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Resumen Ejecutivo

El objetivo de este trabajo es dar una solucion al problema social identificado
“Existencia de familias en Lima de NSE C- y D que requieren de vivienda digna, asi como la
existencia de familias de Lima de NSE B y C que requieren incrementar sus ahorros y/o
generar mayores ingresos para lograr alcanzar sus metas”.

Se llevo a cabo un proceso de investigacion directo al piblico objetivo mediante
encuestas y andlisis de diversos productos inmobiliarios y financieros que pudieran ayudar a
superar el dolor identificado tanto en el NSE C-y D como en el NSE B y C (IPSOS, 2021).
Se identificé un nicho de negocio para el NSE C- y D mediante un modelo convencional
como el desarrollo de proyectos inmobiliarios con la habilitacion de terrenos eriazos,
buscando comprar terrenos al menor costo e invertir en su habilitacién para venderlos a un
precio mucho mas rentable en el futuro. Por otro lado, se identifica la existencia de un nicho
de negocio beneficiando a NSE B y C con una herramienta innovadora de inversion como es
el Crowdfunding, para el financiamiento de estos proyectos inmobiliarios incorporando
mecanismos para el cuidado del medio ambiente y el crecimiento urbano sostenible para el
desarrollo de viviendas sociales acordes a sus expectativas que les permitan una mejor
calidad de vida (Marquez, 2020).

En conclusion, esta modelo, ofrece una alternativa mas eficiente y efectiva para
mitigar los dolores identificados, ya que usa un modelo de negocio convencional el cual dara
una VAN de $ 2,391,618.67 y una TIR 36.6%, adicionando la diferenciacion del
financiamiento a través de una plataforma de Crowdfunding, mejor a otras alternativas puesto
que es una opcion de inversion sencilla, intuitiva y con retornos de inversion superiores a los
depositos a plazo fijo u otros productos financieros convencionales. Por ello, el modelo es
viable financieramente y no requiere una masa critica de clientes grande, lo que hace mas

sencilla su implementacion.



Abstract

The objective of this work is to provide a solution to the social problem identified
"Existence of families in Lima of SES C- and D that require decent housing, as well as the
existence of families in Lima of SES B and C that need to increase their savings and / or
generate more income to achieve their goals.

A direct research process was carried out with the target audience through surveys
and analysis of various real estate and financial products that could help overcome the pain
identified in both SES C- and D and SES B and C (IPSOS, 2021). A niche was identified for
business for the SES C- and D through a conventional model such as the development of real
estate projects with the qualification of empty land, seeking to buy land at the lowest cost and
invest in its qualification to sell it at a much more profitable price in the future. On the other
hand, the existence of a business niche is identified benefiting SES B and C with an
innovative investment tool such as Crowdfunding, for the financing of these real estate
projects incorporating mechanisms for environmental care and sustainable urban growth. for
the development of social housing according to their expectations that allow them a better
quality of life (Marquez, 2020).

In conclusion, this model offers a more efficient and effective alternative to mitigate
the pain identified, since it uses a conventional business model which will give a NPV of §
2,391,618.67 and an IRR of 36.6%, adding the differentiation of financing through a platform
of Crowdfunding, better than other alternatives since it is a simple, intuitive investment
option and with higher investment returns than fixed-term deposits or other conventional
financial products. Therefore, the model is financially viable and does not require a large

critical mass of clients, which makes its implementation easier.
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Capitulo 1. Definicion del problema

Esta investigacion surge de la iniciativa de plantear un modelo de negocio
convencional relacionado al desarrollo inmobiliario de viviendas para el NSE C-y D con la
diferenciacion de incorporar al NSE B y C como inversionistas en estos proyectos mediante
la utilizacion del Crowfunding como una herramienta financiera que contribuyan con mejorar
la capacidad de ahorro de estas personas o familias para acercarse mas al logro de sus
objetivos. Es por ello, que el problema social identificado estd relacionado con la “Existencia
de familias en Lima de NSE C- y D que requieren de vivienda digna, asi como la existencia
de familias de Lima de NSE B y C que requieren incrementar sus ahorros y/o generar
mayores ingresos para lograr alcanzar sus metas”.
1.1. Contexto del problema a resolver

Teniendo en cuenta un modelo de negocio convencional como el desarrollo de
proyectos inmobiliarios, el cual busca comprar terrenos al menor costo e invertir en su
habilitacion para venderlos a un precio mucho mas rentable en el futuro, el crowdfunding ha
generado practicamente una revolucion basada en nuevos medios distintos a los tradicionales
“facilitados por la intermediacion de las plataformas digitales o en linea, que han
revolucionado el panorama del mercado, y que son propias de la denominada economia
colaborativa” (Rodriguez, 2020, p.323). De esta manera, se identifica la existencia de un
nicho de negocio beneficiando a NSE B y C con un mecanismo innovador de inversion como
es el Crowdfunding. Asi se produce la Asi se produce la “adaptacion de este en diversos
mercados con el proposito de satisfacer los intereses del publico inversionista.” (Burgos et al,
2022, p.63), con la finalidad de financiar la habilitacion de terrenos eriazos para el desarrollo
inmobiliario de proyectos dirigidos a NSE C- y D, incorporando mecanismos para el cuidado
del medio ambiente y el crecimiento urbano sostenible para el desarrollo de viviendas

sociales acordes a sus expectativas que les permitan un desarrollo social. Se entiende por



desarrollo social la activacion de diversos agentes econdmicos, sociales y politicos para poder
transformar el contexto y lograr aumentar las capacidades productivas, y, por lo tanto, una
correlacion entre el ingreso, riqueza y calidad de vida; favoreciendo con oportunidades de
desarrollo a la poblacion” (Garcia et al., 2020, p.47).

En ese sentido esta investigacion se torna sobre todo alrededor de los NSE By C,
donde el informe “El ahorro peruano en Pandemia” (IPSOS, 2021), muestra que el 90% de
sus encuestados cuentan con capacidad de ahorro a pesar de la pandemia y, que el 49%
demora menos de seis meses en usar dichos ahorros. Por otro lado, el informe “NSE Peru
20217 (IPSOS, 2021) muestra que el NSE B y C cuentan con el 30.5% y el 18.3% de
capacidad de ahorro, respectivamente. Asimismo, argumentan que los ahorros tienen como
proposito lograr metas educativas o la adquisicion de inmuebles o vehiculos.

El problema identificado se considera relevante toda vez que para contribuir en la
educacion financiera y fomentar la cultura de ahorro en los NSE B y C. Se entiende por
educacion financiera “un proceso por el cual los individuos adquieren capacidades y
habilidades en mercados de dinero permitiendo, entre otras cosas, mejorar la comprension de
la economia, el acceso a productos bancarios y a oportunidades de inversion” (Mungaray et
al., 2021, p.56). Todo esto, con la finalidad de aumentar la rentabilidad de sus ahorros para
alcanzar sus objetivos y un mejor estilo de vida, se presenta esta alternativa de Crowdfunding
el cual incorpora a personas o familias de los NSE mencionados, a fin de usar esta
herramienta como vehiculo de inversion que les permita lograr sus objetivos a través de la
participacion en la compra de tickets en proyectos de desarrollo inmobiliario para familias de
NSE C-y D que tengan la carencia de vivienda propia, lo cual se ha identificado como
problema prioritario de resolver por parte del Ministerio de Vivienda, Construccion y
saneamiento en sus ultimas cifras mostradas ya que indica que el 79% de NSE C,Dy E

muestran déficit de vivienda. Con el empleo de crowdfunding “en el sector inmobiliario,



cualquier inversionista pequefio o mediano con una aportaciéon minima puede invertir
colectivamente en la compra y/o administracién de un inmueble” (Marquez, 2020, p.670).

Segun las encuestas realizadas y el analisis de estudios de mercado consultados
IPSOS (2022) y ENAHO (INEI, 2020), se ha identificado un alto porcentaje de personas y
familias que requieren aumentar sus ingresos para obtener una vivienda propia y/o iniciar un
proyecto nuevo. El 86.5% de los entrevistados no cuentan con una vivienda propia a pesar de,
en algunos casos, tener acceso al sector financiero o una situacion econdomica estable. El 67.2
%, si cuentan con ingresos suficientes dentro de los NSE B y C, los cuales le permiten tener
capacidad de ahorro y acceder al sistema financiero. Por otro lado, existen familias y/o
personas que requieren iniciar nuevos emprendimientos o proyectos familiares para lo cual,
es necesario contar con ahorros suficientes con el fin de poder solventar el inicio de estos y/o
acceder a créditos que no les quite la mayor parte de su ingreso mensual, lo cual no les
permitiria mantener su estilo de vida que llevan o desean, conforme se afirman en estudios de
IPSOS (2022a) y ENAHO (INEI, 2020).

