea, las actividades econdmicas que principalmente se vieron

afectados a causa de la pandemia fueron: restaurantes, transporte, almacenamiento,
mensajeria, servicios prestados a las empresas y comercio, sin embargo, hubo otros sectores

de la economia que se beneficiaron con la pandemia, como: servicios financieros, seguros,



pensiones, telecomunicaciones, administracion publica y defensa, entre los que destacan
principalmente (EI Comercio, 2020). No obstante, en términos generales el empleo
disminuy¢ significativamente, reduciendo la poblacion econémicamente ocupada (PEA) en
13.00% (INEIL, 2021).

En ese contexto, el gobierno estableci6 un programa global de compensacion
econdmica y asistencia con el fin de proteger a la poblacion vulnerable y apoyar a las
empresas privadas afectadas por la pandemia, que incluia transferencias en efectivo,
postergacion del pago de impuestos y garantias crediticias para el sector privado. Este
programa habria movilizado recursos por un valor equivalente al 20% del PBI, sin embargo, a
pesar de ese esfuerzo, la desaceleracion de la actividad econdmica y el desempleo habrian
producido un incremento de alrededor de seis puntos porcentuales en la pobreza monetaria,
conduciendo a alrededor dos millones de personas a dicha condicion (Ministerio de la
Produccion, 2022).

En linea con lo anterior, de acuerdo con cifras del INEI, en el afio 2019, el sector
informal proporciono el 52,7% del empleo total de la economia peruana, cifras previas a la
aparicion de la pandemia. Asimismo, entre julio 2019 y junio 2020, la tasa de empleo
informal fue de 74,3%, registrandose la mayor informalidad en mujeres, jévenes (menores de
25 afos de edad) y ocupados con baja calificacién que laboraban en pequefias unidades
productivas, asimismo, segun la Sociedad de Comercio Exterior del Pert (2022), para el afo
2022, la informalidad habria incrementado debido a la reduccion de la productividad de las
empresas, lo que impacta en las condiciones laborales, estas cifras no solo revelan un
panorama de informalidad y empleo particularmente impactado por la crisis econdmica, sino
que también dejan interrogantes con respecto a cuan efectivas pueden ser las politicas de

reactivacion econdmica, financiamiento y promocion en estos tipos de entornos.



Tal como se puede apreciar, el Estado peruano ha ejercido un rol activo dentro de la
reactivacion econdomica de nuestro pais, sin embargo, no solo los procesos de reactivacion
deben estar referidos con la asignacion u obtencion de créditos o facilidades para las diversas
actividades econdmicas sino también con la innovacion disruptiva, que genera una
transformacion total de un sector econémico, ya sea industrial o empresarial, dado que, abre
caminos a realizar nuevas practicas de manera rapida y sencilla (Lopez Casarin, 2022).

Sin duda, el contexto vivido va mas alla de los efectos en la salud, obligando a las
personas y paises a pensar en otras formas para entablar relaciones sociales y educativas, asi
como para concebir nuevas sociedades y negocios, que tengan una mirada escalable y
sostenible. Por ello, es importante facilitar el acceso de las personas a la tecnologia para
continuar mejorando la educacidén y mantener activo los procesos de trabajo vigentes, asi
como también para facilitar la creacion de nuevos modelos de negocio que brinden nuevas
alternativas, opciones y condiciones a los usuarios finales, ademéas de apoyar a los diferentes
gobiernos del mundo en mantener su crecimiento econémico, sin embargo, también sera
importante el avance de los gobiernos digitales.

Por otro lado, es relevante destacar la inestabilidad politica que afronta el Perta desde
hace mas de cuatro afios por los constantes enfrentamientos que hay entre los poderes del
estado, ejecutivo y legislativo, lo cual ha elevado la incertidumbre y desalentado las
perspectivas de inversion, una situacion que ha afectado negativamente la confianza de los
inversionistas y ha socavado la resiliencia econémica de Pert, afectando negativamente las
perspectivas crediticias a mediano plazo, mencion6 Jaime Reusche de Moody’s Investors
Service (2021), sin embargo, en la actualidad dicha situacién continua, por lo que en el mes
de marzo del afio 2022, la calificadora Fitch Ratings sefiala que, el deterioro de las
instituciones politicas del Pert, asi como el resultante debilitamiento del panorama

econdmico podria renovar una presion para una calificacion negativa.



Finalmente, a puertas de culminar el afio 2022, el Pert entro en una nueva crisis
politica debido a la vacancia presidencial y el intento de golpe de Estado que se llevo a cabo
desde el ejecutivo, lo cual no tuvo impacto negativo sobre el tipo de cambio y la Bolsa de
Valores de Lima superando positivamente dicho obstaculo (Infobae, 2022). Sin embargo,
dicha crisis se agravo generando millones de soles de pérdidas diarias en distintos sectores de
la economia, dismininuyendo significativamente las proyecciones economicas realizadas por
las entidades del sector publico y privado. Es importante precisar que para el afio 2023, las
proyecciones economicas realizadas por diferentes instituciones consideran que el Pera
podria crecer en el rango de 2.4 % y 3.9% (Infobae, 2022).

1.2 Definicion del Problema de Negocio

De acuerdo a los resultados del reporte del 2021 de COMEXPERU sobre las mypes
en el Perq, llega a la conclusion que las mypes trabajan en condiciones de baja
competitividad, dando como resultado que la informalidad crezca a 86%, porcentaje sin
variacion durante la ultima década, manteniendo ciertas caracteristicas que impactan en el
desempefio de sus negocios, tales como, el 76% no lleva ningun registro de contable; el
81.7% de los trabajadores son familiares de los propietarios de los negocios de las mypes; el
87.1% de los trabajadores de estos negocios no se encuentra afiliados a un sistema de pension
y solo el 1.7% cuenta con un seguro de salud (Sociedad de Comercio Exterior del Peru,
2022).

En la presente investigacion, se identifico como problema principal la dificultad que
atraviesan las mypes para obtener financiamiento, la cual se origina principalmente por tres
razones. La primera, no cuentan con una contabilidad ordenada, debido a la poca importancia
que le dan los empresarios que lideran las mypes para convertirse en formales, lo que les
impide sustentar como van a asumir dicha responsabilidad. Segundo, no han generado un

historial crediticio, en este sentido, no pueden ser evaluadas apropiadamente por las



instituciones financieras y como resultado, desaprueban su solicitud o en el mejor de los
casos lo aprueban, pero a tasas elevadas, por esta razon los empresarios se han acostumbrado
a obtener financiamiento informal con tasas elevadas. En tercer lugar, el tiempo, usualmente
las instituciones financieras cumplen procesos de evaluacion que conllevan en promedio dos
o tres meses hasta el momento del desembolso, sobrepasando el tiempo esperado de las
mypes, el empresario necesita el desembolso de financiamiento a la brevedad posible, sin
embargo, las instituciones financieras no cumplen con estos plazos.

Las restricciones financieras en las mypes generan efectos negativos que impactan
directamente sobre su productividad y operatividad, toda vez que reduce sus posibilidades de
desarrollo, imposibilita la realizacion de nuevas y eficientes sistemas de operaciones
innovadoras, asi como disminuye el tamafio de sus operaciones y limita la oportunidad de
acceder a créditos financieros en condiciones adecuadas, principalmente en términos de plazo
y tasa.

1.3 Sustento de la Relevancia del Problema a Resolver

En el 2018, de acuerdo la Asociaciéon de Emprendedores del Pert (ASEP) las
pequenias y medianas empresas, aproximadamente aportan el 40% del PBI, convirtiéndose en
las mayores impulsoras del crecimiento econdmico del pais (Plataforma digital unica del
Estado Peruano, 2018). En el 2021 la cuesta de ENAHO, elaborada por el INEI, muestra el
crecimiento de la generacion de ingresos para las mypes, las mismas que estan relacionadas a
sus mejoras en productividad y su demanda (Encuesta Nacional de Hogares, 2021).

Las mypes, en su busqueda de financiamiento econémico, recorren el camino
tradicional, solicitarndo financiamiento a los bancos y cajas. Dentro de los requisitos
solicitados, se evalua dos puntos importantes: primero, una evaluacion de riesgo de la
viabilidad del proyecto; y segundo, tener un garante que respalde econdmicamente el

financiamiento (Suarez, 2018). Ambos requisitos, son barreras que usualmente desacelera el



crecimiento de las Mypes, generando una gran pérdida de ingresos al estado y poniendo en
riesgo la continuidad del negocio (Banco Mundial, 2016).

Es asi, que la falta de liquidez de las Mypes obliga muchas veces buscar préstamos
costosos para que sus operaciones diarias no dejen de funcionar. Es por ello, muy necesario el
aumento en la oferta de servicios tecnoldgicos financieros que puedan cubrir demandas que
un sector de la banca tradicional no esta dispuesto a atender. Es por ello, que las mypes se
enfrentan a nuevos retos y desafios, siendo la adopcion de herramientas tecnoldgicas otras de
sus necesidades que requieren para competir en mejores condiciones en el mercado.

En ese orden de ideas, el problema de las mypes afecta significativamente en temas
ambientales, sociales y de humanidad; por ello, tiene mucho impacto en los Objetivos de
Desarrollo Sostenibles (ODS), sobretodo en la ODS 5 “Igualdad de género”, ODS 8
“Trabajo decente y crecimiento economico”, ODS 9 “Industria, innovacion e
infraestructura”y ODS 13 “Accion por el clima”. Cabe senalar que las ODS son
consideradas como objetivos ambiciosos, pero de implementacion y ejecucion necesaria para
reducir las desigualdades y respetar el medio ambiente, de esa manera se va construyendo un
mundo mejor (United Nations, 2018).

1.4 Sustento Cientifico al Problema de Negocio

Durante el afio 2022 en el Peru, la poblacion en edad de trabajar (PET) fue de 25.6
millones, de los cuales solo el 72.4% se encuentran participando activamente en la economia,
siendo el 73.1% personas entre 14 y 49 afios, este tltimo grupo de peruanos aumentan
aproximadamente en 1.5% cada afio (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2022).
De acuerdo a lo indicado por Sunat, las mypes aumentaron 76% en el 2021 contra el afo
2020; sin embargo, el crecimiento formal de las mypes se dio en un 58%, y las informales un
86%, 1.6 pp. (puntos porcentuales) por encima de lo registrado en el 2020, mostrando un

crecimiento mayor de las empresas informales contra las formales.



En funcion a las caracteristicas que afectan el rendimiento de las Mypes, se puede
resaltar que el 47% de los microempresarios disponian por lo menos de un producto
financiero formal, mientras que el 25% optaba por métodos informales de ahorro. Ademas, el
76% de estas empresas no llevaba un registro adecuado de sus cuentas y el 81.7% de los
empleados eran miembros de la familia del propietario del negocio. Estos datos revelan
ciertas mejoras en aspectos especificos de las mypes durante el afio 2021, siendo
especialmente notorio el incremento en el uso de productos financieros formales, ya que en
2020 solo el 39% de los emprendedores de mypes los empleaban, lo que representa una
diferencia de ocho puntos porcentuales en comparacion con 2021 (ComexPert, 2021).

En relacion a la distribucion de las mypes, seglin su tipo de actividad, se observa que
un 47% tanto de las mypes formales como informales se enfocaron en el sector de servicios.
Un 36% de estas empresas se dedicaron al comercio, mientras que un 14% estuvo
involucrado en actividades de produccion. En cuanto a la distribucion geografica a nivel
nacional, se destaca que la ciudad de Lima concentrd aproximadamente el 11.5% del total de
mypes. El norte del pais, que abarca los departamentos de Piura, Lambayeque, La libertad,
Piura, San Martin, Loreto y Ucayali, junto a Ica y Arequipa, representaron entre el 4% y el
8% del total de mypes. El resto de las mypes se encuentran dispersas en todo el territorio
peruano, siendo la sierra central la region con la menor proporcion de estas empresas.

En América Latina, las fintech, empresas que ofrecen servicios financieros mediante
el uso de tecnologias de informacion, estan desempefiando un papel fundamental en la
reduccion de la brecha de financiamiento en las Mypes al ayudarlas a desarrollar resilencia y
hacer frente a algunos de los peores impactos economicos de la pandemia mundial (Super
Intendencia de Banca y Seguros y AFP, 2018). Un estudio realizado por el Banco
Interamericano de Desarrollo a 540 empresas, clientes de 34 plataformas fintech en Brasil,

Meéxico, Colombia, Perti, Argentina y Chile, mostraton que el 75% de las empresas



encuestadas eran Mypes, lo cual respalda la hipotesis de que las fintech son un elemento
fundamental en el ciclo de financiacion de las empresas mas pequefias. Asi mismo, el estudio
destaca que previo a recibir el financiamiento de las fintech, los microempresarios habian
intentado conseguir fondos a través de bancos, aunque solo aproximadamente la mitad habia
recibido y aceptado una oferta. De hecho, las Mypes revelaron que no habian logrado obtener
financiamiento que no sea de fintech, y que estas obtuvieron un impacto en el aumento de la
productividad, y reduccidohn en sus costos. Finalmente, la situacion regulatoria actual de los
seis paises cubiertos por el estudio, reconocieron la importancia de los legisladores y
reguladores de la region para facilitar el acceso de las Mypes a las finanzas digitales, apoyar
el desarrollo de la industria fintech y adoptar marcos regulatorios innovadores y habilitantes
(Banco Interamericano de Desarrollo, 2022)
1.5 Conclusiones

El financiamiento a través de deuda, mas conocido como apalancamiento financiero,
es un mecanismo que utilizan las empresas para aumentar su inversion principalmente en
capital de trabajo. En el caso de las Mypes, se espera que estas crezcan con sus propios
recursos; sin embargo, en la realidad, se observa que estas no generan lo suficiente para
mantenerse o crecer, por lo cual, es fundamental contar con financiamiento de terceros. Asi
mismo, estudios en Lationo América, demuestran la viabilidad del desarrollo de las fintech y

el impacto positivo en su desarrollo y sostenibilidad a lo largo del tiempo en las Mypes.
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Capitulo II. Analisis del mercado

En el presente capitulo se realiza la descripcion y evaluacion del mercado o industria
sobre el que se desarrollara la propuesta de modelo de negocio. Asimismo, se ha realizado el
analisis respectivo para poder determinar las potenciales oportunidades y las posibles
amenazas que se podrian presentar en el mercado y que afectarian positiva o negativamente al
modelo de negocio.
2.1 Descripcion del mercado o industria

Segun la Ley N° 28015, las Micro y Pequeias Empresas se definen como unidades
econdmicas que pueden adoptar diferentes formas de organizacidon o gestion empresarial, y
que ademas se dedican a diversas actividades, tales como la extraccion, transformacion,
produccion, comercializacion de bienes, o prestaciones de servicios (Ley N° 28015, 2003).
Por otro lado, en un informe de la Sociedad de Comercio Exterior del Peru clasifica a las
mypes por el tipo de actividad empresarial tales como la extraccion de materias primas o
produccion de servicios y bienes. El primer lugar lo ocupan las mypes dedicadas a brindar
servicios, por ejemplo, contables, consultorias, entre otros, y representan 47% del sector.
Como segundo lugar, se ubican las que se dedican al comercio que representan el 32% del
sector, dominadas por las bodegas o farmacias, 14% a la produccion y el 3% se a la
produccion y comercio (COMEXPERU, 2022). En la actualidad, el 99.5% de las empresas
formales en el Pert son mypes, segun cifras del BCRP el 50.4% de los créditos emitidos en
noviembre de 2021 fueron colocados a las mypes. Es importante enfatizar que existen
alrededor de 2.1 millones de mypes en el Pert, dentro de las cuales encontramos 95.6% son
microempresas, el 3.8% pequenas empresas y el 0.1% medianas empresas (Ministerio de la
Produccion, 2022). Por el contrario, una de las caracteristicas clave de las mypes es que solo

el 47% de ellas emplea al menos un producto financiero formal, y el 25% opta por técnicas de
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ahorro informal. Ademas, mas del 76% de las empresas no mantienen ningln registro
contable (ComexPert1, 2022).

En la actualidad existen tres regimenes tributarios para las mypes, las cuales son: el
régimen unico simplificado (RUS), el régimen especial de renta (RER) y el régimen mype
tributario (RMT), todos estan caracterizados por mantener limites en funcion a las ventas o
utilidades. Las caracteristicas de los tres regimenes conllevan a que las mypes inviertan sus
esfuerzos en mantenerse en el régimen de menor limite debido a que tienen impuestos
reducidos; asimismo, evitan llevar una contabilidad compleja. En este contexto las mypes se
concentran en los regimenes de menores tasas impositivas y menor complejidad contable (El
Banco Internacional de Reconstruccion y Fomento/Banco Mundial, 2021).

2.2 Analisis competitivo detallado

En un estudio realizado por Torres, Guerrero y Paradas en 2017, se indica que las
pequeiias y medianas empresas utilizan diversas fuentes de financiamiento con el propdsito
de estimular su crecimiento. Estas fuentes abarcan recursos propios, autofinanciamiento,
generacion de ingresos a través de operaciones internas, aportes de socios, emision de
acciones y adquisicion de recursos externos mediante la generacion de deudas a corto,
mediano o largo plazo. Por lo tanto, se puede clasificar las fuentes de financiamiento
empresarial de la siguiente manera:

¢ Financiacion interna: Se refiere a los recursos generados internamente por la
empresa, los cuales incluyen las ganancias no repartidas.

e Financiacion externa: Se trata de contribuciones financieras provenientes de
fuentes externas a la empresa, tales como las aportaciones de los accionistas a
través del capital social, asi como el financiamiento obtenido de terceros que
se convierten en acreedores de la empresa, como por ejemplo los préstamos

bancarios.
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Ademas, se destaca la diferenciacion del financiamiento en funcion de su plazo de

duracion, clasificandolo en corto y largo plazo, como se detalla a continuacion:

1. Financiamiento a corto plazo:

a.

Financiamiento espontaneo: Son aquellas que se generan de forma
organica a través de las operaciones diarias de la empresa. Estas
fuentes incluyen las cuentas por pagar, que representan el crédito
comercial ofrecido por los proveedores, permitiendo al comprador
realizar el pago de los bienes en una fecha posterior a su entrega.

Segun se menciona, esta fuente es de gran importancia para todas las
empresas, especialmente para aquellas de menor tamano. Ademads, se
encuentran los gastos acumulados, que son las sumas de dinero que la
empresa adeuda y estan pendientes de pago, como por ejemplo los
salarios y los impuestos.

Financiamiento negociado: Son las que provienen de fuentes externas y
no se generan automaticamente, lo que implica que se debe seguir un
proceso formal para acceder a ellas. Dentro de este tipo de
financiamiento se encuentran los papeles comerciales, que son pagarés
no garantizados y a corto plazo emitidos generalmente por grandes
corporaciones para obtener fondos en el mercado de dinero. Asimismo,
se considera financiamiento negociado a las lineas de crédito otorgadas
por instituciones financieras, las cuales suelen establecerse por un
periodo de un afio y su renovacion se evalla a través de la presentacion
de la informacion financiera por parte del cliente, con el objetivo de
revisar la evolucion de la empresa. Estas lineas de crédito pueden ser

garantizadas o no garantizadas.
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2. Financiamiento a largo plazo:

a. Financiamiento interno: Se menciona que las empresas tienen la
posibilidad de obtener financiamiento a largo plazo a través de la
retencion de utilidades.

b. Financiamiento externo: Se sefiala que la empresa tiene la opcion de
obtener financiamiento externo a largo plazo a través de la emision de
acciones y bonos en el mercado de capitales. Este tipo de
financiamiento esta dirigido principalmente a empresas de gran
envergadura. Ademas, las empresas pueden buscar financiamiento a
largo plazo a través de préstamos con instituciones financieras para,
por ejemplo, adquirir activos fijos. Estos préstamos son pagados
mediante el flujo de efectivo de la empresa durante varios afios y
cuentan con un cronograma de pagos estructurado de acuerdo con la
capacidad de pago de la empresa.