En ese sentido, el dolor que se busca cubrir es que familias de Lima de los NSE C-y
D cuenten con oferta de vivienda digna y las familias de NSE B y C cuenten con una
herramienta para incrementar sus ahorros y/o generar mayores ingresos para lograr alcanzar
sus metas personales y familiares invirtiendo en estos proyectos inmobiliarios que beneficien
a dichas familias.
1.2. Presentacion del problema a resolver

Respecto al problema identificado, en la actualidad, existen diversos estudios que
muestran la carencia de vivienda propia para los diferentes NSE. Uno de ellos, es el estudio
de ENAHO (INEI, 2020), que se resume en la tabla 1 y nos muestra que NSE C y D tienen un
déficit habitacional del 56% lo cual significa una poblacion de 385,000 familias que no

cuentan con vivienda propia. Asimismo, el 53% vive en hacinamiento y el 46% de ellos tiene



servicios basicos deficitarios. De igual manera se indica que “casi 1,7 millones de familias
peruanas no tienen una vivienda o cuentan con una en malas condiciones, lo que se conoce
como déficit cuantitativo y cualitativo” (El Comercio, 2023, parr.1).

Estas cifras nos muestran la posibilidad de desarrollar proyectos inmobiliarios
convencionales incorporando personas de NSE B y C que a través del Crowdfunding podran
lograr aumentar sus ingresos o ahorros mediante este vehiculo de inversion que no podrian

tener normalmente y con ello, mitigar el dolor identificado en el problema.

Figura 1

Estimacion de numero de hogares con déficit habitacional, segun NSE

Nota. Informacion tomada de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO).
En ese sentido, se muestra en la Figura 2, las dificultades encontradas en el publico

objetivo, las cuales se sustentan en lo mencionado.



Figura 2

Dificultades encontradas en el publico objetivo

1.3. Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

El gran problema de la carencia de vivienda propia y/o de capitales para iniciar
emprendimientos nuevos, se da en todos los NSE y es por esa razon que, en el mes de febrero
del afo 2021, el Congreso de la Republica realizé una modificacion constitucional en la que
incorpora el acceso a vivienda digna. Asi, segin el Proyecto de Ley N° 5839 2020-CR
(2020), en el articulo 2 se incorpora el numeral 25, el cual expresa que toda persona tiene
derecho “A tener acceso a una vivienda digna y adecuada, la cual debe contar con acceso a
los servicios publicos basicos” (p. 1), lo cual permite demostrar que es un tema de gran
relevancia para el pais, sobre todo porque brindarles este derecho a las personas permitira
contribuir en el logro de los Objetivos de Desarrollo Sostenible niimero 11. Ciudades y
Comunidades sostenibles, que en su objetivo 11.1 sefiala: De aqui a 2030, asegurar el acceso
de todas las personas a viviendas y servicios basicos adecuados, seguros y asequibles y
mejorar los barrios marginales, 11.3 De aqui a 2030, aumentar la urbanizacion inclusiva y
sostenible y la capacidad para la planificacion y la gestion participativas, integradas y
sostenibles de los asentamientos humanos en todos los paises (Organizacion de las Naciones

Unidas [ONUT], 2020).



Por otro lado, es imprescindible mencionar que, en el Peru, segln las cifras mostradas
en la Tabla 1, de ENAHO (INEI, 2020), todos los NSE presentan el dolor de la carencia de
vivienda propia digna. En el caso de los NSE C- y D, la oferta de vivienda atn es
insuficiente, conforme lo asevera el Instituto de Economia y Desarrollo Empresarial (IEDEP,
2023), al esgrimir que “esto se deberia al encarecimiento de terrenos de la zona periférica,
debido a la posesion de traficantes informales y a la sobreasignacion de recursos publicos
orientados a la remediacion de los problemas de la vivienda informal” (parr.3).

En el caso de los NSE B y C se deben a la falta de liquidez por parte de estas familias,
ya que sus ingresos y ahorros no les generan rentabilidad, lo que hace que pierdan
oportunidades como las ofertas que se les presentan en diversas situaciones.. De acuerdo con
Ledn (2022), en cuanto a la poblacion peruana “la mitad representativa entre el mayor y
menor sueldo, supera al promedio familiar mensual en los sectores D/E (parr.5). Ademas, las
cuotas de los préstamos no incentivan la inversion, por parte de las familias, en activos de
este tipo orientando a que estas sigan compartiendo casas familiares y en otros mediante
alquiler, cuestion que recorta atin mas los recursos de la familia promedio puesto que “En
Pert, el gasto en alquiler respecto al salario minimo tiene un nivel similar” (Properati, 2022,
parr.5).

Por ello, la posibilidad de que el NSE B y C pueda rentabilizar sus ahorros y obtener
mayor libertad financiera, les es atractivo, teniendo en cuenta que al mismo tiempo podrian

contribuir en el desarrollo urbano beneficiando a familias de menores recursos.



Capitulo 2. Analisis del mercado

Para desarrollar una mejor concepcion del tema, es necesario entender el mercado en
el que se desarrolla esta tesis. Teniendo en cuenta que el problema que se busca enfrentar es
la “Existencia de familias en Lima de NSE C- y D que requieren de vivienda digna, asi como
la existencia de familias de Lima de NSE B y C que requieren incrementar sus ahorros y/o
generar mayores ingresos para lograr alcanzar sus metas”, analizaremos el mercado
inmobiliario para el desarrollo de proyectos y mecanismos financieros para obtener mayor
rentabilidad por sus ahorros.
2.1. Descripcion del mercado o industria

Se entiende como mercado inmobiliario el marco en el cual se desarrollan todas
aquellas transacciones econdmicas, cuyo objeto inmediato es la propiedad o el disfrute de un
bien inmueble en acuerdo con lo afirmado por Galilea (2022) “El mercado inmobiliario es el
conjunto de las acciones de oferta y demanda de bienes inmuebles. La naturaleza de estos
bienes puede ser muy distinta, diferencidandose entre bienes de naturaleza residencial,
comercial, industrial, urbano, etc.” (parr.2). De esto, se deduce que la compraventa y el
arrendamiento, son las principales operaciones de este mercado, aunque no son las tnicas. .
pues este mercado también aborda la “Promocioén y desarrollo de proyectos inmobiliarios,
Administracion de propiedades, Valuacion de propiedades y Asesoramiento inmobiliario”
(Euroinnova, 2023, parr. 19). Estas se ven manejadas por la oferta y la demanda de
inmuebles, dentro de los cuales, principalmente, se encuentran los terrenos, los que son
objeto del desarrollo de caracter inmobiliario, y cuyo precio determina en gran medida el
valor de las construcciones o nuevos inmuebles sobre los mismos, tanto de tipo urbano como
rural. Esta situacion, “en conjunto con la dindmica de financiacion de la demanda, explica la
alta inversion en activos inmobiliarios y el incremento del precio del suelo en aquellos paises

que han atravesado "booms" inmobiliarios” (Gasic, 2020, p.73).



Es muy importante que la persona que invierte en el mercado inmobiliario debe
plantearse su rentabilidad mediante rentas como, por ejemplo, la evolucion de los precios de
alquiler y venta, lo que indica que las inversiones siempre deben ser a largo plazo y pueden
figurar entre las mas atractivas, de acuerdo con Alejandro (2021) “el horizonte de las
inversiones inmobiliarias “se presenta con tendencia a mejorar, porque las tasas de interés
histéricamente bajas, la intervencion del gobierno y la diversificacion de los perfiles de los
prestamistas, continuan respaldando los mercados de deuda inmobiliaria a nivel mundial”
(parr. 44). Salvo en momentos excepcionales, el mercado inmobiliario se caracteriza por la
dificultad en la realizacion de activos, es decir, la baja capacidad de generar liquidez a corto
plazo. Esto se debe a dos factores:

e El elevado importe de dichas operaciones, incluso las mas pequefias, si se
comparan con otros mercados.
e [os tramites legales que se deben seguir para las mismas.

Cuando hablamos del mercado inmobiliario, no s6lo nos referimos a todo ese
conjunto de empresas, entidades o personas naturales que estan directamente involucradas en
la transaccion de alglin bien inmueble, como son los agentes inmobiliarios, los asesores
legales o las mismas financieras; sino también hablamos de todo un mundo de servicios, que
estan fuertemente relacionados con los mismos inmuebles, el cual “permite satisfacer las
demandas de los clientes, cumplir con los objetivos de calidad, rendimiento y seguridad de
éxito. Por lo que la innovacion es un elemento que permite obtener beneficios extraordinarios
en un mercado competitivo” (Sanchez & Arroyo, 2022, p.72).

Por ejemplo, tenemos a la industria de la construccion, con ingenieros y arquitectos
tras ella, o como también los servicios de decoracion, jardineria, electricidad, gasfiteria,

servicios de mudanza, etc. Es muy comun que antes de vender o arrendar un inmueble, se



requiera de estos servicios, ya sea para reparar su estado funcional o estructural, asi como
también, para mejorar su presentacion o estética.