En el contexto peruano, la ley actualizada 28015, especificamente en el Titulo V,
Capitulo II, Articulo 31, tiene como objetivo principal promover el acceso de las micro y
pequeiias empresas (mypes) al mercado financiero y al mercado de capitales. Esta legislacion
busca fomentar la expansion, fortaleza y descentralizacion de dichos mercados. Como
resultado, las mypes en Peru tienen la oportunidad de acceder a diversas fuentes de
financiamiento a través de bancos, cajas municipales, entidades financieras, Fintech y
subsidios tanto del estado como del sector privado. Algunas de estas fuentes de
financiamiento incluyen programas como Innovate Pert, Wayra Pert, empresas de factoring,
cooperativas, entre otras. Sin embargo, a pesar de la existencia de estas opciones de
financiamiento, la mayoria de las mypes enfrentan dificultades para acceder a ellas debido a

la alta informalidad en la que operan. Como resultado, muchas de estas empresas terminan
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recurriendo a préstamos de familiares o a préstamos personales en entidades financieras, pero
a menudo a tasas poco competitivas (Ministerio de la Produccion, 2017).
2.3 Cinco Fuerzas de Porter

Mediante la aplicacion de las cinco fuerzas de Porter, se ha llevado a cabo el andlisis
de la industria del crowdfunding en Lima Metropolitana y Callao. El objetivo es determinar
la atraccion del mercado con relacion a potenciales cambios que pueden presentarse en el
entorno. Estos cambios representan oportunidades y amenazas directas para la rentabilidad
del modelo de negocio del crowdfunding.

En su libro "Estrategia Competitiva", Porter plantea que el potencial de rentabilidad
de una empresa estd determinado por cinco fuerzas principales. Estas fuerzas son el poder de
negociacion de los clientes, el poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de
nuevos competidores entrantes, la amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre los
competidores. Seguin Porter, el andlisis de estas fuerzas permite evaluar la atractividad de un
mercado y proporciona informacion valiosa para el desarrollo de estrategias competitivas.

A pesar que este método considera factores externos, tales como problemas ajenos a
la empresa, es recomendable para analizar factores del mercado actual donde se desempeiia el
producto; factores como decisiones del gobierno de turno o condiciones ambientales. Por
ello, es importante considerar este modelo como parte un andlisis de posicionamiento para
afrontar las duras condiciones del mercado actual (5 fuerzas de porter, 2023).

2.3.1 Amenaza de nuevos competidores

El analisis de atractividad del sector (amenaza de nuevos competidores), nos muestra
que es bueno al analizarse las barreras de entradas al sector tal como se muestra en la tabla 1.
Si bien nuestra oferta es diversificada en productos tecnoldgicos, se debe tener un desempefio
eficiente, alcanzando niveles 6ptimos de productividad para la empresa y resolviendo las

necesidades de nuestros clientes con eficacia, con la mejor relacion costo beneficio.



Tabla 1

Amenaza de nuevos competidores
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Amenaza de nuevos competidores Evaluacién de Cree que este factor
factores representa una
Mm M R B b oportunidad (O) o
una amenaza (A)
1 2 3 4 5 o A
Probabilidad de lograr economias de escala X X
Grado de diferenciacion de los ofertantes X X
Disponibilidad de productos en el mercado X X
Disponibilidad de capital para ingresar al mercado X X
Regulacién del sector X X
Capacidad de acceso a los canales de distribucion X X
Acceso a nuevas tecnologias X X
Posicionamiento de la marca X X
Organizacion del sector X X
Requerimientos para ingresar a la industria X X

Resultados = 3.40, Nivel de Atractividad = Bueno

A continuacion, se presenta algunas de las plataformas que usan el crowdfunding

como metodologia de financiamiento colectivo

2.3.1.1 Afluenta.pe

Esta plataforma de crowdfunding es una de las més populares en Peru y se enfoca

principalmente en las finanzas colaborativas. Es una empresa de origen argentino y opera en

varios paises de América, incluyendo Brasil, Colombia y México. Un aspecto destacado de

esta plataforma es su segmentacion de clientes en siete niveles, segliin su evaluacion, y ofrece

beneficios diferentes a cada nivel.
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La plataforma proporciona sugerencias a posibles inversores, sugiriendo montos y
plazos a prestar considerando los perfiles de los participantes, lo que les permitira diversificar
su cartera y obtener una rentabilidad promedio anual del 22.6% segin todocrowdlending
(2019). Ademas, la pagina web cuenta con un simulador de inversiones que ayuda a los
inversores a proyectar sus ganancias y calcular sus futuros pagos.
2.3.1.2 Prestamype

Esta empresa con sede en Peru se especializa en préstamos hipotecarios que se
facilitan a través del modelo P2P (Peer-to-Peer), asi como en servicios de consultoria
financiera. El porcentaje de rentabilidad anual varia entre 12% y 14%, basando su operacion
en el concepto de redes de pares, lo que permite a los usuarios utilizar sus propiedades
inmobiliarias como garantia para obtener financiamiento. Se requiere que el valor de la
propiedad sea al menos el doble del monto del préstamo solicitado. Este enfoque proporciona
un valor significativo para la empresa, lo que la posiciona como una opcion preferible en
comparacion con otras alternativas de préstamos disponibles.

El proceso de préstamo en esta empresa sigue la siguiente estructura: la empresa actiia
como intermediaria entre dos particulares, quienes establecen un préstamo directamente entre
ellos. La duracién del préstamo suele ser de uno a dos afios, con una inversion inicial minima
de 22.000 soles. El prestatario es responsable de pagar una tasa de interés fija mensualmente,
la cual se deposita directamente en la cuenta bancaria del inversionista. Todos estos términos
y condiciones se detallan en un contrato entre ambas partes. Adicionalmente, en su pagina
web, Prestamype indica que, en caso de incumplimiento de pago, se ejecutara la garantia
hipotecaria sin incurrir en gastos adicionales, y el proceso de ejecucion tiene un tiempo
promedio de cinco meses (Todo Crowdlending, 2019).

2.3.1.3 Difondy — Crowdfunding Inmobiliario Peru
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Su sitio web los presenta como la principal plataforma peruana que permite a las
personas realizar inversiones directas en pequefias y medianas empresas con un sélido
historial de solvencia.

El mecanismo de este sistema de préstamo es similar a otras formas de apoyo
financiero colectivo, como el crowdfunding o el crowdlending. En este proceso, los usuarios
participan en un proceso de licitacidon competitivo para prestar dinero a las empresas. Estos
negocios tienen la opcion de permanecer en el anonimato, aunque es mas beneficioso para
ellos revelar su identidad. Una vez que se presenta la solicitud de préstamo y comienza la
subasta, el préstamo se puede procesar y adquirir dentro de un mes.

Difondy proporciona a los inversores servicios integrales de gestion de préstamos, asi
como una plataforma que ofrece informacion actualizada sobre todos los aspectos de su
cartera de préstamos, incluidos los pagos y cualquier incidencia, generando un porcentaje de
rentabilidad anual promedio del 13% Para garantizar la confianza de los inversores, todas las
empresas que subastan en la plataforma tienen un minimo de dos afios de actividad comercial

y su contabilidad se encuentra totalmente al dia.
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2.3.1.4 Agrolnvesting

El mercado principal de esta empresa de crowdlending en particular esté dirigido a los
productores agricolas. Dicho mercado estd en busqueda de crédito para adquirir ya sea
tecnologia agricola o capital de trabajo. Al invertir, no solo se alcanza un mayor nivel de
rentabilidad, sino que se contribuye al crecimiento de uno de los sectores mas cruciales del
pais. El sitio web de Agroinvesting afirma que los inversores pueden esperar una tasa de
rendimiento anual promedio del 21.3% (Todo Crowdlending, 2019). Por otro lado, los
inversores recibiran una garantia en forma de hipoteca o bienes muebles como parte del
proceso de financiacion. Esta garantia serd liberada por Agroinvesting una vez que el
productor haya pagado la totalidad del préstamo (Todo Crowdlending, 2019).

Su férmula es la siguiente: El inversionista debe de abonar el minimo de S/.20 mil,
por lo que recibira de acuerdo a la cantidad prestada a los clientes. Se clasifica a los clientes
en perfiles de acuerdo a su riesgo crediticio. De acuerdo a la pagina web TodoCrowdlending,
la empresa Agroinvesting ha disefiado 04 grandes grupos donde los inversionistas pueden
participar con los siguientes montos bases:

e Para procesos de optimizacion del agua y riego tecnificado, se requiere una
inversion de S/. 20,000.

e Para explorar la posibilidad de eliminar el hambre en el mundo mediante el
uso de invernaderos automatizados, se requiere un presupuesto de S/. 25,000.

e Para financiamiento agropecuario el monto del capital de trabajo, se requiere
el monto de S/. 30,000.

e Para maquinarias, vehiculos y tecnologias amigables con el medio ambiente,

el monto puede ser subsidiado hasta S/. 30,000.
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2.3.1.5 Thaski.pe

Esta plataforma de nacionalidad peruana pertenece a la Universidad del Pacifico y
tiene como finalidad alentar a las empresas que estan trabajando por el desarrollo del Pert.

Ademas, considera a las empresas que poseen operaciones altamente rentables y son
socialmente responsables y amigables con el medio ambiente (Universidad del Pacifico,
2018).

Esta es una plataforma de crowdfunding peruana, que es responsable de vincular a
inversores con estas empresas en desarrollo. Los inversores son individuos con excedentes o
altos patrimonio, y a través de los clubes de inversores, comienzan a aparecer (por lo tanto,
tienen la oportunidad de poner dinero en empresas que representan riesgos), tienen el

potencial de alto crecimiento (Todo Crowdlending, 2019).

2.3.2 Poder de negociacion de los clientes

El anélisis de atractividad del sector (Poder de negociacion de los clientes), nos
muestra que es bueno. Al analizarse el sector muestra brechas muy grandes por cubrir
necesidades de financiamiento y acceso al crédito lo que resulta bueno para una plataforma
de negocio tal como se muestra en la tabla 2. Nuestra plataforma prevé ser ese nexo entre
oferentes de capital y el otro sector que alin no es atractivo por el sector financiero tradicional
ya sea por las condiciones propias que caracteriza a nuestra economia como los altos indices
de informalidad y también los bajos indices de bancarizacion que tiene el pais. Por lo tanto, la
contribucion que dan los clientes al negocio es significativa ya que son la razon de ser de la

existencia y éxito del negocio.
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Tabla 2

Poder de negociacion de los clientes

Evaluacién de Cree que este factor
factores representa una
Poder de negociacion de los clientes oportunidad (O) o

Mm M R B b
una amenaza (A)

1 2 3 45 0] A
Grado de concentracion de las ventas X X
Disponibilidad de productos o bienes sustitutos X X
Diferenciacion de productos o servicios ofrecidos por los clientes X X
Amenaza de colusion en las empresas del sector X X
Existencia de clientes importantes X X
Amenaza de integracion hacia atras de los clientes X X
Amenaza de integracion hacia adelante de los clientes X X

Resultados = 3.42, Nivel de Atractividad = Bueno

2.3.3 Poder de negociacion de los proveedores

El anélisis de atractividad del sector (Poder de negociacion de los proveedores), nos
muestra que es bueno al ser este un negocio directamente ligado a la tecnologia y que estos
son los principales proveedores del negocio como desarrolladores de software, inteligencia
artificial, adopcién de chatbots, Implementacion de blockchain etc. lo que hace buena la
sinergia como se muestra en la tabla 2. También estan las entidades reguladoras y las
calificadoras de riesgo que nos permite tener un panorama de certeza sobre la situacion y

comportamiento crediticio de nuestros socios.
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Tabla 3

Poder de negociacion de los proveedores

Evaluacién de Cree que este factor

factores representa una oportunidad
Poder de negociacion de los proveedores

Mm M R B b (O) 0 una amenaza (A)

1 2 3 45 (0] A
Numero de proveedores X X
Oferta de sustitutos X X
Disponibilidad de productos en el mercado X X
Disponibilidad de capital para ingresar al mercado X X
Costo de cambiar de proveedores X X
Amenaza de integracion hacia adelante X X
Amenaza de integracion hacia atras X X
Disponibilidad de sustitutos X X

Resultados = 3.12, Nivel de Atractividad = Bueno

2.3.4 Rivalidad entre competidores existentes

El anélisis de atractividad del sector (Rivalidad entre competidores existentes), es
bueno tal como se ve en la tabla 4. La plataforma ofrece servicios innovadores tal es asi que
su reglamentacion de ley (regulacion) en el caso de nuestro pais recién se ha dado (mayo
2021), permitiendo dar un mejor dinamismo a las finanzas y los créditos sobre todo en

sectores Pymes.



22

Tabla 4

Rivalidad entre competidores existentes

Evaluacion de Cree que este factor
factores representa una
Rivalidad entre competidores existentes oportunidad (O) o una

Mm M R B b
amenaza (A)

1 2 3 45 o A

Cuantos competidores existen en el sector X X

Como es el crecimiento de la industria X X
Diferenciacion de productos oferentes X X
Caracteristicas del servicio X X

Nivel de penetracion de la competencia X X

Nivel de aceptacion social

Competidores directos

Interés estratégico X X

Resultados = 3.9, Nivel de Atractividad = Bueno

2.3.5 Amenaza de productos sustitutos

El anélisis de atractividad del sector (Amenaza de productos sustitutos), es bueno tal
como se ve en la tabla 5. El acceso al crédito en nuestro pais es muy limitado y eso debido a
factores basicamente como la alta regulacion por parte del estado, haciendo que la oferta
crediticia sea muy limitada en comparacion con paises como Suiza o Panamé que siendo
paises muy pequefios (habitantes) en comparacion al nuestro, tiene una oferta crediticia 18 y
6 veces mas grande respectivamente, haciendo que los costos promedio del crédito sean muy
bajos (2% y 6% de interés) y en nuestro caso una tasa promedio de 19%, sumado una clase
politica desinformada y populista, que cree que los costos de los créditos (tasa de interés) se

puede bajar via Ley. Lo que hace que alternativas como la que ofrece nuestra plataforma se
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convierta en atractiva para atender a un sector que la banca tradicional no desea atender
incluido las microfinancieras, ya sea por cuestiones como la alta tasa de morosidad o los altos
indices de informalidad que caracteriza a nuestra economia.

Tabla §

Amenaza de producto sustitutos

Evaluacién de Cree que este factor

factores representa una

Amenaza de productos sustitutos oportunidad (O) o una
Mm M R B b

amenaza (A)

1 2 3 4 5 O A
Costo de cambio de bien sustitutos X X
Rentabilidad y poder dominio del sustituto X X
Evaluacién de sustitutos que satisfacen necesidad similar X X
Precio de los sustitutos X X
Estrategias de desarrollo comercial del bien sustitutos X X
Valor aiiadido de diferenciacion del bien sustitutos X X

Resultados = 3.8, Nivel de Atractividad = Bueno
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Capitulo III. Investigacion del usuario

Esta seccion comprende el procedimiento empleado para establecer el perfil, asi como

las experiencias y necesidades del usuario, desde la perspectiva del emprendedor y del inversor.

Asimismo, contempla las actividades, anhelos, alegrias y frustraciones que presentan dichos

usuarios. Del mismo modo se describen las situaciones positivas y negativas que han

experimentado en cada momento de su propia historia, asi como las necesidades que tienen

previsto resolver.

3.1 Perfil del usuario

Durante el trabajo de campo, se han identificado los siguientes perfiles de usuario:

Emprendedor, persona natural entre 18 a 55 afios: Lucy es una mujer
profesional de 49 afos, soltera, que se preocupa por su bienestar y el de su
familia (ver Apéndice A). Actualmente, reside en el distrito de Santiago de
Surco y, trabaja de lunes a sabado, por lo que aprecia el poco tiempo libre que
tiene durante la semana. Acostumbra a levantarse muy temprano para trabajar
de manera presencial, dado que su empresa no aprueba el trabajo remoto. En
lo que respecta al trabajo, la pandemia afecté negativamente su carga laboral,
por lo que vio la necesidad de buscar nuevas oportunidades mediante la
creacion de un emprendimiento orientado a la adquisicion de articulos
factibles desde el punto de vista tecnologico. En su tiempo libre le gusta viajar,
compartir vivencias con su sobrina de seis afios y jugar con sus mascotas, asi
como reunirse con amigos, de igual manera siempre se encuentra en constante
busqueda de nuevas oportunidades de negocio. En cuanto tuvo la oportunidad
realizo un viaje a la feria comercial de canton en China con el objetivo de
identificar ideas novedosas que pueda implementar en el Perti con costos

competitivos y sin necesidad de intermediarios. Constantemente se capacita en
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herramientas tecnologicas que la ayuden a fortalecer sus conocimientos, tales
como; social networking, e-commerce y comercio exterior.

e Inversores, persona natural entre 18 a 55 afios: Los préstamos a las mypes
son parte de la diversificacion de recursos de aquellos inversores que les gusta
arriesgar, por ello los inversores son personas con conocimientos suficientes
para entender los riesgos de realizar inversiones en mypes de reciente creacion
y con cierto grado de maduracion. Renzo, es un joven de 30 afos, vive en el
distrito de Jestis Maria (Ver Apéndice B). Es una persona bastante metddica y
disciplinada, asi como expeditiva, Renzo se ha especializado con el tiempo y
de forma empirica a invertir en el mercado de valores. Acostumbra a
levantarse muy temprano, se prepara para iniciar su jornada laboral, revisa su
agenda, organiza su dia, y de inmediato revisa el comportamiento del mercado
a través de los principales indicadores claves de rendimiento, minimizando su
riesgo e incrementando sus opciones de obtener rentabilidad a través de sus
decisiones de inversion.

3.2 Mapa de experiencia de usuario

El mapa de experiencia de usuario es una herramienta que permite expresar mediante
palabras, graficos y el uso de emojis, la experiencia del usuario en cada punto de contacto que
tiene con el servicio de la empresa y permite expresar lo que sienten, piensan y la forma en
que actian en cada momento dentro del recorrido del cliente: antes, durante, y después de su
experiencia (ver Apéndice C).

Dentro de este mapa se detallan diferentes momentos del cliente, para ello se ha hecho
uso de la herramienta de storytelling, la cual permite dar voz al usuario a través de la

narracion de su experiencia diaria. En esta oportunidad con la historia de Lucy se pudo crear
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un vinculo emocional la cual permitié identificar diversos insights, los que se detallan a
continuacion:

Perfil 1 — Cliente. Lucy es una emprendedora que trabaja de manera independiente,
en un horario bastante intensivo, con una carga laboral muy fuerte, dedica la mayor cantidad
de su tiempo a trabajar en su emprendimiento y constantemente se capacita en aspectos
vinculados con el desarrollo de plataformas digitales, dado que esta acostumbrada a realizar
muchas transacciones por esa via. Es una persona que siente mucho carifio por las mascotas y
el medio ambiente. Sin embargo, no puede llevar una vida saludable y tampoco tiene tiempo
para hacer deporte debido a sus complicados horarios de trabajo, sin embargo, hace lo posible
por mantener un buen estado de salud, cumpliendo con todos los cuidados del caso,
incluyendo la colocacion de todas las vacunas contra el COVID-19.