De acuerdo con informacion de la pagina web del Ministerio de Vivienda, a la fecha
existiria una demanda potencial de 1,800,000 viviendas (faltantes y precarias). Se tiene una
demanda anual de 450 mil viviendas, concentrandose la mayor parte de la demanda en Lima
y Callao. Sin embargo, la oferta existente asciende a solo 90,500 unidades de vivienda
(Ministerio de Vivienda, 2023).

En la actualidad hay mas de 27,000 viviendas nuevas en oferta en Lima Metropolitana
y el Callao, de acuerdo con la Asociacion de Empresas Inmobiliarias del Pert (ASEIL 2022,
citado por Diario El Peruano, 2022). El precio promedio por metro cuadrado en Lima
Metropolitana y el Callao ha pasado de 6,008 soles en marzo del 2021 a 6,772 soles en la
actualidad. “Ese incremento obedece a un tema estructural porque hay una gran demanda por
atender, con alrededor de un millén de familias que buscan vivienda en Lima Metropolitana y
el Callao” (El Peruano, 2022, parr. 4). Con ello, explico que el precio promedio por metro
cuadrado de venta de vivienda en ambas provincias report6 un incremento de 12.7% en los
ultimos 12 meses. Este incremento obedece a un tema estructural porque se tiene una gran
demanda por atender, con alrededor de un millon de familias que buscan vivienda en Lima
Metropolitana y el Callao.

Por otro lado, analizando el mercado de productos financieros al cual también se
dirige esta tesis, se encuentran los Bancos, Cajas de ahorro, Cooperativas financieras, entre
otros, que ofrecen, segun la Superintendencia de Banca y Seguros - SBS en Perti; productos
financieros pasivos y activos los cuales pueden generar una rentabilidad minima acordada en
un plazo determinado, segtn sea el caso. Esto se demuestra, seglin la data publica de la
Superintendencia de banca y Seguros (SBS, 2022), los productos financieros como depositos

a plazo fijo u ahorros como CTS, brindan rendimiento promedio entre 3% y 7 % anual; sin
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embargo, el usuario de estos sistemas de ahorro no controla el destino hacia el cual estas
entidades dirigen sus ahorros para rentabilizarlos y no conocen el respaldo en activos que
estas utilizan.

2.2. Analisis competitivo detallado

Existen empresas inmobiliarias que se centran en ofrecer servicios como la
planificacion y construccion de edificios residenciales, asi como la habilitacion urbana. Las
siguientes empresas como; Menorca, Los Portales, Centenario y El Pino estdn enfocados en
la urbanizacién y en promocionar viviendas que cuenten con todos los servicios de calidad.
Estos serian los competidores directos del negocio que se plantea en esta tesis, con la
diferenciacion de que los proyectores estarian financiados por el Crowdfunding.

Asimismo, respecto a las opciones que el publico objetivo tiene para generar
rendimiento a sus ahorros, se debe considerar la estructura competitiva del mercado de
productos financieros que brindan las entidades financieras en el Perti, como son los fondos
mutuos, fondos a plazo fijo, depositos de CTS y cuentas de ahorros convencionales, asi como
los bonos que brinda el mismo gobierno. Teniendo en cuenta estos productos y la base
referencial de un bono soberano que es el producto financiero de renta variable mas seguro
que hay, se presenta la tabla siguiente con los valores promedio de rentabilidad que ofrecen.
(ver Tabla 1).

Tabla 1

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado

Productos de renta

Fondo Pl D it Cuentas d
Alternativas / Producto variable Fondos on ?. e FPOsios temtas de
Fijo CTS ahorros
Mutuos
Bancos 8.50% 6.50% 3.52% 0.11%
Cajas Municipales 7.14% 6.77% 0.52%

Gobierno 5.91%
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Por otro lado, dando énfasis en la rentabilidad de los diferentes productos financieros
mencionados anteriormente, las tasas de rentabilidad ofrecidas por fondo a plazo fijo,
tenemos segun ultimo informe brindado por la SBS a finales del 2022, indica que la Caja
Rural Los Andes paga la mejor TREA (7.8%) por depositos a plazo de S/ 2,500 a plazo de
365 dias.

Las siguientes ofertas mas atractivas son de Banco Ripley (7.5%), Banco Falabella
(7.5%), Financiera Qapaq (7%), CRACP Prymera (6.8%), CMCP Lima (6%) y Scotiabank
(5.5%). En tanto, los que registran menores tasas son: Banco Pichincha (1.75), BanBif
(1.4%), Mibanco (1.15%), Interbank (0.5%) y BCP (0.2%)

Todas estas tasas descritas son reguladas por la Superintendencia de Banca, Seguros y
AFP (SBS), estan resguardadas por el Fondo de Seguro de Depositos (FSD) Con este seguro,
no hay riesgo de perder el dinero. Asimismo, es importante seialar que el fondo aplica para
las cuentas que tengan los clientes en los bancos, financieras, cajas municipales y rurales que
operan en el pais. La medida no es valida para las cooperativas. aun asi, estos mecanismos
contribuyen a promocion de “la inclusion financiera en aquellas zonas que requieren
financiamiento, pero en los que no seria provisto si es que las entidades que operan en ellas
no pudiesen captar depositos con facilidad, debido al mayor riesgo de sus operaciones

crediticias” (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2023, parr. 1).
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Capitulo 3. Investigacion del usuario

En el presente capitulo, se analiza los diversos estudios de las empresas de
investigacion sobre los perfiles de los NSE del Peru, en especial, de Lima Metropolitana, asi
como los resultados de las encuestas elaboradas por el equipo de investigacion, con el
proposito de segmentar de forma adecuada el mercado, establecer el perfil del usuario de la
plataforma y el del cliente de los proyectos inmobiliarios, asi como identificar los dolores que
enfrentan en el proceso de la busqueda de rentabilizar sus ahorros o para lograr su suefio de
adquirir una vivienda o iniciar un proyecto nuevo. Para ello, el objetivo es desarrollar un
producto que permita aliviar el dolor mencionado.

3.1. Perfil del usuario

En este punto, se ha determinado la necesidad de obtener informacion directa de
posibles usuarios de la plataforma y clientes de los proyectos inmobiliarios, los cuales van a
permitir definir las caracteristicas mas relevantes de los perfiles objetivos. Con ese proposito,
se han realizado encuestas a una muestra de 60 personas del NSE B y C, asi como a 40
personas del NSE C-y D. Se han revisado diversos estudios de perfiles de NSE elaborados
por empresas de investigacion, con la finalidad de establecer una segmentacion adecuada del
mercado y se ha desarrollado el “Lienzo Meta Usuario del Cliente objetivo” y, por otro lado,
se ha aplicado la técnica de “Lienzo de Dos Dimensiones para el perfil del usuario del
Crowdfunding” para el cliente objetivo, donde se ha desarrollo un andlisis abductivo, creativo
y visual. Ambos lienzos fueron disefiados por el equipo de investigacion (Ver Apéndice C).

Teniendo como referencia los estudios realizados a los NSE B, C y D del Pert por
diferentes empresas de investigacion, se ha podido obtener la siguiente informacion:

1. Ipsos, constata que la poblacion que pertenece a los niveles B, C y D es del orden
del 64%. De forma complementaria, los estudios nos muestran que el nimero de

personas por hogar en los NSE es de cinco, cuatro y tres personas en promedio y que
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cuentan con estudios universitarios completos en el caso del B y secundaria completa

para el C y D, respectivamente.

2. El estudio de Perfiles Socioecondémicos de Lima Metropolitana elaborado por Ipsos,
muestra que hay alrededor de 3.2 millones de hogares; de los cuales, 19.3%; 44.8% y
26.6 % pertenecen a los NSE B, C y D. Los grupos mencionados representan mas del
90% de los hogares de Lima.

3. Respecto a la capacidad de gasto y ahorro de los NSE B, C y D, segun el estudio de
Perfiles Socioeconémicos del Pert, de Ipsos, muestra que los niveles de gastos son de
69.5%, 81.7% y el 85.5% con relacidn a sus ingresos, respectivamente.

4. Datum, en julio del 2022, el 22% resalta que pueden asumir sus gastos con sus
propios ingresos por lo que no necesitan endeudarse (RPP, 2022).

5. Segin, ENAHO (INEI, 2020), los NSE B, C y D presentan 63% de déficit
habitacional.

6. Los lienzos dos dimensiones y del usuario aplicados a la informacion obtenida
mediante las encuestas, identifican que, para lograr las metas familiares de tener
activos como vivienda propia, vehiculos o iniciar nuevos proyectos, los distintos NSE
requieren mayores recursos para financiar la obtencion de dichas metas, como lo
menciona mas del 40%.

Teniendo en cuenta los estudios de los NSE y los resultados de la encuesta se puede
determinar el perfil del usuario inversor en la plataforma de Crowdfunding y el perfil del
cliente de los proyectos inmobiliarios de la empresa:

- Perfil del Usuario inversor en la plataforma de Crowdfunding: Personas entre
25 y 45 afos, que puedan generar ingresos entre los 4001 a 12000 soles, cuyos
grupos familiares nucleares, padres e hijos, tienen hasta cinco miembros en

sus hogares. Ademads, cuentan con estudios técnicos completos y estudios
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universitarios que les permite tener la posibilidad de crecer profesionalmente
de forma sostenida lo que les facilita generar mayores ingresos en el tiempo, y
en consecuencia asumir mayores responsabilidades y/o asumir mayor riesgo
de inversion para el aumento de su capital y ahorro, con anhelos de contar con
una vivienda de su agrado acorde al estilo de vida que desean, asi como iniciar
un proyecto u emprendimiento nuevo.

- Perfil del cliente de los proyectos inmobiliarios de la empresa:
Personas entre 25 y 50 afios, que no tengan vivienda propia, que puedan
generar ingresos entre los 2000 y los 3700 soles, cuyos grupos familiares
nucleares, padres e hijos, tienen hasta cuatro miembros en sus hogares.
Ademas, cuentan con estudios secundarios como minimo y anhelos de contar
con una vivienda que tenga todos los servicios, ubicadas en zonas urbanas que
les permita su desarrollo econdmico, social, educativo y profesional.

Por otro lado, en este punto se ha visto la necesidad de definir el “Buyer persona”
(cliente de los proyectos inmobiliarios) y el “Investor persona’ (usuario inversor de la
plataforma Crowdfunding), perfil ficticio que contribuiré en la definicion de estrategias de
marketing que se utilizardn mas adelante para atraer el publico que se desea al negocio. (Ver
apéndice D)

3.2. Mapa de experiencia de usuario

Realizadas las encuestas con el objetivo de conocer mas de cerca al usuario y/o
cliente, se pudo determinar el perfil y a la vez, descubrir su experiencia respecto al problema
identificado. Esta informacién a su vez se vio contrastada con entrevistas directas a algunas
personas de la misma muestra, para determinar con la aplicacion de la herramienta “Lienzo

Mapa de experiencia del usuario”, a través de un storyboard, los momentos positivos y



15

negativos experimentados y lo que sinti6é también con la explicacion de la propuesta de
solucion. (Ver Apéndice E)

En ese sentido, se puede observar que el resultado de la aplicacion de esta herramienta
muestra que los usuarios se sienten frustrados ya que, si bien tienen capacidad de ahorro, no
cuentan con la posibilidad de lograr sus metas como adquirir activos como vivienda, vehiculos
o emprender cualquier otro proyecto personal o familiar a través de un préstamo o crédito
bancario, los préstamos requieren un minimo de cuota inicial, las condiciones de ello los llevan
a pagar cuotas muy altas con tasas de interés que los desborda respecto a sus ingresos y no les
permite cubrirlas ni con el ingreso promedio familiar. Por otro lado, para contrarrestar ello,
tendrian que acceder a créditos con una cuota inicial alta, aproximadamente del 25% a 40% del
valor del bien, para que las tasas de interés y las cuotas no mermen su estilo de vida. Esto los
lleva a determinar, que conseguir el objetivo les tomard mucho més tiempo por la necesidad de
juntar dicha inicial, como lo manifiesta el 31.6% de las personas encuestadas. Por esa razon,
tienen que dejar de lado, muchas veces, otros proyectos y disfrutes como viajes, estudios, entre
otros.

La propuesta de rentabilizar los ahorros que se les plantea, con la oportunidad de
disminuir el tiempo que una opcion tradicional les ofrece, y generando una mayor
rentabilidad para alcanzar a incrementar sus ahorros de manera mas rapida con la finalidad de
lograr alcanzar sus metas les genera entusiasmo y esperanza, toda vez que conocen el destino
de la inversion de sus ahorros y estos estan respaldados en los activos que la empresa les
ofrece en los proyectos de inversion.

Por otro lado, en el lienzo mapa de experiencia del usuario aplicado a los clientes
finales de los proyectos de desarrollo inmobiliario que se propone, se identifica también su
frustracion y dolor respecto a la imposibilidad de acceder a vivienda digna y que cumplan

con todas sus expectativas y necesidades, toda vez que no encuentran la oferta de vivienda
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necesaria por parte del sector publico ni el privado. Esto se sustenta con el Informe
Propuestas para reducir el déficit de vivienda de Apoyo Consultoria (2023) realizado de la
mano con el Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, donde manifiestan que
existen cerca de 520,000 hogares de Meta de déficit Habitacional al 2026 por cubrir.
3.3. Identificacion de la necesidad

Segun el estudio de mercado realizado mediante encuestas en diversos distritos de la
ciudad de Lima, se ha identificado la necesidad de las familias en Lima de NSE C-y D que
requieren de vivienda digna, asi como la existencia de familias de Lima de NSE B y C que
requieren incrementar sus ahorros y/o generar mayores ingresos para lograr alcanzar sus
metas”. Esto se evidencia en las encuestas realizadas, donde se mencionan diversas causas
que se relacionan con las necesidades de ambos grupos de NSE identificados en el presente
estudio, siendo los factores principales de esta necesidad los siguientes:

1. Contar con un departamento o casa propia, que les permita a las familias de los NSE
B y C, tener acceso a un espacio adecuado que les brinde cobijo, seguridad y
tranquilidad, segtn el estilo de vida que buscan mantener. Cabe mencionar que la
encuesta realizada muestra que el 51.9% vive en un espacio alquilado.

2. Contar con un departamento o casa con el espacio suficiente para sus familias y en la
ubicacion deseada, que les permita vivir con comodidad y que les brinde la
posibilidad de contar una ubicacion idonea que les facilite el acceso a sus centros de
labores y educativos de sus hijos. Ademas, teniendo en cuenta los resultados de la
encuesta realizada el 26.3% tiene espacio limitado donde vive y el 21.1% no vive en
la zona que desearia.

3. Contar con una inicial y/o capital suficiente para acceder al crédito de la vivienda
deseada o iniciar un nuevo proyecto, porque en el mercado financiero actual tener el

monto suficiente para el crédito, condiciona la posibilidad de las familias de los NSE
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B y C, de acceder a un crédito con condiciones razonables que no modifique de forma
negativa su estilo de vida, lo mismo que para un negocio o proyecto familiar nuevo.
Esto se evidencia con los resultados de la encuesta, donde el 26.4% de las personas
encuestadas menciona que no cuenta con el monto suficiente para acceder a un crédito
de cuotas y tasas razonables.

Contar con una herramienta financiera no convencional colectiva que permita acceder
mas rapido al bien o emprender un nuevo proyecto; por esa razon, el 38.3% de los
entrevistados manifiestan interés en sistemas de ahorro colectivos.

Contar con una herramienta financiera no convencional que permita generar mayores
ingresos por la inversion de sus ahorros; por esa razon, el 45.8% de los entrevistados
manifiestan interés en sistemas innovadores que cumplan ese propdsito.

Contar con una herramienta financiera que permita acelerar el crecimiento de sus
ahorros en periodos mas cortos para el logro de sus objetivos. Esto se ve reflejado en
los resultados de la encuesta, donde el 26.3% de las personas menciona que cuenta
con ahorros, pero son insuficientes para obtener un financiamiento con tasas y cuotas

razonables.
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Capitulo 4. Diseiio del producto o servicio

En este capitulo, se busca definir el producto con el cual se propone brindar una
solucion al problema que se ha encontrado en la investigacion que es “Existencia de familias
en Lima de NSE C- y D que requieren de vivienda digna, asi como la existencia de familias
de Lima de NSE B y C que requieren incrementar sus ahorros y/o generar mayores ingresos
para lograr alcanzar sus metas”.

4.1. Concepcion del producto o servicio

Teniendo en cuenta que el modelo de negocio esta dirigido al desarrollo de proyectos
inmobiliarios para familias de NSE C- y D, se debe precisar que el disefio del producto esta
enfocado en las personas que invertiran en la plataforma de Crowdfunding, cuyo aporte
permitird llevar a cabo cada uno de los proyectos que se planteen. Para disefiar la propuesta
de solucion al problema identificado, se llevo a cabo un proceso interactivo de formulacion
de ideas y preguntas en base a un objetivo y a la necesidad previamente establecida, las
cuales permitieron visualizar soluciones para ayudar a estas familias en el logro de sus
objetivos.