Perfil 2 — Inversor. Renzo, es un trabajador dependiente que cuenta con horarios
flexibles, y esta enfocado en desarrollar su cartera de inversiones debido a que le gusta
investigar sobre nuevas opciones de inversion, ya sea en el mercado de capitales o en
novedosas plataformas tecnologicas de inversiones que le ofrezcan mayor rentabilidad a su
dinero. Luego del trabajo procura siempre pasar tiempo con su novia y mascota, asi como
visitar a su familia.

A partir de lo descrito para Lucy y Renzo, se han identificado dos experiencias
positivas para el usuario dentro de la historia (storytelling), tal como se detalla a
continuacion:

Perfil 1: Cliente

Momento 1: Contacta a una institucion financiera con actitud positiva para solicitar

un préstamo de capital de trabajo.
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Momento 2: Lucy busca nuevas fuentes de financiamiento entre sus familiares,
amigos y prestamistas para acceder a capital de trabajo, consiguiendo algunas veces, el
préstamo requerido.

Perfil 2: El usuario

Momento 1: Renzo, en el trabajo proyecta una imagen de confianza y sostiene una
excelente relacion con cada uno de sus clientes, ademas de ser una persona bastante
agradecida con todo lo que le ofrecen.

Momento 2: Renzo disfruta del tiempo en familia, conversa todo el tiempo con ellos,
desde que se levanta a desayunar hasta que regresa de trabajar, en todo momento los
mantiene informados de lo que ocurre y realiza durante el dia.

Por otro lado, tal como se muestra en el mapa de experiencia, ambos perfiles
atraviesan momentos criticos, es decir presentan experiencias negativas en el usuario dentro
de la historia (storytelling). Por ejemplo, Lucy, tiene un perfil con cinco momentos criticos,
tal como se detalla a continuacion:

Perfil 1: Lucy

Momento critico 1: Lucy, se preocupa por la cantidad de requisitos que le solicita la
institucion financiera para acceder a un préstamo de capital de trabajo.

Momento critico 2: Lucy trabaja arduamente por lograr conseguir la lista de
requisitos solicitados por la institucion financiera, lo cual le genera mayor nivel de estrés
afectando principalmente su salud.

Momento critico 3: Lucy después de un gran esfuerzo no logré cumplir con todos los
requisitos que solicito la institucion financiera, en consecuencia, el préstamo es denegado,
esto le genera frustracion y mayor nivel de estrés, lo que conlleva a afectar su salud.

3.3 Identificacion de la necesidad
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Luego de identificar los momentos criticos de cada perfil del usuario, se realizé un
analisis independiente para poder responder la siguiente pregunta ;Cudl es el problema mas
relevante que se busca solucionar? Por lo cual, el objetivo es:

Necesidades. Se identifica la necesidad del usuario a partir del objetivo, los cuales se
detallan a continuacion:

1. Las mypes necesitan tener acceso a financiamiento.

2. Las mypes necesitan incrementar sus ventas.

3. Las mypes necesitan mantener liquidez.

4. Las mypes necesitan acceder a asesorias para su negocio.

5. Las mypes necesitan diversificar su cartera de productos y/o servicios.

Preguntas generadoras. Este punto se desarroll6 tomando en consideracion la Matriz
6x6, la cual recoge cada una de las necesidades identificadas en el punto anterior a través de
la generacion de seis preguntas con sus respectivas soluciones (ver Apéndice D), tal como se
muestra a continuacion:

Pregunta 1: ;Como se puede contribuir al acceso al financiamiento de las mypes?

Respuesta 1: Ofrecer el servicio de Crowdfunding que les ayude a acceder a una
alternativa de financiamiento flexible y de facil acceso, mediante una plataforma digital
confiable, facil de utilizar y con resultados asegurados.

Pregunta 2: ;Como se les ayuda a incrementar sus ventas?

Respuesta 2: Ofrecerles el servicio de capacitacion de calidad, especifica y dirigida a
la problematica identificada, en este caso incrementar las ventas.

Pregunta 3: ;De qué manera se les ayuda a ser rentables?

Respuesta 3: Ofrecerles acompafamiento financiero, mediante especialistas en el
rubro del negocio del emprendedor.

Pregunta 4: ;Como se les puede ayudar mantener su liquidez?
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Respuesta 4: Ofrecerles un abanico de opciones de fuentes de financiamiento, asi
como asesorandolos en convertirse formales.

Pregunta 5: ;Como se les puede ayudar con asesorias?

Respuesta 5: Ofrecerles un asesor con sélidos conocimientos en negocios, quién sera
en nexo entre los especialistas de cada area del negocio y el emprendedor.

Pregunta 6: ;Como se les ayuda a diversificar su cartera de productos y servicios?

Respuesta 6: Brindarles informacion relevante de los competidores, mediante el

benchmarking identificar las mejores opciones para ofrecer al mercado.
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Capitulo IV. Diseifio del producto o servicio

El presente capitulo contempla la propuesta de solucion disruptiva con componentes
tecnoldgicos, que sera desarrollada mediante la aplicacion de una serie de metodologias
agiles y de investigacion cientifica que permitiran estructurar adecuadamente el problema,
disefiar el producto y dimensionar el publico objetivo que se beneficiara del servicio que se
tiene previsto brindar. Por ello, se han utilizado lienzos, encuestas, herramientas estadisticas y
financieras para obtener resultados que sustenten la toma de decisiones respecto a la mejor
estrategia que se debe llevar a cabo para implementar la solucion que cubrira las necesidades
del sector de la micro y pequefia empresa.
4.1 Concepcion del producto o servicio

Con el proposito de desarrollar una solucion al problema de negocio, se empleo la
metodologia agil Design Thinking, la cual se basa en la creacion de soluciones innovadoras
las cuales son aplicables a casos reales de negocio, considerando el entorno en que
interactuan los emprendedores, las entidades financieras y el contexto actual de la economia
peruana.
4.1.1 Empatizar

Se dio inicio identificando a los usuarios para luego empatizar con estos, empresarios
con negocios que recién inician o que ya se encuentran en el mercado y tienen problemas
para acceder a créditos financieros. Tras conocer el perfil del usuario, se elaborarén las guias
de entrevistas mediante un brainstorming de posibles preguntas abiertas y no estructuradas a
fin de entablar una conversacion y conocer a fondo al usuario.

El muestreo que se ha utilizado en la presente investigacion es de tipo probabilistico,
toda vez que, se ha calculado la muestra representativa de la poblacion, que en este caso son
los micro y pequefios empresarios, a través de la siguiente formula:

Donde cada variable tiene los siguientes valores numéricos:
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Z = Nivel de confianza de 95% que equivale a 1.96

N = Total de la poblaciéon de Lima y Callao = 27,000

p = Variable de observacion, que en este caso es del 5% = 0.05

q = variable de observacion, q =1 —p, es decir, 1 —0.05=0.95

E = Error de estimacion, que equivale a 0.05

Luego del célculo realizado, se obtuvo que se debia encuestar a 378 mypes con el
objetivo de validar el problema previamente identificado, asi como para desarrollar y disefiar
la propuesta de solucion. Asimismo, el numero total de poblacion representa a los distritos
que cuentan con mayor nimero de emprendimientos y negocios a nivel de Lima
Metropolitana y Callao, incluyendo a los distritos del sector socioecondmico A, los mismos
que se detallan a continuacioén: Lima Cercado, Santiago de Surco, La Victoria, San Martin de
Porres, Los Olivos, Comas, Villa El Salvador, San Juan de Miraflores, Villa Maria del
Triunfo, Chorrillos, San Juan de Lurigancho, Ate, Santa Anita, Callao Cercado, Ventanilla y
Bellavista. Asimismo, el nimero total de poblacion representa a los distritos que cuentan con
mayor numero de emprendimientos y negocios a nivel de Lima Metropolitana y Callao
(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2021).

Los datos se recolectaron a través de la realizacion de encuestas que se encuentran en
el Apéndice H, que fueron llevadas a cabo por seis encuestadores que de manera presencial
interactuaron con las mypes. A partir de la informacion recopilada mediante las encuestas y
de la informacion historica existente en el INEI y la SBS, se construy6 una base de datos para
realizar estimaciones y proyecciones para definir la propuesta de solucion.

Los resultados obtenidos se muestran a detalle en el Apéndice J, en donde se concluye
que el 84.7% de las mypes encuestadas, les gustaria recibir financiamiento a través del

crowdfunding. Asimismo, el 50% de entrevistados sefial6 que las mayores dificultades para el
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acceso al financiamiento tradicional fue el exceso de documentacién exigida por parte de las
entidades financieras.
4.1.2 Definir

El problema objetivo de los empresarios mypes se defini6 luego de haber empatizado
con los usuarios a través de entrevistas. Entre las necesidades del usuario, se encontr6 que el
50% de los encuestados no cumple con la documentacion exigida, el 16.7% de los
encuestados no cuentan con inmuebles para hipotecar, el 15.6% no cuenta con historial
crediticio, el 11.9% no cuenta con experiencia en el mercado, y el 5.8% tienen problemas
para demostrar sus ingresos a nivel contable (ver Apéndice J).

4.1.3 Idear

Una vez definido el problema, se realiz6 un brainstorming para responder a las
preguntas generadoras, las cuales fueron redactadas sobre la matriz 6x6 (Apéndice D). De
estas ideas, se seleccionaron las seis potenciales soluciones mas viables, las cuales son:
crowdfunding, capacitacion constante, acompafnamiento financiero, acceso al financiamiento,
asignacion de un asesor y finalmente, benchmarking.

Luego de identificar las seis potenciales soluciones, se utilizé la Matriz Costo —
Impacto, la cual ayudo a determinar los Quick-Wins, las cuales se detallas a continuacion:

Respuesta 1: (Crowdfounding) Ofrecer el servicio de Crowdfounding que les ayude a
acceder a una alternativa de financiamiento flexible y de facil acceso, mediante una
plataforma digital confiable, facil de utilizar y con resultados asegurados.

Respuesta 2: (Capacitacion constante) Ofrecerles el servicio de capacitacion de
calidad, especifica y dirigida a la problematica identificada, en este caso incrementar las
ventas.

Respuesta 3: (Acompafiamiento financiero) Ofrecerles acompafiamiento financiero,

mediante especialistas en el rubro del negocio del emprendedor.
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Respuesta 4: (Acceso al financiamiento) Ofrecerles un abanico de opciones de fuentes
de financiamiento, asi como asesorandolos en formalizar sus negocios.

Respuesta 5: (Asignarle un asesor) Ofrecerles un asesor con sélidos conocimientos en
negocios, quién sera el nexo entre los especialistas de cada area del negocio y el
emprendedor.

Respuesta 6: (Benchmarking) Brindarles informacion relevante de los competidores,
mediante el benchmarking para identificar las mejores opciones que ofrecer al mercado.

De acuerdo a la Matriz Quick Wins, en donde se evalua las soluciones que tienen
mayor impacto y menor costo son el acceso al financiamiento, benchmarking y
crowdfunding.

4.1.4 Prototipar

Se dio prioridad a las ideas mas importantes tomando en cuenta el impacto que
generaria en el usuario y el costo que representaria para el equipo, con lo cual se buscod
consolidar las ideas creando el prototipo de una plataforma web de crowdfunding. En la
plataforma web se podra encontrar informacion sobre los proyectos financiados, como
quienes conforman el accionariado, el tipo de negocio de la empresa, la etapa del proyecto y
el plan de negocio del proyecto.

Asi mismo, se encontrard informacion sobre como participar como inversionista y
coémo participar como emprendimiento; es decir, las bases y condiciones para acceder a
ambos perfiles. Finalmente, se encontrara informacion actualizada sobre el nivel de avance de
la inversion, asi como, el avance del proyecto por etapas.

4.1.5 Validar

Una vez terminado los prototipos, se procedio a mostrar los mismos a los usuarios

entrevistados, con lo cual se obtuvo retroalimentacion para el prototipo. Dentro del feedback

recibido se encontrd inconsistencias tales como falta de claridad en el sector de cada empresa,
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mayor claridad para el perfil del inversor, mayor dinamismo con la plataforma para poder
invertir de una manera mas agil y amigable. Finalmente, los usuarios nos recomendaron hacer
una version para aplicativo moévil, el cual se ha tomado en consideracion para ser
desarrollado.

4.2 Desarrollo de la narrativa (lienzos, narraciones, etc.)

En este apartado se detallan algunos puntos clave que dan inicio al contexto de la
solucion a desarrollar. Asimismo, estos items complementan mucho la identificacion sobre el
conocimiento del usuario y sus distintas problematicas, lo cual permite tener una logica clara
y concisa de como se llegard a la solucion final.

Como parte del desarrollo del servicio, se ha abordado el disefio metodoldgico, el cual
responde a tener un marco de referencia cientifico de como se desarrollara la solucion y el resto
de sus componentes. Las herramientas utilizadas en la investigacion fueron mediante
entrevistas y encuestas (ver Apéndice I), con la finalidad de entender y validar los supuestos
de la investigacion e identificar las necesidades reales de los usuarios. Finalmente, se elabor6
el mapa de empatia (ver Apéndice G), el cual describe de una manera mas directa y practica,
lo que los usuarios podrian estar pensando, haciendo, viendo y oyendo, para asi poder tener un
enfoque mas especifico a sus necesidades y como estas seran abordadas.

4.2.1 Diseio de metodoldgico

De acuerdo a un articulo de Agudelo y Aigneren (2008), la investigacion experimental
se diferencia de la no experimental por la manipulacion intencional de las variables
independientes, es decir; el primero, afecta el experimento por variables o factores
experimentales que se emplean para comparar los resultados obtenidos; mientras que el
segundo solo observa situaciones ya existentes sin manipular de manera deliberada las
variables que posteriormente seran analizadas. Tomando en consideracion los referidos

conceptos, se deduce que la investigacion utilizada es de tipo no experimental, toda vez que,
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unicamente se ha apreciado la realidad que tienen los micro y pequefios empresarios respecto
al financiamiento y uso de plataformas tecnoldgicas para luego analizar sus efectos y poder
determinar premisas que contribuyan con el desarrollo de la solucion del problema
previamente identificado. Es importante sefialar que la recoleccion de datos se hizo en un
solo tiempo y momento, dicha situacion se alinea al concepto de investigacion no
experimental transversal.

4.2.2 Encuestas y Entrevistas

Se elabord una encuesta con nivel de ficha técnica con cuarenta y cuatro preguntas,
que tenia los siguientes objetivos especificos:

1. Generar indicadores que permitan conocer la condicion de los
emprendedores y como estos enfrentan el acceso al crédito en el sistema
financiero tradicional.

2. Efectuar diagnoésticos sobre las condiciones y restricciones que se tienen
en el acceso al crédito formal.

3. Servir de fuente de informacién para la toma de decision en el
asesoramiento técnico al sistema de plataformas crowdfunding.

4. Permitir la comparabilidad de las actividades econdmicas de los negocios
encuestados.

Las hipdtesis que se presentan a continuacion se plantearon con la finalidad de que
sean validadas luego de que se procese toda la informacion generada durante las entrevistas
con los micro y pequefios empresarios.

Hipotesis

1. Los micro y pequefios empresarios tienen serios inconvenientes para acceder

al financiamiento.
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2. Los emprendimientos en Lima Metropolitana y Callao son liderados por
mujeres.

3. Los micro y pequefios empresarios solicitan financiamiento a entidades
bancarias, cajas municipales y rurales.

4. Los micro y pequefios empresarios prefieren solicitar préstamos informales en
lugar de préstamos formales.

5. Las tasas de interés son la principal referencia que tienen los micro y pequefios
empresarios al momento de solicitar un préstamo financiero.

6. La documentacion exigida por las diferentes entidades financieras es la
principal limitante para acceder al financiamiento por parte de los micro y
pequefios empresarios.

7. Los micro y pequefios empresarios no conocen acerca del financiamiento a
través del crowdfunding.

Para validar las mencionadas hipotesis, en el apéndice A se muestran la cantidad y
naturaleza de las preguntas determinadas, las mismas que fueron abordadas por los
encuestadores a cada micro y pequefio empresario ubicado en los distritos de Lima
Metropolitana y Callao.

En esa linea, luego del procesamiento de informacion, se validaron las hipotesis
planteadas:

e Los micro y pequefios empresarios tienen serios inconvenientes para acceder
al financiamiento.

e La mayoria de los emprendimientos en Lima Metropolitana y Callao son
liderados por mujeres.

e La mayor cantidad de micro y pequefios empresarios solicitan financiamiento

a entidades bancarias, seguido de cajas municipales y rurales.
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e Los micro y pequefios empresarios prefieren solicitar préstamos formales en
lugar de informales.

e Los micro y pequefios empresarios al momento de solicitar un préstamo
financiero utilizan como principal criterio la tasa de interés, seguido de los
plazos de pago.

e La excesiva documentacion requerida por las diversas instituciones financieras
es la principal barrera que enfrentan los micro y pequefios empresarios al
intentar acceder a financiamiento.

e Los emprendedores y duefios de micro y pequefias empresas tienen poco
conocimiento sobre el financiamiento a través del crowdfunding, pero estan
abiertos a recibir asesoramiento y financiamiento utilizando este método.

4.2.3 Mapa de Empatia
El mapa de empatia es una herramienta que ayuda a comprender mucho mejor la
realidad y el dia a dia de muchos usuarios, es asi que esto permite tener un panorama mucho
mas enfocado a las necesidades que la solucion podra abordar; asimismo, la herramienta nos
brinda un proceso estratégico de los principales enfoques y perspectivas. (ver Apéndice G).
Respondiendo a los siguientes apartados:
e ;Qué ve?: Este punto permite tener el entendimiento y comprension sobre lo principal
que el usuario podria estar viendo a su alrededor.
e ;Qué escucha?: En este apartado nos facilita la comprension de las posibles
influencias que pueda recibir el usuario, tendencias, referencias.
e ;Qué piensay siente?: Con este item nos da a saber cOmo piensa y sienten nuestros
usuarios, no solo respecto al objetivo definido como mapa de empatia, sino también

enfocado a sus principales preocupaciones y aspiraciones.
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e ;Qué dice y que hace?: Este enfoque nos permite fijarnos en los comportamientos del
usuario, en su forma de expresar o comunicar las cosas, ya sea en sus practicas
habituales y en lo que hace en su dia a dia.

e Por otro lado, en la parte inferior de la herramienta nos brinda una mirada més clara
de como abordar rapidamente las situaciones en cuanto a nuestro ecosistema de
trabajo.

e ;Qué¢ esfuerzos hace?: Aqui se hace referencia a qué obstaculos y dudas debe superar
el usuario para acceder a producto novedoso.

e ;Qué resultados obtiene?: Principalmente se enfoca a adentrarnos en los resultados
que obtiene el usuario mediante nuestra solucion.

4.3 Caracter innovador o novedoso del producto o servicio

En el presente trabajo, se desarrolla un negocio disruptivo sin perder de vista las
tendencias actuales de soluciones tecnologicas del mercado bursatil. El crowdfunding, como
forma de financiamiento colectivo, tiene una historia relativamente corta en Pert, ya que
llego al pais en el afio 2013. Sin embargo, en los ultimos afios ha experimentado un
importante crecimiento y ha ganado una mayor aceptacion y popularidad en el mercado
peruano.