De acuerdo con el esquema del Lienzo 6 x 6 (Apéndice F), se identificaron las ideas
mas relevantes, las cuales orientan la definicion de la solucion que se propone al problema
identificado. Estas ideas son las siguientes:

Respecto a la necesidad de cubrir la carencia de vivienda digna para los NSE C- y D:

1. Fomentar que el sector inmobiliario y financiero desarrollen proyectos de
vivienda en zonas urbanizadas que consideren una cuota de vivienda a valor
social para incluir a familias de NSE C-y D.

2. Fomentar que mediante convenios y/o alianzas entre el sector publico y
privado se comparta de forma permanente informacion de terrenos e

inmuebles disponibles para proyectos de vivienda, incentivando la inclusion
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de la cuota de vivienda social. Asimismo, brindar asesoria constante en temas
de adquisicion de inmuebles

3. Localizando zonas estratégicas para el desarrollo de proyectos de vivienda que
cuenten con estos servicios, donde las personas involucradas a obtener este
servicio puedan tener una mayor accesibilidad de ser acreedor de una
vivienda.

4. Localizando oportunidades de trabajo dentro de las zonas de proyectos de
vivienda, trabajando de forma coordinada con las empresas de la misma zona
para que comuniquen de forma permanente sus necesidades de mano de obra
que puedan calzar con los perfiles de los postulantes a vivienda, etc.

5. Generando una cultura para demostrar la capacidad de ahorro de las familias
de NSE C-y D y acreditar sus ingresos para calificar a los fondos y bonos de
vivienda del estado, con la finalidad de que puedan acceder a un crédito
inmobiliario con alguna entidad bancaria y/o financiera por la diferencia.

6. Fomentar que las familias de NSE C- y D puedan acreditar sus ingresos
(formales o informales) a fin de lograr acceder a créditos y/o financiamientos
para la adquisicion de vivienda digna en proyectos que consideren vivienda de
valor social en zonas urbanas

Respecto a la necesidad de cubrir la carencia de mayores ingresos para familias de
NSE B y C con la finalidad de lograr sus objetivos personales o nuevos proyectos:

1. Brindando informacion respecto a mecanismos de ahorro innovadores que le
permitan generar una mayor rentabilidad con sus ingresos.

2. Brindar informacién respecto a la mejor ubicacion geografica para identificar

los proyectos inmobiliarios disponibles.
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3. Hacer que sus ahorros crezcan mas rapido en funcion a modelos no
convencionales de inversion.

4. Brindarle opciones de herramientas financieras no convencionales que le
generen mayores ingresos por la inversion de sus ahorros para contar con los
recursos suficientes en menor plazo.

5. Promover que invierta sus ingresos y/o ahorros en plataformas de inversion
participativa con respaldo en activos.

6. Identificar una herramienta de inversion que le genere una rentabilidad
importante a sus ahorros, en el menor plazo posible, como por ejemplo en la
adquisicion de activos para la venta.

Es asi como, a partir de estas ideas, en el siguiente grafico se define un esquema que
sintetiza nuevas preguntas, criticas constructivas, nuevas ideas y cosas interesantes sobre las
necesidades que se buscan cubrir (Ver Apéndice F)

De este modo, el producto que se plantea como solucion al problema identificado es:
Un producto financiero para las personas de los NSE B y C ligado al crowdfunding en el que
las personas podran invertir sus ahorros en proyectos inmobiliarios que desarrollara esta
misma empresa para generar oferta de vivienda a familias de NSE C- y D con el propdsito de
disminuir la brecha de vivienda digna en este sector de clientes y contribuir en una mayor
rentabilidad de ahorros para el logro de los objetivos de los inversores en el crowdfunding.
4.2. Desarrollo de la narrativa

Para desarrollar los lienzos que sustentan la narrativa se emple6 un procedimiento
caracterizado por un grupo de enfoques del mercado meta, centrado en la vida de los usuarios
contada a través de las encuestas que se realizaron a las familias NSE B, C, C-y D.

Como base de referencia de la narrativa tenemos a Juan, una persona en base 30 que

se pregunta constantemente cuando sera su oportunidad de tener algo propio, ya sea un activo
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0 un negocio que le permita tener mayor independencia financiera. Esto sin mas no deja de
dar vueltas en su cabeza, ya que viene varios afios pagando alquiler y no logra tener los
ahorros suficientes para pagar la inicial de un activo o emprender algiin proyecto personal
que le genere ingresos en mediano y largo plazo.

A lo largo de su vida, hubo varios altibajos financieros por centrar sus flujos de
efectivo en pasivos sin retorno; aun asi, con un buen historial crediticio, las entidades
financieras aun no logran ofrecer un financiamiento adecuado para la inicial de su vivienda
propia y/o emprender un nuevo proyecto, lo cual lo mantiene frustrado.

Teniendo en cuenta que para lograr estos objetivos requiere incrementar sus ahorros,
se presenta una opcion financiera que genere una adecuada rentabilidad con respaldo en
activos inmobiliarios en los que el usuario tendrd conocimiento del destino de sus ahorros y
donde se encuentran generando rentabilidad periddicamente, lo cual le permitira acercarse a
sus objetivos personales ya sean de vivienda u otro de manera mas rapida y eficiente. Todo
ello, gracias a que esta empresa desarrolla proyectos inmobiliarios para NSE C- y D y busca
contar con el apoyo de inversores a través de su participacion en el Crowdfunding.

4.3. Caracter innovador del producto o servicio

Para los lienzos que sustentan la narrativa se empled un procedimiento caracterizado
por un grupo de enfoques del mercado meta, centrado en la vida de los usuarios contada a
través de las encuestas que se realizaron a las familias de NSE By C.

El carécter innovador en este proyecto se da porque, teniendo un modelo de negocio
de desarrollo inmobiliario convencional para beneficiar a familias de NSE C-y D, a través de
vivienda social, se incorpora a personas de NSE B y C que pueden adquirir tickets de
participacion en los proyectos como inversores. Es asi qué, estas personas tienen la
oportunidad de incrementar sus ingresos y/o ahorros utilizando esta plataforma de

crowdfunding que invita al inversionista a participar de un proyecto inmobiliario teniendo
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como respaldo, el activo. Ademas, el inversionista tiene la capacidad de elegir el proyecto de
la cartera que se le propone en esta plataforma, a partir de la informacion que se brindara de
las ventajas y desventajas que tiene cada proyecto, el estado de estos, el plazo de ejecucion,
tasa de retorno y el nimero de cupos para los inversionistas, el cual esta dado por el nimero
maximo de tickets que pueden adquirir.

Otro factor, por el cual es innovador el proyecto, se debe a la oportunidad que se le da
a las personas y familias de los NSE B y C de invertir en activos inmobiliarios a través de
tickets de ingreso accesible, teniendo en cuenta que la inversion en este tipo de activos es alta
y la capacidad que se requiere para financiar el ingresar a este mercado es alta y restrictiva.
Es por ello, que las plataformas de crowdfunding ayudan a la democratizacion en este tipo de
inversiones.

Por ultimo, financiar vivienda para sectores desfavorecidos generando rentabilidad
para accionistas e inversores, promueve una practica positiva y sostenible en el tiempo, que
permitird en el caso de vivienda social, acelerar el desarrollo de este tipo de proyectos para
personas y familias que los necesitan contribuyendo con los Objetivos de Desarrollo
Sostenible numero 11 Ciudades y Comunidades Sostenibles. De este modo, se fomenta una
practica positiva porque se le da la oportunidad a personas y familias de ganar dinero al
mismo tiempo que ayudan a personas con menores recursos.

4.4. Propuesta de valor

El modelo de negocio que se plantea es inico porque presenta claras diferencias con
los modelos actuales que existen en el mercado y posee caracteristicas Unicas que se detallan
a continuacion:

Es un modelo de negocio de desarrollo inmobiliario convencional para beneficiar a
familias de NSE C- y D, a través de vivienda social, al cual se incorpora a personas de NSE B

y C que pueden adquirir tickets de participacion en los proyectos como inversores. Es asi que,
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se presenta como este proyecto como un producto financiero a través de una plataforma
crowdfunding que se enfoca en las personas y familias de los NSE B y C que les permitira
obtener mayores retornos de su inversion que los depodsitos a plazo fijo u otros productos
financieros, al invertir en proyectos de vivienda social para personas y familias de los NSE C-
y D. Asimismo, brinda seguridad ya que la inversion de sus ahorros esta respaldada por
activos inmobiliarios y a diferencia del producto bancario mencionado, las personas tienen el
control respecto al destino de los ahorros para invertir. Por otro lado, si se compara con
productos financieros de renta variable, lo ofrecido puede llegar a ser igualmente atractivo
por la rentabilidad que se podria dar a los clientes, pero éste, tiene menos riesgo por el
respaldo en los activos inmobiliarios en los que invierte el crowdfunding de la empresa y los
inversores conocen el destino de su inversion de forma tangible.

Ademés, este producto es una plataforma crowdfunding que se enfoca en personas y
familias de los NSE B y C, mientras que los productos similares en el mercado tienen otro
publico objetivo y su proposito no es acelerar el crecimiento de los ahorros de sus clientes
para que inviertan en la inicial de un activo inmobiliario o algin proyecto familiar. El
principal propdsito de las entidades financieras es que los clientes paguen tasas de interés
altas y tenerlos la mayor cantidad de tiempo como clientes pagando cuotas, conforme lo
afirmado por estas entidades pueden concebirse como “organizaciones intermediarias y
reguladas por el sistema financiero de un pais, cuya labor es mediar las transferencias de
recursos financieros entre los diferentes actores del sistema” (Oviedo & Loor, 2021, p. 862).

Por otro lado, la naturaleza de un producto de un fondo participativo de
financiamiento fomenta el mayor uso de la tecnologia, porque las transacciones se llevan a
cabo en plataformas web y dispositivos celulares. Teniendo en cuenta ello, se puede
mencionar que el producto que se ofrece es adecuado para el NSE B y C, por la capacidad de

acceso y conocimiento de estos sectores respecto a la tecnologia. De este modo, se les brinda
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un mecanismo de control de su dinero. Asimismo, esta forma de inversion contribuye en
educar a los usuarios en temas financieros y el orden de sus cuentas, ya que con la
rentabilidad que reciban de sus ahorros podran cubrir deudas, proyectos nuevos e inclusive
aspirar a la libertad financiera.

El producto que se propone no solo tiene como objetivo el desarrollo econémico de la
organizacion que lo ofrecerd y la rentabilidad de los inversores, sino que también brinda un
beneficio colateral a las familias de NSE C - y D de las zonas donde se realice la inversion
inmobiliaria, toda vez que se generard un impacto en la sociedad aportando directamente en
el desarrollo urbano, inicialmente de Lima region, fomentando la sostenibilidad de la ciudad,
brindando mejores oportunidades econdmicas y servicios a estas familias en el sector de la
vivienda social, con los servicios minimos ¢ indispensables que se requieren para vivir bien
en el espacio que ellos deseen, gestionados con criterios de cuidados del medio ambiente. En
ese sentido, se considera que este producto contribuiria con ODS 11 Ciudades y
Comunidades Sostenibles, aportando en las metas 11.1; 11.3; 11a.

4.5. Producto minimo viable (PMYV)

El producto desarrollado es una plataforma Crowdfunding a la cual los potenciales
clientes podran acceder a través de la Web o descargando el APP de la empresa. Al ingresar a
la plataforma, obtendra informacion del funcionamiento y los requisitos de ingreso para
convertirse en usuarios o inversores de ésta. Ademads, podran visualizar los proyectos que se
vienen desarrollando, su estado y el nimero de tickets que pueden adquirir en funcion de la
cantidad de dinero que esté dispuesto a invertir de sus ahorros. (Ver apéndice G).

El producto financiero busca ser una alternativa eficiente y efectiva de rentabilizar los
ahorros de las personas y/o familias de los NSE B y C, que cuentan con capacidad de ahorro,
pero no tienen en el mercado opciones de inversion sencillas, de facil acceso y rendimiento

superior al mercado.



25

Teniendo en cuenta esta vision, los objetivos de esta plataforma de Crowdfunding,

como producto financiero propuesto son los siguientes:

1.

Brindar una herramienta que genere el incremento de los ahorros de los usuarios que
les permita llegar mas rapido a su objetivo de contar con una cuota inicial adecuada
para adquirir una vivienda o emprender un proyecto familiar, ya que las necesidades
muestran que la principal barrera de entrada se centra en la falta de ahorros
suficientes.

Contribuir en la educacion financiera para que los usuarios encuentren la forma de
cubrir sus necesidades econdmicas con la rentabilidad de sus ahorros, mejorando asi
su capacidad de endeudamiento, superando barreras de acceso a financiamientos
posteriores.

Fomentar el mecenazgo de quienes invierten sus ahorros en proyectos inmobiliarios
para personas de menores recursos, contribuyendo en el desarrollo de ciudades
sostenibles reduciendo el impacto ambiental, sin dejar de ganar dinero en el proceso.
Lo que genera que el cliente de los productos de desarrollo inmobiliario de vivienda
social cuente con alternativas en la busqueda de vivienda digna para el desarrollo
familiar.

Contribuir en generar capacidad de ahorro a las familias de NSE B y C que no
cuenten con ello.

Los usuarios del producto son personas de 25 a 45 afios pertenecientes a los NSE By
C, con ingresos medios, con estudios técnicos y universitarios, con objetivos
personales de contar con bienes propios y tener mayor independencia financiera.
Ademas, de tener la costumbre de realizar transacciones a través de plataformas

financieras.
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Capitulo 5. Modelo de negocio

En este capitulo, se busca mostrar de una forma dindmica y visual la idea de negocio
que se plantea para los “buyer personas” de NSE C- y D mediante el desarrollo de proyectos
inmobiliarios con el financiamiento de los “investors persona” del NSE B y C en la busqueda
de lograr el objetivo de que los primeros logren tener oferta de vivienda digna y los segundos
tener los recursos suficientes para incrementar sus ahorros y/o generar mayores ingresos para
lograr alcanzar sus metas de vivienda propia o emprender proyectos nuevos” invirtiendo en
una plataforma de Crowdfunding.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

El lienzo ha permitido identificar los puntos clave del modelo de negocio, el primero
orientado a proyectos de desarrollo inmobiliario para familias de NSE C- y D quienes vienen
a ser los clientes del negocio “Buyer personas” que adquiriran las viviendas. El segundo, esta
relacionado a las personas y familias de los NSE B y C, quienes vienen a ser los usuarios
“investor personas”, que utilizaran la plataforma de crowdfunding, en la cual pueden destinar
sus ahorros a través de la adquisicion de tickets con respaldo en la tangibilidad de activos
inmobiliarios. Este modelo de negocio les permite adquirir desde uno hasta el nimero de
tickets que financien el proyecto al 100%, ello depende del monto de los ahorros que posea
cada persona o familia o que desee destinar a invertir en el proyecto en funcion a los
objetivos que desean alcanzar en futuro.

Se debe tener en cuenta que los terrenos en los que se invertird se encuentran en zonas
eriazas que en algunos casos han sido tierras de cultivo cuyos propietarios son personas
particulares, asociaciones campesinas o alguna institucion del sector publico. Estos terrenos,
por lo general estan en riesgo de ser invadidos, lo que provocaria pérdidas econdmicas a sus
propietarios y generaria también mayor desorden a la ciudad y finalmente problemas a

quienes los invaden porque no podran acceder de forma regular a servicios basicos de calidad
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ni a obtener en el futuro el titulo de la propiedad, lo que convertird a las personas de los NSE
desfavorecidos en propietarios precarios victimas de traficantes de terrenos (Ver apéndice D),
de acuerdo con Pasion por el Derecho (2021), este fendmeno genera no solo un impacto en
costos de tiempo fisico y econdmico para las personas que invaden y un rol pasivo por parte
del Estado, “sino también de indole juridico reconocimiento legal por parte del Estado,
formalizacion de un cierto derecho o derechos que obtiene el invasor al ocupar el terreno,
entre otras” (parr.30).

El segmento del cliente identificado es el que pertenece al NSE C- y D, quienes serdn
las familias a las que se le ofreceran los proyectos desarrollados, porque como se ha mostrado
en los capitulos anteriores son grupos sociales con un déficit importante de vivienda.

Ademas, los tickets de cada proyecto tienen un valor accesible para estos grupos
sociales porque consideran el nivel de gasto y la capacidad de ahorro de cada uno que, en el
caso de las personas y familias de los NSE B y C, sus capacidades de ahorro son 30.5% y
18.3% respectivamente, segin [IPSOS Apoyo (2022b).

El modelo de negocio planteado ofrece proyectos inmobiliarios que se financian a
través de una plataforma de crowdfunding cuyas transacciones se realizaran a través de una
plataforma virtual Web y aplicativo movil en el que se les brindara informacion de los
proyectos inmobiliarios en los pueden invertir a través de la adquisicion de tickets limitados
en funcion al tamano de cada proyecto. Se detallaran las proyecciones de ingresos de cada
uno de los proyectos, dandoles la libertad, que no encuentran en el sistema financiero
convencional, de controlar ellos mismos el destino de sus ahorros para invertir. Por otro lado,
estas familias se veran beneficiadas por una buena gestion de recursos clave como: una
Plataforma de Financiacion Participativa formalizada, un equipo financiero especializado en

inversiones con diferentes rangos de riesgos en el &mbito inmobiliario, infraestructura
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comercial, administrativa, financiera y profesional activa, tecnologias de la Informacion,
plataformas digitales, masa critica de personas y espacio en la nube.