En enero del 2020, el Poder Ejecutivo emiti6 el Decreto de Urgencia 013-2020, el
cual promueve el financiamiento de la MIPYME, emprendimientos y startups, este decreto
constituy6 el primer gran paso hacia la regulacion del crowdfunding en donde se establece los
modelos de financiacion participativa que se regulan y las disposiciones generales relativas a
las obligaciones y requisitos a los que estan sujetas las Sociedades Gestoras de plataformas de

financiacion participativa.
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Estas plataformas son administradas por sociedades anénimas (Sociedades Andénimas)
que son supervisadas y reguladas por la Superintendencia del Mercado de Valores del Pera
(SMV) (Ministerio de Relaciones Exteriores, 2022).

4.4 Propuesta de valor

En el presente capitulo, se desarrollara una propuesta de valor en base a la
identificacion de las necesidades del usuario (ver Apéndice E). De esta manera, se ha
identificado que entre las principales necesidades de las mypes, cuentan con limitado acceso
al financiamiento, el cual dificulta el desarrollo de los negocios. Es asi, que muchas de estas
empresas optan por acceder a préstamos como persona natural en donde las tasas y
comisiones son elevadas, o en su defecto, acuden a préstamos informales.

Con base en los factores identificados en el perfil del usuario, se propone la
implementacion de una plataforma digital de Crowdfunding como valor afiadido. Esta
plataforma brindaré financiamiento a las micro, pequeiias y medianas empresas (MYPES) a
través de un sistema de recoleccion de fondos por parte de inversionistas, quienes recibiran
una tasa de interés por cada proyecto en el que inviertan. Ademas, la plataforma ofrecera
asesoria financiera especializada y presentara de manera completa y precisa la informacion
cualitativa y cuantitativa de las empresas, con el objetivo de potenciar sus negocios y
aumentar sus ingresos. De esta forma, se superaran obstaculos como la falta de acceso a
crédito formal y se obtendran tasas competitivas de mercado; exposicion a fuentes de
financiamiento y mayor exposicion de empresas como empresarios para networking.

4.5 Producto minimo viable

Para la obtencion del producto minimo viable (PMV), se han realizado una serie de
iteraciones con la finalidad de determinar las funcionalidades o caracteristicas que debera
contener la primera version del producto de crowdfunding. Para ello, se identificé que el

producto va dirigido a las mypes (micro y pequefios empresarios) y personas con excedentes
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de liquidez (inversores). Ambos cumplen el rol de cliente e interactiian entre si de manera
indirecta; es decir, el inversor proporciona recursos econdmicos a las mypes por medio de la
plataforma, y a cambio, este recibe una tasa de interés.

Una vez identificado a los usuarios, se realizd un brainstorming sobre las
funcionalidades del PMV, con lo cual se hicieron las preguntas qué debe, deberia y podria
tener la plataforma web de crowdfunding. La primera pregunta permite identificar los
requisitos minimos que debe tener la solucion en funcion a lo que el cliente necesita; es asi
como se ha identificado que la plataforma debe ser confiable, segura y accesible. La segunda
pregunta, permite identificar las funcionalidades que se deben desarrollar seglin la necesidad
de los usuarios; es asi, que se definié que la plataforma deberia contar con amplia
informacion sobre el crowdfunding, ratios de inversion, datos del mercado entre otros, por
ello, este ecosistema digital deberia ser amigable e intuitiva para las mypes y los
inversionistas. Finalmente, la ultima pregunta nos permite identificar aquellas
funcionalidades que los clientes desean tener en el PMV'y la viabilidad a corto, mediano o
largo plazo seglin los recursos que se cuente, tanto a nivel de personal como econdémico. De
esta manera, la plataforma contaria con un gestor en la nube para poder archivar toda la
informacion que se maneje, asi como historial de inversiones, crediticio y financiero, entre
otros, para asi poder enviar reporteria sobre el avance de los proyectos e inversiones y
seguimiento de otras acciones.

Posteriormente, segun los andlisis realizados sobre las alternativas que los clientes
buscan y que han estado recurriendo para resolver sus necesidades, nos permitio ahondar e
identificar aquellos elementos y caracteristicas que se deben considerar de manera activa para
el desarrollo del PMV, tales como: contactabilidad entre usuarios del ecosistema, contenido
de valor que sume a las inversiones y proyectos, visibilidad sobre el detalle de los proyectos,

notificaciones relevantes, asistentes virtuales que faciliten la operativa, entre otras



41

funcionalidades que permitan dar practicidad a los movimientos de los usuarios dentro del
ecosistema.

Por otro lado, se plantean acciones relevantes con la informacién recaudada sobre la
competencia y alternativas de financiamiento, y con esto se podra decir que habra mas
opciones de implementacion y funcionalidades; asimismo, la plataforma tendra constantes
cambios y mejoras en la medida que se vayan cumpliendo los objetivos esperados.

Finalmente, el disefio de la solucion cumple con los requerimientos minimos extraidos
como insights de los clientes y de la investigacion realizada, asimismo, se busca cumplir con
las expectativas de interaccion hacia el cliente, es decir que esta pueda realizar el registro,
revision del perfil personal, proyectos, vista de ratios de proyectos del mercado dentro del
ecosistema, asi como las interacciones que pueda tener el inversor al momento de invertir en

cualquier proyecto que este pueda ver rentable (Detalles del prototipo: ver Apéndice H).
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Capitulo V. Disefio del producto o servicio
5.1 Lienzo del modelo de negocio
Para el presente proyecto se ha elegido la metodologia Business Model Canvas, la
cual es una herramienta que permite plasmar el modelo de negocio en una sola hoja, consta
de nueve tiempos los cuales contienen la siguiente informacion: propuesta de valor,
segmentos de cliente, canales de distribucién y comunicaciones, relacion con los clientes,
fuentes de ingresos (incluye los sistemas de pago aceptados), recursos claves, actividades
claves, socios claves y estructura de costos. En tal sentido, el modelo de negocio del proyecto
propuesto es presentado de acuerdo con la metodologia Business Model Canvas (ver
Apéndice F).
Propuesta de valor
Mypes:
e Se propone brindar una solucién a las mypes para acceder a financiamiento de
forma rapida y segura, con el objetivo de superar los problemas econémicos y
poder cumplir con las necesidades de crecimiento mediante la inversion y/o
capital de trabajo para cubrir necesidades operativas.
¢ Brindar una plataforma a las mypes y emprendedores que les sirve de vitrina
para exponer sus proyectos con el objetivo de conseguir financiamiento.
¢ Entrenamiento empresarial, mediante asesorias con expertos financieros.
e Facilitar el vinculo con alianzas estratégicas.
e Networking empresarial.
Inversionistas:
¢ Brindar una solucion que permita a los inversionistas invertir sus excedentes
de dinero en una plataforma segura, con el objetivo de obtener retornos mas

altos del mercado.



e Acceder a un portafolio de negocios que brinden opciones de inversion con

diferentes rentabilidades en funcion al riesgo del negocio.
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e Acceder a informacion clara y precisa de las opciones de negocios a invertir.

Segmentos de clientesMypes:
e Microempresarios formales.
e Pequefios empresarios.
e Emprendedores.
Inversionistas:
e Personas naturales o juridicas interesadas en incrementar su patrimonio.
e Personas naturales o juridicas que puedan demostrar la legalidad de sus

fondos.
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Canales de distribucion y comunicacion

El canal de comunicacion tanto para las mypes como inversores serd mediante
canales digitales que puedan ser utilizados desde un teléfono o laptop con
conexion internet. De igual manera se contard con una oficina fisica para

reuniones con estos de ser necesario.

Relacion con los clientes

La relacion con las mypes e inversores sera clave, con el objetivo de retener y
captar nuevos inversores, de la misma manera que las mypes sientan confianza
y seguridad de obtener el financiamiento.

Los clientes corresponden a los usuarios de la aplicacion y plataforma web, en
el caso de las mypes son personas naturales o juridicas duefios de negocios o
emprendedores con proyectos nuevos, para el caso de los inversores, son

personas naturales o juridicas que demuestren la legalidad de sus fondos.

Fuentes de ingresos

Comision aplicada a los inversores y mypes.
Asesoria financiera a las mypes.

Evaluacion crediticia a las mypes.

Renovacion de publicacion de proyectos a las mypes.

Publicidad dentro de nuestra App y plataforma web.

Recursos claves

Los recursos humanos son los recursos claves para que se pueda concretar el
modelo de negocio y la capacidad de estos para desarrollar el mejor plan de
marketing que logre materializar los objetivos. Por otro lado, el proveedor
responsable del desarrollo de la plataforma web y App y todo lo que implique

la seguridad, asi como las pasarelas de pago y mantenimiento de estas.
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Actividades claves
e Las actividades claves luego de los recursos humanos y desarrollo de la
plataforma web y App, estan relacionados al marketing de la aplicacion, con

el objetivo de lograr la exponencialidad deseada.

Atraer inversores con el objetivo que financien los proyectos de mypes con
una rentabilidad deseada. De igual manera atraer a las mypes o emprendedores
con proyectos nuevos interesados en obtener financiamiento rapido y seguro.

e Crear una aplicacion y plataforma web segura, amigable y dindmica que
permita generar un dialogo constante con el back office. Desarrollar una web

atractiva que permita conseguir mas leads y convertirlos en clientes.

Marketing por redes sociales.
e Generar networking con gremios de mypes.
Socios Claves
e Entidades publicas y privadas.
e Gremio de emprendedores.
e Inversionistas.
Estructura de costos
e Desarrollo y mantenimiento continuo de la app y plataforma web.
e Publicidad y marketing para dar a conocer la solucion.
e (Gastos administrativos y operativos para mantener la operatividad del negocio.
e Personal calificado para la evaluacion crediticia de los proyectos de las mypes,

asi como, el ingreso de inversores.
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5.2 Viabilidad del modelo de negocio
5.2.1 Estudio de mercado
5.2.1.1 Mercado disponible

El universo de Mypes formales de Lima y Callao que al afio 2020 asciende a 830,607
Mypes son considerados como el mercado disponible. Sin embargo, con respecto al periodo
anterior representa una disminucion en 24.32%, lo cual es entendible por el contexto de
pandemia que obligo a muchas empresas al cierre y posterior quiebra.

Tabla 6

Cantidad de Mypes en Lima y Callao del 2016 al 2020

Afo Mypes en Lima Mypes Callao Total
2020 776241 54366 832627
2019 1019441 78120 1099580
2018 955060 73168 1030246
2017 817792 64403 884212
2016 770971 54821 827808

Fuente: Ministerio de la Produccion

Elaboracion: Propia

5.2.1.2 Mercado Objetivo

Para definir el mercado objetivo se ha considerado los resultados de la encuesta
realizada al sector Mypes, para esto se considera indicadores como el nivel de formalidad que
alcanza al 76.2% y la aceptacion de querer recibir financiamiento via crowdfunding que
alcanza al 84.7% de los encuestados. Por lo que, el mercado objetivo estaria conformado por
el 84.7% de 830,607 del mercado disponible que corresponde a 703,524 Mypes. Hay que
tener en cuenta que esta cifra afectada por la pandemia podria subir significativamente en los

proximos aflos gracias a la reactivacion y apertura de la economia.
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e Demanda estimada

e La tasa de crecimiento promedio de las Mypes (Lima y Callao) en los
ultimos tres anos (2016-2019) fue de 10.04%, Considerando que el afio
2020 se vio una caida significativa de -24.32% producto del contexto de
pandemia y sus efectos sobre la economia; por lo que se considerara el
crecimiento promedio de 10.04% para la proyeccion del periodo (2021-
2024).

e (Cada Mype del mercado objetivo representa por lo menos una solicitud de
crédito 703,524 Mypes, la frecuencia de los créditos sera de 2 créditos al
ano.

e Ante un aumento del 1% del PBI, la demanda de crédito crecio en 0.51%,
en el periodo (2007-2020). En la proyeccion a largo plazo (2021-2024) se
logrd notar un crecimiento significativo de 13.36% por afio del crédito
bancario (Fuente primaria) (cuadro de Excel en anexos)

e Elnivel de bancarizacion en los ultimos tres afios (2018-2021) ha tenido
un crecimiento promedio de 10.6%. Considerando que el periodo (2020-
2021) se tuvo una tendencia a la baja en los niveles de bancarizacion
(Fuente: Ipsos, Elaboracion propia)

e Los montos de los prestamos estarian sujetos a criterios propio del
evaluador como: Liquidez, proyeccion de fujo de caja, nivel de
endeudamiento, y el criterio visual que es el mas importante ya que se
compara la situacion financiera con lo que realmente se puede visualizar al
momento de hacer la visita de campo, siendo este un factor determinante
para fijar el monto que se le asignara a la Mype. En este caso los calculos

se han hecho con los datos obtenidos de la encuesta, considerando hasta un
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33% de los ingresos netos anualizados de las Mypes. (ver cuadro de
ingresos netos de la encuesta)

e Se estima que las solicitudes de préstamo que se recibira el primer afio sera
de por lo menos el 2% del mercado, seguido de 4% el segundo ano, 6% el
tercer afio y 8% el cuarto afio. Informacion recabada a expertos en la
industria del Fintech. (Crowdfunding - Fuente primaria)

5.2.1.3 Proyeccion de mercado objetivo
Para obtener la demanda del mercado objetivo en el periodo 2021 —2024 se ha
realizado la proyeccion del mercado objetivo (2020). Para esto se esta considerando la tasa de
crecimiento promedio que han tenido las Mypes de 10.04% en los periodos (2016 -2019), sin
considerar el afio 2020 ya que estuvo compuesto por situaciones andmalas sobre todo en los
aspectos econémicos.
Tabla 7

Calculo de proyeccion de mercado objetivo

MO MO MO MO MO
Nivel de ingreso 4140
2020 2021 2022 2023 2024
Hasta 5000 10.04% 394,677 434,311.12  477,925.37  525,919.43 578,733.14

De 5001 a 10000 10.04% 206,836 227,606.82  250,463.47  275,615.43 303,293.19

De 10001 a 30000  10.04% 79,498 87,481.32 96,266.34 105,933.57 116,571.59

De 30001 a 50000  10.04% 13,367 14,709.34 16,186.47 17,811.95 19,600.65

Mas de 50001 10.04% 9,146 10,064.46 11,075.15 12,187.33 13,411.20
Total 703,524.00 774,173.06  851,916.80  937,467.71  1,031,609.77

M=Mercado, O = Objetivo, B= Base Fuente: Ministerio de la Produccion, Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia



3.1.1.1 Estimacion de préstamos proyectados 2021 — 2024
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Con los célculos de proyeccion del mercado objetivo es que se elabora la estimacion

de los prestamos anuales que son afectados por las tasas de crecimiento de las Mypes, del

crédito bancario y de la bancarizacion.

Tabla 8

Demanda potencial

Mercado Dos Porcentaje de
Proyeccion Numero de Demanda de
objetivo. préstamos al Mypes
Aifio solicitudes solicitudes préstamo
Préstamo en afio por formales
del mercado anuales solicitado (s/)
un afio Mype 76.2%
2021 774,173.05 1,548,346.10 2% 30,966.92 23,596.79 89,773,728
2022 851,916.80 1,703,833.60 4% 68,153.34 51,932.85 197,501,526
2023 937,467.70 1,874,935.41 6% 112,496.12 85,722.05 325,879,038
2024 1,031,609.77  2,063,219.54 8% 165,057.56 125,773.86 477,956,598
Total 3,595,167 7,190,335 376,674 287,026 1,091,110,890

T= Tasa, C= Crecimiento, My= Mype, Cb= Crédito bancario, B=Bancarizacion. Fuente: Elaboracion propia
Fuente: Elaboracion propia

En conclusion, el andlisis de las cinco fuerzas de Porter y el estudio de mercado
contemplan una alta probabilidad de éxito del modelo de negocio a ser implementado, sin
embargo, estos elementos clave deben ser medidos a través del calculo de los principales
indicadores de rentabilidad, los cuales determinan la viabilidad econémica y financiera del
negocio.
5.3 Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

De acuerdo a Salim Ismail, Yuri Van Geest y Michael Malone (2014), las
organizaciones exponenciales tienen la capacidad de generar resultados significativamente

mas altos que aquellas que tienen una visién y comportamiento tradicional. Es importante



50

precisar que la exponencialidad estd asociada al uso estratégico y eficiente de la tecnologia,
es decir, la tecnologia es un actor principal en la estructura y desarrollo del negocio teniendo
la capacidad de mejorar el servicio ofrecido, el cual se basa principalmente en la agilidad,
accesibilidad y bajo costo, incrementando de esa manera la atraccion e interés del ptblico
objetivo.

El Proposito Transformador Masivo (PTM) define una organizacion como
exponencial cuando cumple la mayor cantidad de atributos externos e internos, establecidos a
través de los acronimos SCALE e IDEAS, respectivamente.

Las siglas SCALE hacen referencia a las caracteristicas externas de una organizacion
exponencial, mientras que el acronimo IDEAS esté relacionado con los mecanismos que se
gestionan internamente de manera eficiente y cautelosa.

En ese sentido, el modelo de negocio cumple con los siguientes atributos:



51

Tabla 9

Atributos de la organizacion

Atributos Cumple No Cumple
Atributos SCALE
Staff on Demand (Personal bajo demanda). X
Community & Crowd (Comunidad y seguidores). X
Algorithms (Algoritmos). X
Leased Assets (Activos pasivos). X
Engagement (Compromiso). X
Atributos IDEA
Interface Processes (Proceso de interfases). X
Dashboards (Tableros de informacion). X
Experimentation (Experimentacion). X
Autonomy (Autonomia). X
Social Technologies (Tecnologia social). X

En conclusion, el modelo de negocio que se pretende implementar cumple con cuatro
atributos SCALE vy tres atributos IDEA, por lo que se puede considerar como una
organizacion exponencial, dado que cumple con la mayor cantidad de caracteristicas
establecidas, teniendo la capacidad de generar un ritmo acelerado de crecimiento mediante la

generacion de valor al publico consumidor objetivo.
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5.4 Sostenibilidad del modelo de negocio

Los consumidores cada vez estdn mas involucrados en el cuidado del medio ambiente
y es asi como eligen compaiiias que incorporen en su filosofia de negocio principios de
sostenibilidad y responsabilidad social. Un negocio es considerado como sostenible cuando
su mision y vision estan asociados con el desarrollo econdmico, social y del medio ambiente.
Creciendo Funding, es un modelo de negocio sostenible que impacta y contribuye al
cumplimiento del logro de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS):

(ODS 5) Igualdad de género. Creciendo Funding utilizara la tecnologia para el
desarrollo de una plataforma web y en segunda fase el App, con la finalidad de impulsar el
acceso de los jovenes y adultos. Asegurar la igualdad de oportunidades y liderazgo de la
mujer.

(ODS 8) Trabajo decente y crecimiento economico. Creciendo Funding busca
mediante la tecnologia ser una herramienta rapida y confiable para ayudar a las mypes y/o
emprendedores a cumplir sus objetivos mediante el acceso al capital de trabajo.

(ODS 9) Industria, Innovacion e infraestructura. Creciendo funding busca la apertura
al sistema financiero, la cadena de valor y de mercados a las mypes y emprendedores que no
son sujetos a crédito en una institucion financiera tradicional.

(ODS 13) Accion por el clima. Creciendo funding busca ser una alternativa que no
demande impresion de contratos ni documentos, gestionar los documentos electronicos tiene
su propia huella ecologica. La utilizacion de un hosting verde aportara en la reduccion del
gasto energético. Finalmente, las reuniones virtuales aportaran en reducir los traslados de los
clientes a las oficinas aportando en la reduccion de la emision de gases de efecto invernadero

en el Peru.
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Tabla 10

Principales metas ODS impactadas

Meta Indicador

Mejorar el uso de la tecnologia instrumental, en particular la tecnologia de la informacion y

5b
las comunicaciones, para promover el empoderamiento de las mujeres
Mantener el crecimiento econdmico per capita de conformidad con las circunstancias
8.1 nacionales y, en particular, un crecimiento del producto interno bruto de al menos el 7%

anual en los paises menos adelantados
Lograr niveles mas elevados de productividad economica mediante la diversificacion, la
8.2  modernizacion tecnoldgica y la innovacion, entre otras cosas centrandose en los sectores con
gran valor afiadido y un uso intensivo de la mano de obra
Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades productivas, la
creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la innovacion, y
8.3
fomentar la formalizacion y el crecimiento de las microempresas y las pequefias y medianas
empresas, incluso mediante el acceso a servicios financieros
Adoptar medidas inmediatas y eficaces para erradicar el trabajo forzoso, poner fin a las
formas contemporaneas de esclavitud y la trata de personas y asegurar la prohibicion y
8.7 eliminacion de las peores formas de trabajo infantil, incluidos el reclutamiento y la
utilizacion de nifios soldados, y, de aqui a 2025, poner fin al trabajo infantil en todas sus
formas
Fortalecer la capacidad de las instituciones financieras nacionales para fomentar y ampliar el
8.10
acceso a los servicios bancarios, financieros y de seguros para todos.
Aumentar el acceso de las pequefias industrias y otras empresas, particularmente en los
9.3 paises en desarrollo, a los servicios financieros, incluidos créditos asequibles, y su
integracion en las cadenas de valor y los mercados
Incorporar medidas relativas al cambio climatico en las politicas, estrategias y planes

13.2
nacionales
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Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable
6.1 Validacion de la deseabilidad de la solucion
6.1.1 Hipotesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion
Las hipdtesis que se presentan a continuacion se plantearon con la finalidad de que
sean validadas luego de que se procese toda la informacion generada durante las entrevistas
con los micro y pequefios empresarios.
1. Los micro y pequefios empresarios tienen serios inconvenientes para acceder
al financiamiento.
2. Inversionistas que buscan proyectos y soluciones donde invertir de una manera
rapida y segura.
3. Los emprendimientos en Lima Metropolitana y Callao son liderados por
mujeres.
4. Los micro y pequefios empresarios solicitan financiamiento a entidades
bancarias, cajas municipales y rurales.
5. Los micro y pequefios empresarios prefieren solicitar préstamos informales en
lugar de préstamos formales.
6. Las tasas de interés son la principal referencia que tienen los micro y pequefios
empresarios al momento de solicitar un préstamo financiero.
7. La documentacion exigida por las diferentes entidades financieras es la
principal limitante para acceder al financiamiento por parte de los micro y
pequefios empresarios.
8. Los micro y pequefios empresarios no conocen acerca del financiamiento a
través del crowdfunding.
Para validar las mencionadas hipdtesis, en el apéndice I se muestran la cantidad y

naturaleza de las preguntas determinadas, las mismas que fueron abordadas por los



55

encuestadores a cada micro y pequefio empresario ubicado en los distritos de Lima
Metropolitana y Callao.

En esa linea, luego del procesamiento de informacion, se validaron las hipdtesis
planteadas:

1. Los micro y pequefios empresarios tienen serios inconvenientes para acceder
al financiamiento.

2. Lamayoria de los emprendimientos en Lima Metropolitana y Callao son
liderados por mujeres.

3. La mayor cantidad de micro y pequefios empresarios solicitan financiamiento
a entidades bancarias, seguido de cajas municipales y rurales.

4. Los micro y pequefios empresarios prefieren solicitar préstamos formales en
lugar de informales.

5. Los micro y pequefios empresarios al momento de solicitar un préstamo
financiero utilizan como principal criterio la tasa de interés, seguido de los
plazos de pago.

6. El exceso de documentacion exigida por las diferentes entidades financieras es
la principal limitante que tienen los micro y pequeios empresarios para
acceder al financiamiento.

7. Los micro y pequefios empresarios no conocen acerca del financiamiento a
través del crowdfunding, sin embargo, estd dispuesto a recibir asesoria y
financiamiento mediante dicho medio.

6.1.2 Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad y Usabilidad de la
Solucion
Con la finalidad de validar la deseabilidad y usabilidad de la plataforma de

crowdfunding, se realizé un focus group mediante la plataforma virtual de Google Meet con
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una duracion alrededor de una hora liderada por los integrantes de la tesis y se contd con la
participacion de diez microempresarios. En el focus group se identificaron los problemas de
financiamiento que presentan las mypes y se presento la propuesta de crowdfunding,
explicando el concepto y la dindmica entre inversos y mype. Posterior a ello, se present6 la
plataforma de Creciendo Founding en donde se simul6 bajo el perfil de mype, la interaccién
con la plataforma. Finalmente, se dieron a conocer las percepciones y recomendaciones de
los usuarios, obteniendo una aceptacion por parte de estos.
6.2 Validacion de la factibilidad de la solucion

La factibilidad de la solucion propuesta por el modelo de negocio, se valida con el
siguiente plan de mercadeo y el plan de operaciones.
6.2.1 Plan de Mercadeo

Para el plan de mercadero, se presentan los objetivos comerciales, divididos en:
objetivos de mercadeo, segmentacion del mercado objetivo y escalabilidad y marketing mix.
6.2.1.1 Objetivos de mercadeo

Los objetivos del Plan de Mercadeo son; Obtener una participacion en el mercado del
10% al quinto afio de iniciado operaciones en Pert, obtener un crecimiento del 30% en ventas
anuales y un EBITDA no menor al 5% versus las ventas a partir del tercer afio.
6.2.1.2 Segmentacion del mercado Objetivo

Para segmentar el mercado objetivo que podria estar interesado en adquirir nuestro
servicio mediante la app, se realizd el modelamiento de crecimiento de nuestra poblacion
hasta el afio 2028.

Para dicho calculo se determind el % de crecimiento anual (Lopez, 2019), de las
mypes creadas en el territorio peruano, entre el afio del 2016 y 2019. De este calculo se

obtuvo 10.04% como factor de crecimiento anual.
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Tabla 11

Crecimiento anual de mypes

Descripcién 2016 2017 2018 2019 2020 Crecimiento

Cantidad de mypes 825,792 882,195 1,028,228 1,097,561 825,792 Promedio

Crecimiento Anual - 6.83% 16.55% 6.74% -24.76% 10.04%

Para proyectar el mercado potencial se considerd la cantidad de pymes creadas en el
afio 2020 de acuerdo con su nivel de ingreso (Ver Tabla 6.2). De este célculo se determind
que para el afio 2024 se tendra un mercado cautivo de 1°135,206 mypes y para el afio 2028
1’512,267 mypes.

Tabla 12

Cantidad de mypes segun nivel de ingreso

MO MO MO MO MO
Nivel de ingreso T.C
2020 2021 2022 2023 2024
Hasta 5000 10.04% 394,677 434311.12  477,925.37  525,919.43 578,733.14

De 5001 a 10000 10.04% 206,836 227,606.82  250,463.47  275,615.43 303,293.19

De 10001 a 30000  10.04% 79,498 87,481.32 96,266.34 105,933.57 116,571.59

De 30001 a 50000  10.04% 13,367 14,709.34 16,186.47 17,811.95 19,600.65

Mas de 50001 10.04% 9,146 10,064.46 11,075.15 12,187.33 13,411.20
Total 703,524.00 774,173.06  851,916.80  937,467.71  1,031,609.77

M=Mercado, O = Objetivo, B= Base Fuente: Ministerio de la Produccion, Elaboracion propia

Fuente: Elaboracion propia

A pesar de que las mypes son parte fundamental del empresariado peruano y a su vez,
son influenciadas por el mismo entorno econdémico que definen sus ventas, todas ellas poseen

caracteristicas fisicas y de tipo de empleo, muy diferentes, versus otros tipos de empresarios.
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Entender estas caracteristicas es importante para comprender su situacion en el afio
2023 y definir sus comportamientos financieros; y con ello, definir los segmentos a
intervenir.

De acuerdo a la Sociedad Nacional de Comercio Exterior del Pert, en el informe del
2021 (Sociedad de Comercio Exterior del Pera, 2022) sobre las mypes peruanas, muestra que
los duefios de las empresas estan entre las edades de 42 y 43 afios. Ademas, el 51% de duefios
de mypes son jefes de hogar, lo que muestra que sus ingresos y desempefio de sus negocios,
influyen 100% en sus hogares.

Asi mismo, el empresario de mype se ubica dentro del sistema financiero y posee
costumbres de ahorro con métodos formales y tiende a formalizar sus operaciones en su
negocio. E1 47% de los empresarios de mypes poseian al menos un producto financiero y el
53.1% cre6 su propia empresa como consecuencia de necesidades o motivaciones
economicas.

Tabla 13

Resumen de las caracteristicas del perfil del empresario de una mype

Caracteristicas del perfil del empresario de las mypes

Edad entre 42 y 43 afios

47 % tiene algin producto financiero

25% emplea algiin método de ahorro informal

51% son jefes de hogar

53.1% cre6 su propia empresa por necesidad econémica

Con esta informacion se elaborara las estrategias de marketing para capturar y

mantener a clientes.
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6.2.1.3 Escalabilidad

La escalabilidad dentro de una empresa se puede considerar como una de sus
caracteristicas para poder adaptarse a los cambios que se dan en el mercado, sin que ésta
pierda valor y pueda incrementar sus ingresos sin aumentar sus costos.

La escalabilidad de la empresa se basa en:

e Realizar de forma constante el andlisis de ingresos de nuevos competidores.

e Mantener una Oferta amplia, mediante la actualizacion de los servicios de
acuerdo a los movimientos econdmicos del mercado.

e Ofrecer mecanicas de Promociones y/o descuentos, buscando fidelizacion de
clientes.

e Garantizar la excelencia en el servicio brindando seguridad de informacion,
facilidad de operacion, disponibilidad de comunicacion 24 horas; y asi,
mantener y atraer a clientes.

6.2.1.4 Marketing Mix
6.2.1.4.1 Producto

CreciendoFunding plataforma digital de crowdfunding provee como solucién a
empresarios de mypes para la obtencioén de financiamientos para proyectos de crecimiento o
capital de trabajo y a personas individuales a invertir.

La empresa cumple la funcion de intermediaria, entre el inversor y el empresario,
buscando que el préstamo sea directo entre las dos partes (el prestamista y el solicitante). El
solicitante debera abonar los intereses en cuotas al inversionista, cuya tasa de interés estara
plasmado en un contrato entre las dos partes. Para ello, la plataforma presentard las siguientes
caracteristicas:

e Presentacion: La plataforma se serd visualizada mediante una pagina web.

e Nombre de la Plataforma: CreciendoFunding
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e Direccion web: www.CreciendoFunding.com.pe

e Disefio del logotipo de la plataforma: El logo sera de color azul, tendré el
nombre de la plataforma y la imagen de un rayo con color blanco de relleno,
para diferenciar el fondo.

e Experiencia de recorrido: La web tendra una interaccion de forma intuitiva,
que permita explorar toda la pagina de forma facil y atractiva.

e Confianza: Los datos, tanto de los solicitantes ¢ inversionistas, se encontraran
cifrados para mantener una privacidad digital para evitar accesos no
autorizados.

e Flexibilidad de operatividad: El cliente tendré la posibilidad de editar datos
como su ubicacion, forma de pago, preferencias visuales y promociones.

e Costo: Los solicitantes deberan abonar S/.1500 por derecho de ingreso, S/.350
por la evaluacioén crediticia (por Unica vez) y S/150 por asesoria financiera.

e Alcance: Se lanzara la plataforma para los empresarios con operaciones en el
territorio peruano.

6.2.1.4.2 Plaza

La plataforma CreciendoFunding sera localizada mediante una direccion web en
internet, la cual podras ingresar desde cualquier dispositivo con conexion a internet. La
plataforma estara disponible para mypes con operaciones en el territorio peruano. A mediano
plazo, se buscara su aplicacion a App para descarga en Google play de Android y AppStore
de Apple.
6.2.1.4.3 Promocion

La estrategia de promocion tiene como objetivo principal dar a conocer la marca

CreciendoFunding. Las redes sociales (Facebook, LinkedIn, YouTube, Twitter y TikTok)
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seran los principales canales de difusion; ya que, nos permiten contabilizar en tiempo real, el
numero de visitas y de suscripciones los distintos fanpage.

Se publicaran videos cortos atrayentes, que muestren el concepto principal de la
plataforma que es el ganar — ganar, y que estimulen a visitar la pagina web.

Se considerara publicidad POP (point of purchase) e impresa, asi como también
panales luminosos, las cuales deberan ser repartidas varios puntos de la ciudad, con foco en
los centros bancarios, universidades, conglomerados empresariales y ferias de
emprendedores.

La publicidad estard acompafiada de un cddigo QR que lleve a los empresarios hacia
la pagina web, con el objetivo que los empresarios conozcan la marca.
6.2.1.4.4 Presupuesto de Marketing

En esta seccion se detalla el presupuesto del marketing que se usara para el

lanzamiento y mantenimiento de las campafias.
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Tabla 14

Presupuesto de Marketing (2023 - 2028) en soles

2023 (Inicial) 2,024 2,025 2,026 2,027 2,028

Producto

Google adwords - analitica 400 400 400 400 400 400
Fee mensual mantto de hosting 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900 3,900

Consultorias 833 833 833 833 833 833

Publicidad

Diseiio de afiches 850 850 850 850 850 850
Impresionde afiches (5 millares) 2,300 2,300 2,300 2,300 2,300 2,300
Video de Lanzamiento - Promocional 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Feed Facebook - Twitter 570 2,280 2,280 2,280 2,280 2,280
Feed YouTube 570 2,280 2,280 2,280 2,280 2,280
Feed LinkedIn 570 2,280 2,280 2,280 2,280 2,280
Feed TikTok 570 2,280 2,280 2,280 2,280 2,280
Total 15,563 22,403 22,403 22,403 22,403 22,403

Nota: Informacion obtenida en base a las cotizaciones realizadas a posibles proveedores.

6.2.2 Plan de Operaciones
6.2.2.1 Instalaciones y localizacion

La instalacion de la oficina administrativa tendra localizacion en Lima, debera ser de
aproximadamente 100 m2 y estar ubicada cerca de los distritos financieros, tales como San
Isidro, Surco o San Borja, donde el precio mensual del m2 oscila entre S/. 27 y S/. 36, de
acuerdo al informe del BCR sobre Indicadores de Mercado Inmobiliario (Banco Central de
Reserva , 2023).

La oficina debera tener servicios de uso basico, como luz, agua e internet, por lo que
se debe considerar un mantenimiento de pintura, cableado de redes y un acondicionamiento

para ubicar los servidores de redes, con un costo total promedio de S/35,000.
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6.2.2.2 Equipos

Para el arranque de la empresa, se designd un presupuesto para la compra de diez
laptops, ya que se requerira efectuar reuniones de trabajo dentro y fuera de la oficina
principal. Los equipos portatiles deberan tener los siguientes minimos requisitos: Pantalla de
15.6”, 1 Tb de disco duro de memoria, un procesador Intel Core i5 y 17, RAM de 8Gb y un
procesador de 2.5 Ghz. También se requerira de equipos celulares, con la capacidad de poder
ejecutar la apertura de la plataforma via web.

Tabla 15

Detalle de equipo administrativo

Activo Cantidad Costo Costo Total
Laptop Core i7 5 3,300 16,500
Laptop Core i5 3 1,800 9,000
Implementacion del local 1 35,000 35,000
Desarrollo de la plataforma web 1 50,000 50,000
Equipos celulares 3 750 3,750
Inversion total 114,250

6.2.2.3 Recursos Humanos

La empresa tendré dos areas principales, la de Administracion y Legal. El area de
Administracion contard con dos analistas de TI, dos analistas crediticios, un analista
financiero y un analista de marketing. La jefatura legal, dard el soporte ante las normas de las

entidades reguladoras como la SBS, BCR INDECOPI o ASPEC.
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6.3 Validacion de la viabilidad de la solucion

6.3.1 Presupuesto de inversion

6.3.1.1 Ingresos

Jefe Legal
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Se ha previsto generar ingresos mediante la prestacion de servicios asociados al core

business del presente proyecto, los cuales mediante la aplicacion de ciertos supuestos seran

proyectados para el periodo 2024 - 2028:
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Tabla 16

Estimacion de ingresos

Ingresos Mypes  Importe Minimo Maiximo Periodo
En caso sea aprobado, el costo incluye la
publicacion del proyecto, el cual tendra una
Evaluacién
S/. 350 - - vigencia de 60 dias.
Crediticia
En caso no sea aprobado, se le emitira un informe
de resultados.
Desembolso 15.00% S/.300 S/.700 -
La publicacion solo tendra una vigencia de 60 dias
Renovacion de en la plataforma web. El precio cubre la
S/ 150 - -
publicaciéon actualizacion de la informacion de la empresa en
caso lo amerite.
Asesoria
S/. 150  S/. 1,500 - Horas hombre
(potencial ingreso)
Ingresos Inversor Importe Minimo Maximo Periodo
TEA. Cada inversor solo podra invertir por
Administracion de proyecto hasta el 20% del financiamiento.
0.80% - -

fondos

Contratacion minima por proyecto: S/400.00

Contratacion maxima por proyecto: S/3,000

6.3.1.2 Presupuesto de Egresos

Del mismo modo, para el presente proyecto se ha considerado de manera mensual los

gastos administrativos de la plantilla, la cual asciende a S/. 46,045.00. (ver Tabla 5).