Otro punto importante dentro del modelo de negocio, son las actividades clave como:
identificar las zonas de inversion en las diferentes regiones a nivel nacional. Se iniciara con
los proyectos en Lima Region, contando con un Gantt para la trazabilidad de las fechas
tentativas, fases y estado de los proyectos dandole forma, orden y sostenibilidad al proyecto.
Por otro lado, un factor importante con el fin de brindarle seguridad a las familias que buscan
ahorrar a través de la plataforma de crowdfunding es que por medio de la plataforma Web y
el aplicativo movil puedan interactuar y conocer el avance de los proyectos y el estado de sus
ahorros invertidos. Ademads, es importante contar con un plan de marketing adecuado en el
que se exponga claramente el proposito de la empresa y los beneficios a los que puedan
acceder las familias.

Este modelo de negocio requiere tener conocimientos claros de los diversos
stakeholders que intervienen para llevar a cabo el negocio con éxito, ya que a través de
alianzas con los mismos se podra controlar la cadena de valor de la empresa en beneficio de
sus usuarios. Uno de los principales socios estratégicos sera el grupo de personas o familias
de los NSE B y C quienes adquieren los tickets de los proyectos que servira para financiar
estos y a la vez se beneficiaran de la rentabilidad que se les devuelva. También son socios
estratégicos las municipalidades que cuentan con registro de terrenos; entidades financieras,
para conocer las tasas de referencia; Ministerio de Vivienda, para conocer los diversos
programas que se estén desarrollando y si es posible acceder a algin beneficio de estos;
empresas constructoras, para el desarrollo de los proyectos; ONG interesadas en desarrollo
inmobiliario, para tener en cuenta los intereses de diversos colectivos; y empresas de
Marketing y posicionamiento, para acelerar la venta final de los proyectos con éxito dando el

mensaje de forma adecuada.
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Ahora bien, la estructura de costos cumple un rol fundamental en el modelo negocio
ya que a partir de una eficiente gestion se podra lograr impactos positivos en la rentabilidad
del negocio y ello permitird brindarle mayor rentabilidad a las personas y familias que
participen en este.

5.2. Viabilidad del modelo de negocio

Para iniciar la implementacion del modelo de negocio, y llevar a cabo los proyectos
de desarrollo inmobiliario en los terrenos identificados con potencial para vivienda dirigida al
“Buyer persona”, se requiere contar con los recursos financieros para la adquisicion de
terrenos, su habilitacion y el retorno de la inversion de los “Investor persona” por el primer
ano. Teniendo en cuenta el perfil de este ultimo, el cual ha sido establecido para ofrecer el
producto innovador de Crowfunding que se busca lanzar, se han identificado las
caracteristicas relevantes para que se pueda contar con un primer grupo de “Early Adopters”.
En ese sentido, se empezard ofreciendo este producto a personas del perfil psicografico
establecido para el “Investor Persona”, el cual estaria definido en el grupo de personas de
mediana edad deseosos de generar mayor patrimonio con sus ahorros, con disposicion de
correr riesgos a través de la inversion en una plataforma de financiacion participativa,
controlando en qué se invierten sus ahorros pero que, ademas tengan apertura al uso de
transacciones tecnologicas, necesidad de resolver sus desordenes financieros con mayores
ingresos, que cuenten con alguna capacidad de ahorro y que sean del circulo cercano de
referencia de los inversionistas principales ya que se basard mucho en la confianza, en la ética
y moral de los mismos.

La inversion inicial, seria del orden de S/5,295,840 para dar inicio al desarrollo de
ocho proyectos, con duracion de 12 meses cada uno hasta su venta, que seran ejecutados en

un periodo de cinco afios. Los ingresos del negocio serdn determinados por la venta de las
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viviendas, que se financiaran con el nimero de tickets adquiridos por los inversores, que
cubran el costo de cada terreno adquirido y su habilitacion. Estos tickets tendran un valor
unitario de $ 4,500.00 ddlares, que al tipo de cambio de S/.4, tiene un valor en soles de S/.
18,000.00. Ademas, se realizan pagos trimestrales de intereses a favor de los inversionistas y
se amortiza su capital al final de cada proyecto.

La tasa de crecimiento esta dada por la captacion de inversionistas para financiar los
proyectos quienes a través de los tickets adquiridos cubrirdn un porcentaje de la inversion.
Por ello, el primer proyecto tendra un valor de S/. 1,803,200.00 soles y tendra una
participacion inicial de 60% aporte de capital de la empresa y 40% aporte de inversionistas lo
cual representa la venta de 40 tickets por un valor de S/. 1,081,920.00 soles. A partir de ello,
el segundo proyecto se buscard que sea financiado al 45%, creciendo la participacion de los
inversionistas para financiar cada proyecto hasta lograr 75% en el octavo proyecto. De este
modo, en el escenario analizado se colocaran 640 tickets, por un monto de $2,880,000.00
ddlares, que puede representar la participacion del mismo numero de inversionistas o
“Investor persona” en el negocio al final de los cinco afios 0 que un mismo inversionista
decida comprar mas de un ticket. En la tabla 4, se muestran los ocho proyectos a ejecutar,
valor, plazos y maximo niimero de tickets que cubren el 100% del financiamiento.

En relacion con los lotes y las viviendas, una vez conseguido el capital inicial y
adquirido el terreno para su habilitacion y posterior construccion, los cuatro primeros
proyectos se venderan lotes y en los cuatro ultimos proyectos se venderan viviendas. El
precio unitario promedio de los lotes de los primeros cuatro proyectos serd del orden de los
S/. 73,000 soles y el precio unitario promedio de las viviendas de los cuatro tltimos
proyectos serd de S/. 118,000 soles. Lo mencionado permitira en el caso de los cuatro
primeros proyectos se obtiene un margen de contribucion promedio de 39% y 38% en los

cuatro proyectos finales.
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Proyectos de inversion para ejecutar en 5 anos
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PROYECTO 1 PROYECTO 2 PROYECTO 3 PROYECTO 4
freade terreno 4,900 |Area de temeno 5,600 |Area de temeno 6,300 |Areadetereno T.000
Mumero de lotes 70 [Mimero de lotes 80 |Momero de lotes 90 | Mamero de lotes 100
Costa tatal Soles 5! 1.803,200.00 [Costo total Soles S 2,135,200.00 | Costo total Soles  S5!2.4563,600.00 |Costototal Soles  S12.744,000.00
Aporte propio B0 Sf 105192000 |Aporte propio S5x 5! 1.207.360.00 Aporte propio S0+ S 1.234.800.00 | Aparte propio 45x 5S¢ 1.234,500.00
Aparte inversionista: 40 5! T21280.00 |Aparte inversionista: 453 S¢ 357.540.00 | Aporte inversionista: S0 5! 1.234,800.00 | Aporte inversionista: 55 5 1.503,200.00
Totalinwersioniztaz 40 | Total inversionistas 54 | Total inversionistas E5 | Totalinversionistas g3
Duracidn 12 meses Duracidn Duracidn Duracidn
Pagointereses Trimestral Pagaintereses Trimestral Pagaintereses Trimestral Pagaintereses Trimestral
Amartizacidn Alvencimienta | Amartizacidn Alvencimienta | Amartizacidn Alvencimienta | Amartizacidn Al vencimienta
Madalidad Tipo fijo Madalidad Tipo fijo Madalidad Tipo fije Madalidad Tipa fijo
Rentabilidad 9 Rentabilidad 9 Rentabilidad = Fientabilidad =
Inicio Mez 4 Inicio Mes 15 Inicio Mes 23 Inicio Mez 25
Max, Inversionistaz 100 Max. Inversionistas 1=z Max. Inversionistas 137 Max. Inversionistas 152

PROYECTO 5 PROYECTO 6 PROYECTO 7 PROYECTOD 8
freade terreno 7.000 |Area de temeno 7.000 |Area de temeno 7.000 |Areadeterene T.000
Mumero de lotes 100 |Mdmero de lotes 100 | Mdmero de lotes W00 | Mamero de lotes 100
Costa tatal Soles  S02,744.000.00 [Costo total Soles S12,744,000.00 | Costo total Soles 51274400000 |Costototal Soles  S12.744,000.00
Aporte propio 40 5! 1.037.600.00 |Aporte propio 40 S 1.037.600.00 |Apore propio 35 S 96040000 | Aparte propio 25% 5! 68600000
Aporte inversionista: 602 S 1.646,400.00 |Aporte inversionista: 603 S 1,646.400.00 | Aporte inversionista: 653 S 1,783,600.00 | Aporte inversionista: 7534 S 2,058,000.00
Totalinwersioniztaz 91 | Total inversionistas 31 | Total inversionistas 93 | Totalinversionistas T4
Duracidn 12 meses Duracidn 1z mezes Duracidn 1z meses Duracidn 1z meses
Pagointereses Trimestral Pagaintereses Trimestral Pagaintereses Trimestral Pagaintereses Trimestral
Amortizacidn Alvencimiento | Amortizacion Al vencimienta Amortizacidn Alvencimiento | Amortizacion Al vencimienta
Madalidad Tipo fijo Madalidad Tipo fijo Madalidad Tipo fije Madalidad Tipa fijo
Rentabilidad 9 Rentabilidad 9 Rentabilidad = Fientabilidad =
Inicio Mes 33 Inicio Mes 37 Inicio Mesdz Inicio Mez 45
Max, Inversionistaz sz Max. Inversionistas sz Max. Inversionistas 152 Max. Inversionistas 15z

Asimismo, para dar inicio al negocio se requiere tener un capital inicial por parte de

los duefios de la empresa, que permita cubrir las inversiones en los dos primeros proyectos,

costos de ventas y gastos que representan una inversion inicial del orden S/.5,295,804.00 que

debera ser financiado por aporte propio de los socios que aportaran el 43% y el 57% por los

inversores usuarios de la plataforma de crowdfunding.