Tabla 17

Requerimiento de recursos
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CTS Gratificacién Vacaciones Essalud
Cargo Haberes Asignacion familiar Total Costo
8.33% 16.67% 8.33% 9.00%
Gerente General S/. 10,000 S/. 75.00 S/.839.58 S/.1,679.17 S/. 839.58 S/.906.75 S/.14,340
Jefe legal S/. 5,000 S/. 75.00 S/. 422.92 S/. 845.83 S/. 422.92 S/.456.75 S/. 7,223
Administrativo S/. 3,000 S/. 75.00 S/.256.25 S/. 512.50 S/. 256.25 S/.276.75 S/. 4,377
TI S/. 3,500 S/. - S/.291.67 S/. 583.33 S/. 291.67 S/.315.00 S/.4,982
Marketing S/, 2,500 S/. - S/.208.33 S/. 416.67 S/. 208.33 S/.225.00 S/. 3,558
Analista crediticio S/, 3,500 S/. - S/.291.67 S/. 583.33 S/. 291.67 S/.315.00 S/. 4,982
Analista financiero S/, 3,500 S/. - S/.291.67 S/. 583.33 S/. 291.67 S/.315.00 S/. 4,982
Secretaria S/. 1,050 S/. 75.00 S/. 93.75 S/. 187.50 S/. 93.75 S/.101.25 S/. 1,601
Total S/. 32,050 S/.300.00 S/. 2,696 S/. 5,392 S/. 2,696 S/. 2,912 S/.46,045
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Por otro lado, la inversion inicial comprende todos los tangibles e intangibles
necesarios para iniciar con la operatividad y funcionamiento del proyecto, la misma que
asciende a la suma de S/. 119,100.00. En la tabla siguiente se muestra la inversion inicial
(CAPEX):

Tabla 18

CAPEX - Inversion del modelo de negocio

Inversion en activos fijos

Equipos de computo S/. 25,500
Actividades iniciales S/. 35,000
Alquiler y garantia (2 meses) S/. 7,000
Desarrollo de la App S/. 50,000
Hosting y servicios web S/. 600
Creacion de empresa y constitucion S/. 1,000
Total inversion inicial S/. 119,100

6.3.2 Analisis financiero

Del mismo modo, en el presente proyecto, se ha estimado el flujo de caja econémico
para los cinco primeros afios de operacion, contemplando los distritos de Lima y Callao como
parte de la demanda estimada (publico objetivo) para el despliegue de nuestras operaciones.
En ese sentido, para el calculo del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR) se debe considerar los escenarios optimista, conservador y pesimista, se ha considerado

las ventas en unidades (ver Apéndice G) en nuevos soles para el periodo 2024-2028



Escenario optimista: flujo de caja econémica 2024-2028 (en soles)

Tabla 19
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0 1 2 3 4 5
Ingresos 16,050,252.02 32,531,078.11 49,451,141.41 66,819,259.99 84,644,409.45
Costo de venta 119,100.00 14,787,468.33 29,971,634.52 45,560,480.10 61,562,129.37 77,984,851.77
Margen bruto -119,100.00 1,262,783.68 2,559,443.59 3,890,661.31 5,257,130.61 6,659,557.68
Gastos administrativos 385,581.00 385,581.00 385,581.00 385,581.00 385,581.00
Gastos de personal financiero 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67
Gastos de tecnologia 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67
Gastos de publicidad 49,816.67 49,816.67 49,816.67 49,816.67 49,816.67
EBITDA 548,412.68 1,845,072.59 3,176,290.31 4,542,759.61 5,945,186.68
Depreciacion 109,682.54 369,014.52 635,258.06 908,551.92 1,189,037.34
EBIT 438,730.15 1,476,058.07 2,541,032.25 3,634,207.69 4,756,149.35
Impuestos 129,425.39 435,437.13 749,604.51 1,072,091.27 1,403,064.06
Depreciacion 109,682.54 369,014.52 635,258.06 908,551.92 1,189,037.34
NOPAT 677,838.08 2,280,509.72 3,925,894.82 5,614,850.88 7,348,250.74
Inversion -119,100.00
Flujo de Caja Libre -119,100.00 677,838.08 2,280,509.72 3,925,894.82 5,614,850.88 7,348,250.74




Tabla 20

Escenario conservador: flujo de caja econémica 2024-2028 (en soles)

0 1 2 3 4 5

Ingresos 8,025,126.01 16,265,539.05 24,725,570.70 33,409,629.99 42,322,204.72

Costo de venta 119,100.00 7,393,734.17 14,985,817.26 22,780,240.05 30,781,064.69 38,992,425.88

Margen bruto -119,100.00 631,391.84 1,279,721.79 1,945,330.65 2,628,565.31 3,329,778.84
Gastos administrativos 385,581.00 385,581.00 385,581.00 385,581.00 385,581.00
Gastos de personal financiero 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67
Gastos de tecnologia 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67
Gastos de publicidad 49,816.67 49,816.67 49,816.67 49,816.67 49,816.67

EBITDA -82,979.16 565,350.79 1,230,959.65 1,914,194.31 2,615,407.84
Depreciacion -16,595.83 113,070.16 246,191.93 382,838.86 523,081.57

EBIT -66,383.33 452,280.64 984,767.72 1,531,355.45 2,092,326.27
Impuestos -19,583.08 133,422.79 290,506.48 451,749.86 617,236.25
Depreciacion -16,595.83 113,070.16 246,191.93 382,838.86 523,081.57

NOPAT -102,562.24 698,773.58 1,521,466.13 2,365,944.16 3,232,644.09

Inversion -119,100.00
Flujo de Caja Libre -119,100.00 -102,562.24 698,773.58 1,521,466.13 2,365,944.16 3,232,644.09




Tabla 21

Escenario pesimista: flujo de caja econémica 2024-2028 (en soles)

0 1 2 3 4 5

Ingresos 2,675,042.00 5,421,846.35 8,241,856.90 11,136,543.33 14,107,401.57

Costo de venta 119,100.00 2,464,578.06 4,995,272.42 7,593,413.35 10,260,354.90 12,997,475.29

Margen bruto -119,100.00 210,463.95 426,573.93 648,443.55 876,188.44 1,109,926.28
Gastos administrativos 385,581.00 385,581.00 385,581.00 385,581.00 385,581.00
Gastos de personal financiero 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67
Gastos de tecnologia 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67 139,486.67
Gastos de publicidad 49,816.67 49,816.67 49,816.67 49,816.67 49,816.67
EBITDA -503,907.05 -287,797.07 -65,927.45 161,817.44 395,555.28
Depreciacion -100,781.41 -57,559.41 -13,185.49 32,363.49 79,111.06
EBIT -403,125.64 -230,237.65 -52,741.96 129,453.95 316,444.22
Impuestos -118,922.06 -67,920.11 -15,558.88 38,188.91 93,351.05
Depreciacion -100,781.41 -57,559.41 -13,185.49 32,363.49 79,111.06
NOPAT -622,829.12 -355,717.18 -81,486.33 200,006.35 488,906.33

Inversion -119,100.00

Flujo de Caja Libre -119,100.00 -622,829.12 -355,717.18 -81,486.33 200,006.35 488,906.33
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6.3.3 Simulaciones empleadas para validar las hipotesis

Para realizar las proyecciones del flujo de caja por cada escenario, se han establecido
los siguientes supuestos: numero de solicitudes al afio y porcentaje de solicitudes del publico
objetivo. Por ejemplo, en el escenario optimista, se ha asumido que solo el 1% del publico
objetivo realizard una solicitud de crédito al afio; en el escenario conservador, se ha asumido
que el 2% del publico objetivo realizard dos solicitudes de crédito al afio; mientras que en el
escenario optimista se ha considerado que el 3% del publico objetivo realizara tres solicitudes
al afio.
6.3.3.1 Indicadores de rentabilidad

La viabilidad del proyecto se ha realizado mediante la evaluacion financiera anual de
los ingresos, egresos, inversion, impuestos, entre otros. Asimismo, para restar los flujos de
caja futuros se ha utilizado el Weight Average Cost of Capital (WACC) como una tasa de
descuento, y que a su vez representa el costo de oportunidad del negocio. Cabe precisar que

el WACC, estd compuesto de las siguientes variables:

Tabla 22
Calculo del WACC

Tasa impositiva (impuestos) 30%

Rentabilidad requerida de los accionistas 12%

Costo efectivo del Banco 10%

% de aporte de capital 30%

% de deuda 70%
Costo de la deuda (después de impuestos) 7.05%
CCPP (WACCQC) 8.59%

Finalmente, Con dicha informacion se calculo los indicadores de rentabilidad del

proyecto, que ayudaran a tomar la decision final. Dos de los indicadores calculados para
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determinar la rentabilidad y viabilidad del presente negocio son el Valor Actual Neto (VAN)
y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

Los resultados que se obtuvieron luego de realizar los calculos correspondientes
fueron los siguientes:
6.3.3.1.1 Escenario Conservador

De acuerdo con el andlisis de Flujo de Caja Econémico para este escenario en
particular, los hallazgos revelaron que la tasa interna de retorno (TIR) se encuentra en
75.27%., el valor presente neto (VAN) es de S/. 5 409 253.46, y el periodo de recuperacion
(PAYBACK) es de un afio y cuatro meses, lo que significa que los fondos invertidos se
recuperaran después de este periodo. Con base en estos indicadores, se puede concluir que
este proyecto es una inversion rentable, ya que tiene el potencial de generar retornos sobre la
inversion.
6.3.3.1.2 Escenario Optimista

Los resultados de flujo de caja econdmico para este escenario, muestran que la Tasa
Interna de Retorno (TIR) es: 102.00%, que el VAN es de: S/. 14 408 645.24, y tiene un
PAYBACK de un afio y dos meses, es decir el dinero invertido se recuperara a partir de ese
periodo. Por lo tanto, tomando en cuenta los resultados de los indicadores, se determina que
el proyecto si es rentable, puesto que es posible obtener ganancias con la inversion realizada.
6.3.3.1.3 Escenario Pesimista

Los resultados del Flujo de Caja Econémico en este escenario indicaron que la tasa
interna de retorno (TIR) es: -14.86%, valor actual neto (VAN) de: S/. -590,341.05. En ese
sentido, en este escenario el proyecto no es rentable. Cabe precisar que en este escenario no
es posible un recuperar el dinero invertido.

6.3.3.2 Flujo de Caja del Accionista
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De acuerdo al analisis del punto anterior, el Flujo de Caja Libre permite determinar la
rentabilidad del proyecto, sin embargo, también es necesario realizar el calculo del Flujo de
Caja del Accionista (FCA) para saber cuanto seria la retribucion de todos accionistas de la
empresa, tomando en consideracion la disponibilidad de efectivo que ha generado la empresa.

En ese sentido, a partir del Flujo de Caja Libre se ha realizado el calculo del flujo de
caja del accionista (FCA), por lo que se ha descontado el efectivo del préstamo solicitado y
sus respectivas amortizaciones, asi como los gastos financieros o intereses producidos como
efecto de dicho préstamo. Asimismo, para obtener un incremento en el flujo de efectivo de
los accionistas, se ha considerado un escudo fiscal del 30%, lo que permitira un ahorro en el
pago de impuestos o una disminucion en el pago del impuesto a la renta.

Es importante precisar que la inversion del negocio estd compuesta del 70% de deuda,
lo que representa el porcentaje de efectivo del préstamo. El porcentaje del gasto financiero o
del interés de la deuda es del 5%, sin embargo, en términos practicos solo se estd pagando el
4%, debido al ahorro que se produce como efecto directo del escudo fiscal en el flujo de caja
calculado.

De manera adicional a lo senalado anteriormente, se ha determinado la rentabilidad de
los accionistas utilizando como tasa de descuento el modelo del CAPM, tal como se muestra
en la siguiente formula: Ri = Rf + B (Rm — Rf)

Donde:

Ri = Rendimiento (rentabilidad) esperada por la empresa

Rf = Rendimiento (rentabilidad) libre de riesgo

B = Beta del mercado

Rm = Riesgo del mercado

Rf = Riesgo pais expresado en términos porcentuales

Rm — Rf = Prima de riesgo
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Para determinar el riesgo pais (Rf) se ha utilizado la tasa de los bonos del tesoro
americano (MarketWatch, 2023), el cual se encuentra en ddlares americanos, por lo que ha
tenido que ser convertido a soles. Por otro lado, el beta del mercado, ha sido calculado sobre
la base del valor del beta desapalancado de la industria Servicios Financieros No bancarios y
de seguros (Damodaran, 2023), el mismo que ha tenido que ser apalancado con la estructura
de deuda/patrimonio de la empresa, a través de la siguiente ecuacion: Blev = B unlev *(1+(1-
T) * (D/E)). Finalmente, para el valor de la prima de riesgo se ha considerado el Equity Risk
Premium de Pert (Damodaran, 2023) por ello, no ha sido necesario realizar su calculo a
través de la formula respectiva (Rm — Rf).

En ese sentido, sobre la base de la explicacion realizada en el parrafo precedente vy,
reemplazando cada una de las variables en la formula del CAPM con los valores
correspondientes, se obtiene lo siguiente: Ri = Rf + B (Rm — Rf)

Rf=3.72%

B =97.43%

Rm — Rf=8.70%

Reemplazando los valores en la formula inicial, se obtiene el siguiente resultado:

Ri=10.3715+0.974333333*(0.0870)

Ri=12.19%

A partir del célculo del CAPM, se ha elaborado el Flujo de Caja del Accionista (FCA)
para cada uno de los escenarios planteados con anterioridad, tal como se muestra a

continuacion;
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Tabla 23

Escenario optimista: flujo de caja del accionista 2024-2028 (en soles)

Afos 0 1 2 3 4 5

Flujo de Caja Libre - 119,100.00 677,838.08 2,280,509.72 3,925,894.82 5,614,850.88 7,348,250.74

Efectivo del préstamo 83,370.00

Amortizaciones al -5/15,087.87 -5/15,842.26 -5/16,634.38 -S/17,466.09 -5/18,339.40
crédito
Gasto financiero -S/4,168.50 -S/3,414.11 -$/2,621.99 -5/1,790.27 -5/916.97
Escudo fiscal 1250.55 1024.23 786.60 537.08 275.09

Flujo de Caja Financiero - 35,730.00 659,832.26 2,262,277.58 3,907,425.05 5,596,131.60 7,329,269.46
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Tabla 24

Escenario conservador: flujo de caja del accionista 2024-2028 (en soles)

Afos 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja Libre - 119,100.00 - 102,562.24 698,773.58 1,521,466.13 2,365,944.16 3,232,644.09
Efectivo del préstamo 83,370.00
Amortizaciones al crédito -S/15,087.87 -5/15,842.26 -5/16,634.38 -$/17,466.09 -5/18,339.40
Gasto financiero -5/4,168.50 -S/3,414.11 -$/2,621.99 -5/1,790.27 -5/916.97
Escudo fiscal 1250.55 1024.23 786.60 537.08 275.09
Flujo de Caja Financiero - 35,730.00 -120,568.06 680,541.45 1,502,996.36 2,347,224.88 3,213,662.81




Tabla 25

Escenario pesimista: flujo de caja del accionista 2024-2028 (en soles)
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Afos 0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja Libre -119,100.00 -622,829.12 - 355,717.18 - 81,486.33 200,006.35 488,906.33
Efectivo del préstamo 83,370.00
Amortizaciones al crédito -S/15,087.87 -$/15,842.26 -S/16,634.38 -S/17,466.09 -5/18,339.40
Gasto financiero -5/4,168.50 -S/3,414.11 -5/2,621.99 -$/1,790.27 -5/916.97
Escudo fiscal 1250.55 1024.23 786.60 537.08 275.09
Flujo de Caja Financiero - 35,730.00 - 640,834.94 - 373,949.31 - 99,956.10 181,287.06 469,925.05
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Con dicha informacion se han calculado los indicadores de rentabilidad del accionista,
es decir, la retribucion de los accionistas del proyecto. Los indicadores de rentabilidad
calculados para determinar la rentabilidad de los accionistas son el Valor Actual Neto (VAN)
y la Tasa Interna de Retorno (TIR), utilizando un 12% como tasa de descuento, que
corresponde al costo de oportunidad (COK) o rentabilidad requerida de los accionistas.
6.3.3.2.1 Escenario Conservador

Los resultados del Flujo de Caja Financiero en este escenario indican que la tasa
interna de retorno (TIR) es: 102.75%, valor actual neto (VAN) de: S/. 4,751,330.78. Por lo
tanto, el VAN seria la retribucion exigida por los accionistas del proyecto.
6.3.3.2.2 Escenario Optimista

Los resultados del Flujo de Caja Financiero en este escenario indican que la tasa
interna de retorno (TIR) es: 117.00%, valor actual neto (VAN) de: S/. 12,772,323.57. Por lo
tanto, el VAN seria la retribucion exigida por los accionistas del proyecto.
6.3.3.2.3 Escenario Pesimista

Los resultados del Flujo de Caja Financiero en este escenario indican que la tasa
interna de retorno (TIR) es: -16.00%, valor actual neto (VAN) de: S/. -595,997.74. Por lo

tanto, en este escenario, los accionistas no tendrian ningtn tipo de retribucion.
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Capitulo VII. Solucion Sostenible
El Flourishing Business Canvas, se ha utilizado como herramienta para llevar a cabo
un modelo de negocio responsable desde la perspectiva social, priorizando tres sectores:
medio ambiente, sociedad y economia. Esta herramienta responderd a 14 preguntas que
contienen la siguiente informacién: actores de ecosistemas, necesidades, stakeholders,
relaciones, canales, valor de co-creacion, valor de co-destruccion, alianzas, gobernanzas,
recursos, actividades, existencias biofisicas, servicios de ecosistema, objetivos, costos y
beneficios. A continuacion, se presenta el Flourishing Business Canvas con informacion de la
propuesta del modelo de negocio (ver Apéndice K).
Objetivos
Se busca brindar una solucion a todas las mypes para acceder a financiamiento de
forma rapida y segura, con el objetivo de superar los problemas econémicos y poder cumplir
con las necesidades de crecimiento mediante la inversion y/o capital de trabajo para cubrir
necesidades operativas.
Costos
e Desarrollo y mantenimiento continuo de la app y plataforma web.
e Publicidad y marketing para dar a conocer la solucion.
e (Gastos administrativos y operativos para mantener la operatividad del negocio.
e Personal calificado para la evaluacion crediticia de los proyectos de las mypes,
asi como, el ingreso de inversores.
Beneficios
e Colaborar en la necesidad de capital de trabajo para las mypes.
e Laempresa generara sus fuentes de ingreso de la empresa a partir de la
comision por el importe desembolsado a la mype, el cual dependera de la

participacion de los inversores el porcentaje flat es del 6% del desembolso.
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e Asesoria financiera a las mypes.
e [Evaluacion crediticia a las mypes.
e Renovacion de publicacion de proyectos a las mypes.
e Publicidad dentro de nuestra App y plataforma web.
Grupos de interés
e Microempresarios formales.
e Pequefios empresarios.
e Emprendedores.
e Personas naturales o juridicas interesadas en rentabilizar su capital,
proveedores, colaboradores y socios.
e Enfocados en Lima metropolitana y Callao.
Relaciones
e Larelacion con las mypes e inversores sera clave, con el objetivo de retener y
captar nuevos inversores, de la misma manera que las mypes sientan
confianza y seguridad de obtener el financiamiento.
e Los usuarios de la aplicacion y plataforma web, corresponden para el caso de
las mypes a personas naturales o juridicas duefios de negocios o
emprendedores con proyectos nuevos, para el caso de los inversores pueden
ser personas naturales o juridicas que demuestren la legalidad de sus fondos.
e Las relaciones que se buscan son colaborativas y brindar un soporte en las
operaciones de los usuarios, logrando generar un vinculo emocional y una
experiencia memorable durante todo el journey del servicio.
Canales
e El canal de comunicacion tanto para las mypes como inversores sera a través

de canales digitales, donde el Uinico requisito es tener conexion a internet para
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que puedan ser utilizados desde un teléfono o laptop, seglin la comodidad de
cada usuario. De igual manera se contara con una oficina fisica para reuniones
con estos de ser necesario.
Actores del Ecosistema
e Gremio de emprendedores.
e Mypes
¢ Organizaciones de apoyo a la mype.
Necesidades
e Mypes: Mantener su actividad productiva y/o incrementar sus ventas.
e Inversor: Maximizar el rendimiento de su inversion, de manera segura y a
corto plazo.
Recursos
e El recurso humano y su capacidad para desarrollar el mejor plan de marketing
que logre materializar los objetivos. Por otro lado, el proveedor responsable
del desarrollo del entorno web y App y todo lo que implique la seguridad y
mantenimiento de esta.
Actividades
e Se tienen actividades claves como las de capacitacion de recurso y el
desarrollo de las plataformas web y App, pero también tenemos las actividades
relacionadas al marketing de la aplicacion, con el objetivo de lograr la
exponencialidad deseada.
e Atraer inversores con el objetivo que financien los proyectos de mypes con
una rentabilidad deseada. De igual manera atraer a las mypes o emprendedores

con proyectos nuevos interesados en obtener financiamiento rapido y seguro.
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e Crear una aplicacion y plataforma web segura, amigable y dindmica que
permita generar un dialogo constante con el back office. Desarrollar una web
atractiva que permita conseguir mas leads y convertirlos en clientes en
clientes.

e Marketing por redes sociales.

e Generar networking con gremios de mypes.

Gobernanza

e Auditorias internas.

e Oficial de cumplimiento ante la Unidad de Inteligencia Financiera (UIF).

e [Evaluacion Net Promoter Score (NPS) con el objetivo de medir la lealtad de
los clientes.

e Encuesta a los los clientes, tanto mypes como inversores.

Alianzas

e Gremio de emprendedores.

e Inversionistas.

e Entidades publicas y privadas interesadas en el desarrollo de las mypes.

Stock biofisico
e Recursos Humanos a través de los asesores financieros.
Servicios ecosistémicos

e Implementar el area de gestor documental de documentos digitales para
reducir el impacto ambiental, lo que involucra la fabricacion como el uso de
este.

e Utilizar plataformas digitales para las reuniones con los clientes para aportar
en la reduccion del uso de transporte y asi apoyar en la reduccion de la huella

de carbono.
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Co-creacion de valor

¢ Brindar una plataforma a las mypes y emprendedores que les sirve de vitrina
para exponer sus proyectos con el objetivo de conseguir financiamiento.

e Entrenamiento empresarial, mediante asesorias con expertos financieros.

e Facilitar el vinculo con alianzas estratégicas.

e Networking empresarial.

Destruccion de valor

e Competencia actual del mercado.

7.1 Relevancia social de la solucion

Cerca del 60% de los consumidores no tienen problemas por pagar mas por un
producto de una empresa social (Accion por el hambre, 2023), por ello, CreciendoFunding es
consciente que los consumidores cada vez le dan mayor valor a las organizaciones que
incorporan politicas alineadas con el cuidado del medio ambiente e impacto social, en esta
linea CreciendoFunding ha identificado su colaboracion con cuatro objetivos de desarrollo
sostenible (ODS). Los ODS que intervienen en la ejecucion del modelo de negocio son:

e (ODS 5.b) Igualdad de género. (Naciones Unidas, 2019) CreciendoFunding, a
través de la tecnologia se asegura que todo el equipo de trabajo, por sobre todo
las mujeres cuenten con un equipo mévil y de ser necesario un ordenador.

e (ODS 8.1) Mantener el crecimiento economico per cdpita de conformidad con
las circunstancias nacionales y, en particular, un crecimiento del producto
interno bruto de al menos el 7% anual en los paises menos adelantados
(Naciones Unidas, 2019). CreciendoFunding busca apoyar a las mypes
desatendidas por el sistema financiero tradicional, a su vez con esta ayuda las

mypes contribuirian en el PBI del pais.
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(ODS 8.2) Trabajo decente y crecimiento economico (Naciones Unidas, 2019)
CreciendoFunding busca elevar los niveles de productividad de sus clientes
(mypes) ofreciéndoles facilidades para acceder a un crédito de capital de
trabajo y asi lograr el crecimiento y competitividad de estos emprendedores.
(ODS 8.3) Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las
actividades productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes, el
emprendimiento, la creatividad y la innovacion, y fomentar la formalizacion y
el crecimiento de las microempresas y las pequenias y medianas empresas,
incluso mediante el acceso a servicios financieros (Naciones Unidas, 2019).
CreciendoFunding busca promover la formalizacion de las mypes mediante
una asesoria financiera tributaria para que se ordenen y puedan calificar a un
crédito de capital de trabajo.

(ODS 8.7) Adoptar medidas inmediatas y eficaces para erradicar el trabajo
forzoso, poner fin a las formas contemporadneas de esclavitud y la trata de
personas y asegurar la prohibicion y eliminacion de las peores formas de
trabajo infantil, incluidos el reclutamiento y la utilizacion de nifios soldados,
v, de aqui a 2025, poner fin al trabajo infantil en todas sus formas (Naciones
Unidas, 2019). CreciendoFunding indirectamente colabora en la esclavitud
financiera ya que las mypes cuentan con una alternativa de financiamiento que
puedan reemplazar los préstamos en condiciones abusivas a personas
independientes.

(ODS 8.10) Fortalecer la capacidad de las instituciones financieras
nacionales para fomentar y ampliar el acceso a los servicios bancarios,

financieros y de seguros para todos (Naciones Unidas, 2019).
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CreciendoFunding busca colaborar en el nimero de sucursales de bancos
comerciales para que los adultos emprendedores puedan acceder a un crédito.

e (ODS 9.3) Industria, innovacion e infraestructura: CreciendoFunding, tiene
como propoésito aumentar el acceso de las pequefias industrias y otras
empresas a los servicios financieros, como principal objetivo créditos
asequibles logrando de esta manera la integracion en las cadenas de valor y los
mercados de las mypes.

e (ODS 13.2) Accion por el clima: CreciendoFunding, incorpor6 a sus politicas
de responsabilidad social empresarial, acciones para ayudar a reducir la huella
de carbono, incorporando el area de gestor documental de documentos
digitales para reducir el impacto ambiental, lo que involucra la fabricacion
como el uso de este, en esta misma linea prescindir de las reuniones
presenciales y migrar a las plataformas digitales.

7.2 Rentabilidad social de la solucion

La rentabilidad de CreciendoFunding se ha medido con el “Indice de relevancia
especifica de la meta (TSRI) que se determina mediante el nimero de las metas de ODS
impactadas y el problema material especifico al nimero total de las metas de las ODS” (Betti,

G., Consolandi, C., y Eccles, R. G., 2018).

Metas de ODSi movilizadas por la solucion
Total de metas de ODSi

TSRI = * 100%
De las 34 metas correspondientes a las ODS impactadas por CreciendoFunding se han
identificado siete que tienen un impacto directo en la propuesta de negocio. (ver Tabla 7-1),

con las cuales se ha trabajado para determinar el TSRI.
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Tabla 0-1

Principales Metas ODS Impactadas

Meta

Indicador

5b

8.1

8.2

8.3

8.7

8.10

9.3

13.2

CreciendoFunding, mediante el uso de la tecnologia, las mypes podran acceder a la web para
solicitar un préstamo, dandole mayor enfoque a las mujeres emprendedoras peruanas.
CreciendoFunding, mediante los préstamos de capital de trabajo a las mypes podran aportar
en el crecimiento del producto interno bruto.

CreciendoFunding, apoyara a las mypes peruana mediante préstamos de capital de trabajo lo
cual les permitira modernizar e innovar sus negocios.

CreciendoFunding, ayudara a las mypes con asesorias financieras de tal manera que estas
tengan un orden tributario y puedan aplicar a un préstamo de capital de trabajo.
CreciendoFunding, mediante el préstamo que se brindara a las mypes que no pueden aplicar a
una institucion financiera tradicional, dejaran la esclavitud financiera con prestamistas
particulares informales que aplican tasas abusivas.

CreciendoFunding, se sumara a las instituciones financieras para brindar financiamiento a las
mypes.

CreciendoFunding, mediante el acceso al financiamiento de las mypes tendran la oportunidad
de integrarse en los mercados financieros.

CreciendoFunding, implementara el area de gestor documental de documentos digitales para

reducir el impacto ambiental, lo que involucra la fabricaciéon como el uso de este.

Luego de realizar los célculos del TSRI, los resultados evidencian que las metas

impactadas en CreciendoFunding aseguran un negocio sostenible (ver Tabla 7-2).
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Tabla 2

TSRI - indice de Relevancia Especifica de la Meta

N° de Metas de N° de Metas de ODS
ODS impactada TSRI
ODS implicadas
5 9 1 11%
8 12 4 33%
9 8 1 13%
13 5 1 20%

Para realizar el célculo de la rentabilidad social de CreciendoFunding se compararon
los beneficios sociales con los costos sociales atribuibles al proyecto de negocio. Los
beneficios sociales incrementan el bienestar de las mypes atendidas con la ejecucion del
modelo de negocio que tiene previsto brindar el servicio de financiamiento a través del
crowdfunding.

La implementacion del presente proyecto generara los siguientes beneficios sociales
para las mypes: ahorro por eficiencia fiscal o planeamiento tributario, mayor acceso a
financiamiento, ahorro de costos operativos e incremento de las ventas.

Por otro lado, se ha establecido el costo de emision de CO: por kilogramo generado
por las emisiones indirectas de GEI asociadas a la electricidad como un costo social de
CreciendoFunding, de acuerdo al siguiente detalle:

e El uso de laptops asignado a los recursos humanos de CreciendoFunding.
e Eluso de servidores SAS.

De acuerdo con el Anexo N° 11 de la Directiva N° 001-2019-EF/63.01 del Sistema
Nacional de Programacion Multianual y Gestion de Inversiones (Ministerio de Economia y
Finanzas, 2019), el costo social de emision de CO: por tonelada es de US$ 7.17 (tipo de

cambio de S/4.00= para los proyectos de inversion, mientras que el costo de emision de CO2
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en nuevos soles por Kg es de S/0.029. El detalle de los célculos realizados para cada factor
asociado a la generacion de CO: se encuentra en el Apéndice O. Asimismo, en las Tablas 12
y 13 se muestra el resumen con los beneficios y costos sociales, respectivamente.

7.2.1 Evaluacion Social del Proyecto

La evaluacion social del proyecto se ha realizado aplicando la metodologia Costo —
Beneficio dado que los beneficios sociales pueden valorizarse, es decir, pueden ser
expresados en términos monetarios

Los indicadores de rentabilidad social que se calculan con esta metodologia son el
Valor Actual Neto Social (VANS) y la Tasa Interna de Retorno Social (TIRS). Cabe precisar
que todo proyecto de inversion es rentable socialmente cuando el VANS es mayor a cero y la
TIRS es mayor a la Tasa Social de Descuento vigente, que es del 8%.

De Acuerdo al Anexo N° 11 de la Directiva N° 001-2019-EF/63.01 del Sistema
Nacional de Programacion Multianual y Gestion de Inversiones (Ministerio de Economia y
Finanzas, 2019), la Tasa Social de Descuento General vigente es de 8%.

Utilizando el flujo de beneficios y costos sociales, se procede a calcular el VANS y la
TIRS del proyecto. Es importante sefialar que el VANS refleja el valor del flujo de beneficios
netos del proyecto, mientras que la TIRS es la méxima tasa de descuento social que hace que

el VANS sea igual a cero.
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Tabla 3

Proyeccion de beneficios sociales en soles

Afios Ahorro por Mayor acceso a Ahorro de Incremento de Beneficios
eficiencia financiamiento costos las ventas Totales
fiscal operativos
(planeamiento
tributario)
1 2,455.20 360.00 24,552.00 245,520.00 272,887.20
2 2,700.72 432.00 27,007.20 270,072.00 300,211.92
3 2,970.79 518.40 29,707.92 297,079.20 330,276.31
4 3,267.87 622.08 32,678.71 326,787.12 363,355.78
5 3,594.66 746.50 35,946.58 359,465.83 399,753.57
Tabla 4

Proyeccion de costos sociales en soles

Afo 1 2 3 4 5

Costo de emision CO: Laptops Personal 19,980.63 41,599.67 86,610.51 180,323.08 375,432.66

Administrativo
Costo de emision CO: Servidor SAS 5,678.88 5,909.63 6,151.93 6,404.16 6,606.73
Costo Social Total 25,657.51 47,509.30 92,762.44 186,727.24 382,099.39

En el siguiente cuadro se muestra el calculo del Valor Actual Neto Social (VANS) y
la Tasa Interna de Retorno Social (TIRS) a partir de la diferencia de los beneficios y costos

sociales identificados y cuantificados previamente.
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Tabla 5

VAN Social CreciendoFunding

Costos Sociales Beneficios Incrementales Flujo Neto
1 25,657.51 252,404.40 226,746.89
2 47,509.30 272,887.20 225,377.90
3 92,762.44 300,211.92 207,449.48
4 186,727.24 330,276.31 143,549.07
5 382,099.39 363,355.78 -18,743.61
VANS 660,612
TIRS 68%

Como se puede observar, el calculo del de Costo — Beneficio tiene los siguientes
resultados: el VANS es de S/. 2, 017,927.00, una TIRS de 25.00%. En ese sentido, los
indicadores de rentabilidad son favorables desde la perspectiva econdmica y social, por lo

que el proyecto es rentable socialmente .
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

En ese ultimo capitulo se presenta el plan de trabajo desarrollado con sus respectivos
recursos, actividades y plazos para su implementacion. Asimismo, se mencionan las
conclusiones y las recomendaciones necesarias para iniciar con el despliegue del modelo de
negocio.

8.1 Plan de Implementacion y equipo de trabajo

De acuerdo al plan de implementacion del proyecto, el despliegue del modelo de
negocio se llevara a cabo durante el ultimo trimestre del afo 2023, donde los primeros dos
meses se realizard la ejecucion de los requisitos para constituir legalmente la empresa.
También se procederd al alquiler de las oficinas y su respectivo acondicionamiento. También
se realizaré el acercamiento en las administraciones de los conglomerados empresariales para
la busqueda de permisos para la publicidad.

Entre el tercer mes hasta el cuarto mes, se realizara la contratacion del recurso
humano de las areas de sistemas y marketing, para que, a partir del quinto mes, comenzar con
la ejecucion de acciones de ciberseguridad y sobre el lanzamiento del producto.

De acuerdo con el diagrama de Gantt, que se observa en la Figura 8-1, todas las

actividades seran ejecutadas progresivamente para dar inicio al proyecto desde el sexto mes.
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MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

ACTIVIDADES RESPONSABLES sm1|swz|sw3|sm4 sm1|smz|sw3|sm4 sm1|smz|sw3|sw4 sm1|smz|sm3|sw4 sm1|smz|sm3|sw4 sm1|smz|sm3|sw4
Pre-Requisitos
Constitucion legal de la empresa GS +JC+GL
Solicitud de préstamo bancario para capital de trabajo KE+GS
Alianzas estratégicas con conglomerados empresariales JC+GT
Inicio
Contratacion de Personal Soporte (Administracion y Marketing) GL
Alquiler de local para oficinas administrativas IC
Adquision de herramientas de trabajo y mobiliario JC+GT
Contratacion de programadores de software y paginas web GT
Contratacion de proveedores de actividades de marketing GS
Compra de materiales de marketing KE
Desarrollo de plataforma web
Programacion y disefio de plataforma web GT
Puesta en marcha de la plataforma web GT
Marcha blanca de la plataforma y levantamientos de incidencias GT+JC+GL
Desarrollo del Plan de Marketing
Lanzamiento del plan de marketing GY
Creacion de cuentas en redes sociales GY
Produccion de Videos promocionales de lanzamiento JC+KE+GS+GL+GT
Desarrollo de Plan de Operaciones
Plan de Induccion y capacitaciones a Analistas crediticios KE
Visitas a empresarios en conglomerados empresariales para captar usuarios JC+KE+GS+GL+GT
Creacion de video de capacitacion para manejo de pagina web KE+ GT
Inicio de Operaciones JC+KE+GS+GL+GT
Puesta en marcha de CreciendoFunding JC+KE+GS +GL+GT

JC: José Calderon

KE: Kimberly Espinoza
GS:  Geraldine Sayas
GL:
GT:

Gustavo Leguia
Gabino Tocto

Diagrama gantt creciendofunding

Figura

2
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8.2 Conclusion

1.

El plan de negocios fue elaborado en base a las metodologias agiles y
herramientas de elaboracion de proyectos como Lienzos, Canvas y Quick
Wins. Dentro de esta revision, se ha comprobado lo esencial que es conocer el
perfil de los usuarios potenciales para elaborar un servicio diferenciado de
obtencion de financiamiento y obtencion de ganancias mediante inversiones
compartidas.

Se logra validar que la metodologia del crowdfunding mediante una
plataforma web en fase de prueba, para un grupo de empresarios mypes, logra
una aceptacion aceptable, por lo que el producto puede ser considerado viable
para establecer el inicio de un plan comercial.

Se logra comprobar que el un modelo de negocio elaborado es disruptivo
porque crea una nueva forma de conexion en el &mbito de negocios, con el
objetivo de satisfacer un mercado de empresarios mypes con falta de
oportunidades para obtener capital.

CreciendoFunding es consciente que los consumidores cada vez le dan mayor
valor a las organizaciones que incorporan politicas alineadas con el cuidado
del medio ambiente e impacto social, en esta linea, se busca contribuir en el
fortalecimiento de la no discriminacidn por género, otorgar atencion a las
mypes desatendidas por el sistema financiero actual, ofreciendo facilidades de
inclusion financiero y generacion de trabajo mediante la formalizacion ante la
ley. Todo esto, bajo el soporte tecnologico, buscando disminuir el uso de
recursos fisicos que impacten al medio ambiente.

Finalmente, el modelo de negocio demuestra un impacto social actual, porque,

busca fomentar la integracion de la cadena de valor y los mercados
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econdémicos. Ya que, por un lado, fortalece la capacidad de las instituciones
financieras nacionales para fomentar los accesos a servicios bancarios; y por
otro lado, incentiva el acceso de las mypes al sistema financiero, con lo cual,

cierra el circulo de valor.

8.3 Recomendaciones

1.

Ejecutar el plan de negocios elaborado al término del programa de MBA,
respetando las fechas y secuencias, ya que se ha comprobado su viabilidad y
su impacto positivo en la economia peruana.

Revisar la alianza con entidades financieras del estado, como el Ministerio de
Economia o de Produccion, para que a través de sus politicas publicas, puedan
impulsar el desarrollo y ejecucion de proyectos como este.

Se debe considerar los aspectos politicos internos y externos, ya que, como se
ha visto en los ultimos afios, estos aspectos impactan en el crecimiento
econoémico del pais; por lo que, se debe considerar cambios estratégicos sobre
la marcha del modelo de negocio. La revision periddica de solicitantes de
inversion y de financista, debera estar acorde a lo planificado, para estar

atentos a los flujos de caja proyectados.
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Apéndice C. Mapa de Experiencia de Usuario
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Apéndice E. Propuesta de Valor
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Apéndice F. Business Model Canvas
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Apéndice G. Mapa de Empatia
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Apéndice H. Prototipo de la Solucion (PMV)

Pégina de inicio

°Creciendorunding Inicio Condcenos Proyectos Contacto m

iConsigue ese apoyo
financiero ahora!

P 10x Level

+ ¢Buscas hacer crecer tu negocio y no
cuentas con el capital que necesitas? o
+ ¢Buscas generar ingresos ayudando a

crecer negocios?

Llegaste al lugar indicado...

e

Sabias que el 56% de Se reduce el IGV al 8% MYPES pagaran 25%
MYPES no tienen acceso a para las MYPES del sector menos en tramites para
financiamiento turismo registrar marcas de

productos y servicios.

CrociondoFunding .

B ey SRR 00M

> reguren Frocusntes




104

Pestafia sobre detalles de la organizacion
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Seccidn proyectos (vista general)
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Seccidn de contacto (contactabilidad del usuario por dudas o consultas)
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Panel para Usuario Inversionista
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Panel de configuracion de usuario Mype (para subir documentacion formal)
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Perfil publico de la Mype / Usuario emprendedor
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Panel de Proyectos en los que esta invirtiendo el inversionista
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Panel de proyectos aleatorios a invertir
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Encuesta para emprendedores y las condiciones de su financiamiento

1 2 3 4 5
Localizacién del Nombre Edad Género: Grado de
negocio instruccién:
............................... 18----25 1
Departamento: 1 Masculino: =1 Primaria = 1
............................... 26---35 2 Secundaria= 2
Provincia: 2 Femenino: =0 Técnico = 3
.............................. 35-—45 3 Universitario = 4
Distrito: 3 Ninguno= 5
............................... 45 -——-- + 4
6 7 8 9 10
Cargo dentro del ¢éTrabaja en alguna | Estado Civil: éQuiénes éla empresa es
negocio empresa o lugar dependen formal?
diferente a su Soltero = 1 econémicamente
Administrador=1 | negocio? Casado = 2 de usted? Sl = 1
Gerente = 2 Divorciado= 3 Pareja 1 NO = 0
Duefio = 3 Sl =0 Conviviente= 4 Hijo 2
Otro: = 4 NO= 1 Padres 3
Hermanos: 4
Ninguno 5
Otros: 6
11 12
Actividad del Organizacion de la
negocio empresa:
1 Fotografia 8 Fabrica muebles 15 Panaderia 22 venta repuesto | Perso natural= 1
2 Transporte 9 Farmacia 16 Peluqueria 23 Venta de telas SA = 2
3 Bares, discote 10 Ferreteria 17 Técnico tv 24 Venta de hilos SAC = 3
4 Bazar 11 Fotocopia 18 Taller mecani SCRL= 4
5 Bodega 12 Libreria 19 Zapatero EIRL= 5
6 Cabinas 13 Licoreria 20 Restaurantes
7 Manufactura 14 Muebleria 21 Taller compu
13 15 16 17
éTiene licencia? tiempo actividad El negocio es ¢El motivo por el
cual inici6 este Quiero ser

SI=1 NO=0

14
étiene internet?

SI=1 NO=0

B WN R
I
w

=4
Mas 4 afios =5

Propio =1
Alquilado =2
Prestado =3
Regalado =4
Otros =5

negocio?
No encontré
trabajo =1

Tliene mejores
ingresos =2

independiente = 3

Por tradicidén
familiar =4




18 19 20 21
¢Cémo inicio sus éCudntas personas | ¢A cudnto éCudl considera es | Accedera
actividades? trabajan en su asciende sus principal financiamiento = 3
negocio? ventas o ingresos | necesidad?
Ahorro propio=1 |1 --5 =1 mensuales? Formalizar mi
Prretabanco =2 |5--10 =2 Menos 5,000 =1 | Incrementar mis negocio =4
Prés informal =3 | 10- 15 =3 5,000y 10,000 =2 | ventas =1
Pres familiar =4 | 15 amas =4 10,000y 30,000 =3 Capacitacion y
30,000y 50,000 =4 | Conseguir mejores | asesoria =5
Mas d 50,000 =5 | proveedores =2
22 23 24 25
éCuenta con algin | En caso la Sist Contable =1 | ¢Pertenece a Si la respuesta es
sistema o respuesta sea Sl, ERP =2 alguna S,
plataforma éQué tipo de Marketplace =3 | organizacién entre | Asociacion =1
tecnolégica para sistema o Aplicacién para mype con fines Cooperativa =2
gestionar su plataforma venta =4 | empresariales? Consorcio =3
negocio de manera | tecnolégica utiliza  Otro =5 Grupo sin
automatica? para gestionar su SI=1 - NO=0 personeria juridica
SI=1 — NO=0 | negocio? para realizar
operaciones
empresariales =4
26 27 29 30
Sila respuesta es Pérdida de éRecibe ¢éSabe que instituci | ¢Qué criterios
no? confidencialidad =3 | capacitacién? prestacién considera para
Sl =1-NO=0 servicios d tomar la decision
Limita mi capacidad ~ No recibiria financiamiento de solicitar
de decisién =1 heneficios =4 |28 para las MYPE? financiamiento?
De ser NO la rpt Tasas de interés =1
Limita mi acceso a o (?e iento =5 | Desconocimiento=1 | Bancos =1 Plazos de pago =2
los servicios = 2 conocimicnte = Recursos =2 | Cajasmuni =2 | Garantias =3
Falta interés =3 | Cajas rurales =3 Prestigio de la
Fato tiempo =4 | ONG =4 entidad , B 4
Falta inform =5 - -5 Recomendaciéon =5

31
éHa solicitado
algun tipo de

32
En caso la
respuesta sea Sl,

33

En caso la respuesta sea NO, ¢Por qué no esta conforme con el
financiamiento recibido?

En su experiencia, ¢cudles son las dificultades que tienen los
micro y pequefios empresarios para accedes al crédito?

| Cumplir con la documentacion exigida
Presentar garantias (hipotecas, prendas, avales, otros)
Poco tiempo para el funcionamiento del negocio
Demostrar los ingresos de la empresa
Calificaciones en centrales de riesgo

=1
=2
=3
=4
=5

éHa pertenecido a
algun grupo que
realicen préstamo
de servic
financieros para
sus miembros?
SI=1 NO=0

financiamiento ¢Estuvo conforme Le otorgaron menos monto al que solicitd =1
para su negocio en con el Altos intereses =2
los dltimos afios? financiamiento Altas comisiones =3

recibido? No le dieron en el momento solicitado =4
Si=1-NO=0 SI=1-NO=0 No le dieron periodo de gracia =5
34 35 36

En caso larespta
sea S|,

- Especificar:
Amigo =1
Familiar =2

Desconocido =3
Otro =4
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37 38 39 40 41
éAlguna vez ha Sabe usted que De ser su rpta Sl, élLe gustaria Recomendaria el
recurrido a esel participaria de un | recibir asesoria sistema de
prestamos crowdfunding crédito via el sobre el sistema crédito
informales? crowdfunding? de crowdfunding a
crowdfunding? sus conocidos
SI=1-NO =0, SI=1 NO=0 SI=1 NO=0 SI=1 NO=0 SI=1 NO =0
42 43 44

Cuantas horas le

En que horarios

En cursos o temas

Gestion financiera

Adaptacion al

gustaria recibir le gustaria recibir | le gustaria recibir ~ Marketing =4  cambio =10
capacitacién a la la capacitacién capacitacién Recursoshumano5  contabilidad = 11
semana Atencidalcliente 6 0 a5t0s =12
2 -5 =1 Mafana =1 Formalizacién =1 x:l:cs‘-;zryn:;?g:'c 7 Planillas =13
5 -8 =2 Tarde = 2 Compra estatal=2 digital - Logistica =14
8 - 10 =3 Noche =3 Expeimport =3 o fciente del

tiempo =9

Objetivo de la encuesta

Generar indicadores que permitan conocer la condicion de los emprendedores y

como estos enfrentan el acceso al crédito en el sistema financiero tradicional

Efectuar diagnosticos sobre las condiciones y restricciones que se tienen en el

acceso al crédito formal

e Servir de fuente de informacion para la toma de decision en el asesoramiento
técnico al sistema de plataformas crowdfunding.

e Permitir la comparabilidad de las actividades econdomicas de los negocios
encuestados

Cobertura

La encuesta se realizo en el ambito de los distritos Lima Metropolitana y la Provincia

constitucional del Callao
Duracion del Trabajo de Campo

El trabajo de campo se llevo a cabo entre el 22 y el 26 de Junio del 2021
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Poblacion objetivo

La poblacion de estudio esta definida como el conjunto de negocios seleccionados de forma

aleatoria en los distritos de Lima Metropolitana y el Callao

Disefio y marco muestra
Marco muestral:

El marco muestral para la seleccion de la muestra lo constituye el informe técnico del INEI
(Demografia empresarial en el Pert1 ) y la informacion estadistica proveniente de la encuesta
nacional de hogares ENAHO.
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Apéndice J. Resultados de la encuesta

Fuente de Informacion Secundaria

Pertfil del solicitante de créditos

Informacion obtenida del estudio realizado por la Superintendencia de Bancas y Seguro (SBS)

diciembre 2019-2020

e La tenencia de créditos segun el género a nivel nacional es mujeres 40.88% y
varones 43.83; a nivel Lima y Callao mujeres 45.56% y varones 55.95%.

e Elnivel de deuda segun el género a nivel nacional es mujeres 50.25% y varones
49.75%; a nivel de Lima y Callao es mujeres 49.945 y varones 50.58%.

e Numero de deudores Mype (persona natural) 2.244 millones con un monto de
deuda de 40,976 millones y como persona juridica 127 mil con un monto de deuda
de 13,274 millones.

e Motivacion para el ahorro a nivel nacional: gastos inesperados 52%, sin motivo
especifico 44%, gastos en vejez 37%, necesidades futuras de educacion 27%,
pagar deudas 22%, viajar 16%, comprar o mejorar viviendas 15%, comprar
electrodomésticos 14%, iniciar negocio propio 10%, otros 10%

e Distribucion nacional de modalidad del ahorro: Solo fuera del sistema financiero
66%, solo dentro del sistema financiero 21%, dentro y fuera del sistema financiero
12%.

e Porcentaje en la informacion de la eleccion de productos financieros al 2019: 16%
elige productos financieros con informacion especializada, 40% elige productos
financieros con informacion general, 43% realiza una eleccion sin informacion,

1% no opina

Fuente de Informacion Primaria

Los datos a continuacion son los resultados de la encuesta.
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4 Edad, Genero, Estado civil, Grado de instruccion.

Edad del emprendedor

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido 18--25 55 14,6 14,6 14,6
26--35 127 336 336 481
35--45 98 259 259 741
46--60 98 259 259 100,0
Total 378 100,0 100,0

Genero del emprendedor

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Femenino 190 50,3 50,3 50,3
Masculino 188 497 497 100,0
Total 378 100,0 100,0
Grado de instruccion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Primaria 9 2.4 24 24
Secundaria 180 47,6 47,6 50,0
tecnico 83 22,0 22,0 72,0
Universitario 105 27,8 27,8 99,7
Ninguno 1 3 3 100,0
Total 378 100,0 100,0
Estado civil
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido 0 2 5 5 5
Soltero 169 447 447 452
Casado 110 291 291 743
Divorciado 19 5,0 5,0 79,4
Conviviente 78 20,6 20,6 100,0
Total 378 100,0 100,0
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Los resultados de la encuesta con respecto a la edad mostro que el grueso de
emprendedores se encuentran en edades de entre los 26 a 35 afios que representa el
33.6% de encuestados y el menor numero de emprendedores se encuentran en
edades de entre los 18 a 25 afios que representan el 14.6% de los encuestados.
Con respecto al genero se encuentra divido en porcentajes similares con una
participacion de 50.3% para mujeres y 49.7% para varones.

Los emprendedores que tuvieron un grado de instruccion de nivel secundaria
fueron los que mas emprendimiento tuvieron con una participacion de 47.6%,
seguido de los que tienen formacion universitaria con 27.8%.

Por el lado del estado civil , fueron los solteros con mayor iniciativa de
emprendimiento con 44.7%, seguido de los casados con 29.1%. en la

participacion.



122

4 Cuenta con licencia, Tiempo de actividad, Actividad del negocio, Condicion de

la empresa, Propiedad del negocio.

Cuenta con licencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 90 238 238 238
Si 288 76,2 76,2 100,0
Total 378 100,0 100,0
Tiempo de actividad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Unafo 59 15,6 15,6 15,6
Dos afios 58 15,3 15,3 31,0
Tres afios 49 13,0 13,0 439
Cuatro afnos 24 6,3 6,3 50,3
Mas de 4 afios 188 497 497 100,0
Total 378 100,0 100,0




Actividad del negocio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Fotografia 9 24 24 24
Transporte 8 21 21 45
Bazar 34 9.0 9,0 13,5
Bodega 52 13,8 138 27,2
Cahinas 2 5 5 27,8
Manufactura 6 1,6 1,6 294
Fahrica de muehles 3 8 8 30,2
Farmacia 8 21 2.1 32,3
Ferreteria 17 45 45 36,8
Fotocopias 3 8 8 37,6
Libreria 8 21 21 397
Licorerias 3 8 8 405
Muehleria 16 42 42 447
Panaderia 10 2,6 26 47 4
Peluqueria 8 21 21 495
Tecnico de tv 3 8 8 50,3
Taller mecanico 7 19 19 521
Zapatero 23 6,1 6,1 58,2
Restaurantes 18 48 48 63,0
Taller computadoras 4 1,1 11 64,0
Venta repuestos 21 56 56 69,6
Venta de telas 19 50 50 746
Venta de hilos 8 21 21 76,7
Otros 88 233 233 100,0
Total 378 100,0 100,0
Propiedad del negocio
POI'Qentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Propio 186 492 492 49,2
Alquilado 179 47 .4 47 .4 96,6
Prestado 2 5 5 971
Otros 11 29 29 100,0
Total 378 100,0 100,0
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Entre los negocios encuestados se encontro que el 76.2% contaba con licencia
de funcionamiento.

Los negocios encuestados con mayor tiempo de actividad superaban los 4 afios
que representaba que representaba el 47.9%

Los negocios con mayor frecuencia fueron las bodegas con una presencia del
52% , seguida de los bazares con una presencia del 34%. Si bien la alternativa
Otros acumulo un 88% de los encuestados solo tuvieron frecuencias iguales o
menores a tres.

La mayoria de los emprendedores habian iniciado su negocio en un local

propio con 49.2% , seguido de un local alquilado con un 47.4%.

4 Capital de inicio de actividades, Ingresos mensuales, Principal necesidad.

Capital de inicio de actividades
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Ahorro propio 257 68,0 68,0 68,0
Credito hancario 80 21,2 21,2 89,2
Prestamo informal 4 1.1 1.1 90,2
Prestamo familiar 37 98 98 100,0
Total 378 100,0 100,0
Ingresos mensuales
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Hasta 5000 212 56,1 56,1 56,1
5001 - 10000 11 294 294 85,4
10001 - 30000 43 1.4 1.4 96,8
30001 - 50000 7 19 1.9 98,7
mas de 50001 5 1,3 1,3 100,0
Total 378 100,0 100,0




Principal necesidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Incrementarventas 249 659 659 65,9
Consequir mejores 49 13,0 13,0 78,8
proveedores
Acceder a financiamiento 33 87 8,7 87,6
Formalizar el negocio 19 50 50 926
Capacitacion y asesoria 28 74 74 100,0
Total 378 100,0 100,0
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e Los negocios encuestados mostraron que el capital inicial con el que iniciaron

sus actividades fue capital propio en un 68%, seguido de prerstamo bancario

con 21.2%,

e *En cuanto al nivel de ingreso , el grueso estuvo en aquelas Mypes que tenian

ingresos netos mensuales hasta 5,000 mil soles mensuales que representa el

56.1%

e La principal necesidad de las Mypes fue el como incrementar las ventas con

65.9%. Esta necesidad toma fuerza porque encuentran dificultades para el

acceso al financiamiento que es el 33%.



4 Prestadora financiamiento a Mype, Criterios a considerar para solicitar

solicitar financiamiento.

financiamiento, Recurre a préstamos informales, Dificultades de las Mypes para

Prestadora financiamiento a Mype

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Bancos 3N 82,3 82,3 82,3
Cajas municipales 36 95 95 918
Cajas rurales 2 5 5 923
Otros 29 77 7.7 100,0
Total 378 100,0 100,0
Criterios a considerar para solicitar financiamiento
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Tasa de interes 290 76,7 76,7 76,7
Plazos de pago 37 9.8 9.8 86,5
Garantias 19 50 50 915
Prestigio entidad 5 1,3 1,3 929
Recomendacion 27 71 71 100,0
Total 378 100,0 100,0
Recurre a prestamos informales
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido No 245 64,8 64,8 64,8
Si 133 352 352 100,0
Total 378 100,0 100,0
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Dificultades de las mypes para acceso al financiamiento

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Cumplir con 189 50,0 50,0 50,0
documentacion exigida
Presentar hipotecas 63 16,7 16,7 66,7
Poco tiempo de 45 11,9 11,9 78,6
funcionamiento del
neqocio
demostrar los ingresos 22 58 5.8 844
de la empresa
Calificaciones en 59 15,6 15,6 100,0
centrales de riesgo
Total 378 100,0 100,0
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e Las Mypes que recurren a financiamiento lo solicitan a entidades bancarias en

un 82.3%. seguido de las cajas municipales y cajas rurales en un 9.55% y 5%

respectivamente.

e El principal criterio que toma en cuenta las Pymes son la tasa de interes en un

76.7%, seguido de los polazos de pago en un 9.8% , por recomendacion en un

7.1%.

e Las Mypes en su mayoria recurren a préstamos formales siendo el 64.8% de

ellos y 35.2% a préstamos informales , a pesar de menor el porcentaje de

préstamos informales sigue siendo muy alto y eso se debe a los altos indices

de informalidad que caracteriza a nuestra economia que se a asentuado por el

contexto de pandemia.

e Se encontro tambien que las mayores dificultades para el acceso al

financiamiento fue el exceso de documentacion exigida por las entidades en

un 50%, lo que llamo mucho la atencion fue que al 16.7% se le pidiera como
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garantia de prestamo las propiedades del solicitante, un 15.6% consideraba
que no accedia al credito por encontrarce reportado como dudoso y deficiente,
un 11.9% encontro que su dificultad era el poco tiempo que tenia el negocio
en funcionamiento y un 5.8% era demostrar los ingresos de la empresa , este
ultimo toma sustento cuando en la encuesta de Enaho del 2013 a 21,514
trabajadores independientes arrojo que el 70.43% no lleva ningun tipo de
cuentas, un 23% lo lleva por medio de apuntes y registros , un 3.36 usaba
libros y registros de sunat y solo un 1.03% realizaba el registro por medio de
un sistema contable.

¢ Cuenta con internet, sabe que es el crowdfunding, gustaria recibir asesoria

sobre crowdfunding, recomendaria el sistema crowdfunding a sus conocidos.

Cuenta con internet

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 191 50,5 50,5 50,5
Si 187 49 5 49 5 100,0
Total 378 100,0 100,0

Sabe que es el Crowfunding

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 365 96,6 96,6 96,6
Si 13 34 34 100,0

Total 378 100,0 100,0
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Gustaria recibir asesoria sobre Crowdfunding

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 58 15,3 153 153
Si 320 84,7 84,7 100,0
Total 378 100,0 100,0

Recomendaria el sistema Crowdfunding a sus conocidos

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido No 69 18,3 18,3 18,3
Si 309 81,7 81,7 100,0
Total 378 100,0 100,0

Hoy en dia el uso del internet en el mundo de los negocios no deberian de ir
por cuerdas separadas, esta encuesta revelo que solo el 49.5% se vale del uso
del internet para su negocio y 50.5% no lo utiliza.

Era de suponer que gran parte de la poblacion no sabe en que consiste la
modalidad de financiamiento via crowdfunding es asi que el 96.6% de
emprendedores encuestados lo desconoce y solo un 3.4% lo ha escuchado
pero nadie aun ha solicitado ese tipo de financiamiento.

A pesar que el 96.6% no sabe que es el crowdfunding, hay un 84.7% de
emprendedores que les gustaria recibir asesoria y financiamiento via
crowdfunding y un 81.7% que tambien recomendaria la modalidad de

crowdfunding.
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