Tabla 2

Detalle del capital inicial requerido para el inicio de operaciones

Concepto

Monto

Coszto total Publicidad Anual

Costo total de Sueldos Anual

Total Gastos ADM

Alquiler Cloud VPSS Anual

Inversion en provecto 1

Inversion en proyecto 2

Requerimiento SAMV

Intersses a devolver a inversiomistas 2 primeros proyectos

28,000.00
480, 000.00
159, 000.00

15,000.00

1,503 200.00
2,195 200.00
300, 000.00
315 404 .00

LA LA LT LR LT LT L L

Total Requerido de Capital Inicial

S 5,295.804.00
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Se realizo6 la corrida del flujo de caja, en base a los datos previamente mostrados en la
Figura 3: de Proyectos de Inversion para ejecutar en 5 anos, el valor de los tickets y los
detalles de los gastos y costos que se detallaran en el siguiente capitulo, obteniendo los
resultados que se muestran en la Tabla 12: Estados de Resultados del Ejercicio Anual
(Capitulo VI). Es importante mencionar, que para ello se establece un escenario acorde a la
coyuntura en el que se cumplan con las expectativas de crecimiento respecto al ingreso de
inversores en cada proyecto.

Por otro lado, los resultados obtenidos del flujo de caja muestran el potencial del
negocio, porque se supera ampliamente el valor requerido de un millon de ddlares al final del
gjercicio como se muestra en la tabla 6.

Tabla 3

Resultados de flujo de caja

Inversion Afo 2023 Afo 2024 Afo 2025 Afo 2026 Afo 2027
FLUJOS -4,550,000 -3,292,332 2,197,681 5,687,510 7,627,892 6,462,872
VAN S/9,566,475 $ 2,391,618.67
TIR 36.6%

La tabla de resultados del flujo de caja muestra que este modelo de negocio es
atractivo y viable financieramente y no requiere una masa critica de clientes grande, lo que
ayuda a la viabilidad y reduce significativamente la dificultad para captar inversores. Por otro
lado, muestra resultados sobresalientes porque alcanza una VAN de $ 2,391,618.67 TIR, de
36.6 % con 640 inversores o tickets vendidos.

5.3. Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

El modelo de negocio de un desarrollador inmobiliario es atractivo ya que respecto a
una inversion inicial en terrenos eriazos se convierte en un producto transformado con un
precio rentable para la venta, lo que genera ingresos importantes para el empresario o

inversionistas. Lo que hace escalable el modelo de negocio que se plantea, es la
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diferenciacion que se la agrega al crear un producto financiero adicional a través de una
Plataforma de Crowdfunding, mediante el cual se obtienen parte de los recursos necesarios
para iniciar los proyectos inmobiliarios y ademas darle continuidad ya que se pueden lograr
hacer varios proyectos en simultaneo. Se debe precisar, que también se considera un proyecto
escalable y exponencial desde la perspectiva financiera, porque se puede optar por mas
proyectos o por mayor numero de tickets de estos y a nivel de masa critica de clientes porque
solo se enfoca en los cinco afios de analisis, al 0.23% de potenciales inversores, sin
considerar las otras regiones del Perti. Por ello, se considera que este modelo es replicable
inclusive a nivel nacional, ya que consiste en ubicar terrenos eriazos disponibles en cualquier
zona y desarrollar proyectos inmobiliarios que permitiria atender una poblacion carente de
vivienda digna mucho mayor y los “Investor persona” seguir sumandose a la propuesta.

En este mismo sentido, otro motivo que muestra que se puede crecer
exponencialmente, desde el punto de vista financiero, es considerar que los proyectos que se
desarrollaran no superan, en los primero cinco afios, un valor de S/. 20,188,000.00 soles que,
al tipo de cambio de cuatro soles, que es la referencia al momento de realizar la evaluacion
financiera, muestra que la inversion en dolares es del valor de § 5,047,000. Todo lo
mencionado, desde la perspectiva financiera muestra que se puede optar con el objetivo de
hacer mas exponencial el modelo de negocio por aumentar la cantidad de proyectos o
aumentar el valor de estos, lo que obligaria a la empresa a incrementar sus esfuerzos de
captacion de inversores.

Por otro lado, se estd considerando iniciar en Lima Region, ya que tras la revision de
los estudios socioeconomicos realizados por la empresa IPSOS en el afio 2020, muestra que
13 millones de peruanos se encuentran en los NSE B y C y la informacion que se ha podido
obtener de ENAHO (INEI, 2020), nos muestra que el 70% de esta poblacion tiene déficit

habitacional, porque a pesar de la capacidad de pago que poseen no cuentan con un monto
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significativo de cuota inicial que les de acceso, no solo a vivienda, sino a la capacidad de
emprender alglin proyecto personal y hacia esa necesidad es la que se dirige este producto, al
hacer crecer el patrimonio personal o familiar. Ademas, la estadistica muestra que a nivel
nacional el 37% de la poblacion nacional pertenece a los NSE B y C, el cual en Lima tiene
1,341,713 personas en esos NSE, pero la plataforma del negocio se dirigird inicialmente a
familias y personas dentro de ese grupo social en cuyas caracteristicas ya tienen adquiridas la
costumbre del uso de plataformas financieras digitales, para compras o disposicion a
consumir o probar nuevas alternativas de ahorro. Es por ello, que utilizando de respaldo el
estudio realizado por Credicorp e Ipsos (2021), el cual menciona que solo el 21% de las
personas tienen un uso recurrente de plataformas financieras, se tiene en cuenta que existe
solo en Lima 281,760 potenciales clientes a los cuales el modelo de negocio solo se esta
dirigiendo en los proximos cinco afios al 0.23% o 640 tickets o inversores. Esto se debe a
que, al revisar el uso de este tipo de productos en otros mercados, no es masiva la
participacion en las plataformas de crowdfunding. Es asi como, inicialmente la estrategia
estara destinada a captar a personas que cumplan con el perfil, “investor persona”,
determinado dentro de un circulo de confianza.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

El modelo de negocio, de ofrecer un producto inmobiliario es rentable por la
transformacion del costo del terreno eriazo al precio de venta del lote debido a la habilitacion
urbana que se realiza, asi como por los costos financieros menores que tendrd la inversion ya
que contara con el financiamiento directo de los “Investors personas” a través del aplicativo
de Crowdfunding “Capitalizate”.

Se debe tener en cuenta, que el uso del Crowdfunding no esté refiido con la naturaleza
de este tipo de plataformas que promocionan el mecenazgo y es por esa razon que el

desarrollo de proyectos se dirige a cubrir necesidades de grupos sociales mas desfavorecidos,
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ya que quienes seran los clientes de los proyectos desarrollados son personas y familias de los
NSE C- y D. Por lo mencionado, se debe tener identificados a los stakeholders considerados
en el BMC para realizar alianzas que permitan lograr el fin.

El cuidado y la busqueda de aportar en el desarrollo urbano sostenible, es otro factor
para resaltar porque el modelo de negocio fomenta el desarrollo ordenado de proyectos
inmobiliarios, alinedndose de esta forma con la ODS 11 de Ciudades y Comunidades
Sostenibles, que fomenta la planificacion urbana, que permita una gestion prudente de los
recursos territoriales, enfocandose en prevenir los impactos ambientales, dentro de un
contexto urbano. También, este tipo de proyectos de inversion en desarrollo inmobiliario
fomenta la comercializacion legal de los activos inmuebles, lo que genera una menor
exposicion de las personas a ser victimas de traficantes y de tercerizaciones, que finalmente
produce bienes mas caros, no planificados y sin servicios.

El modelo de negocio fomenta la eficiencia con el fin de lograr valor y sostenibilidad
a nivel social, economico y ambiental. Es por ello, que las inversiones inmobiliarias que se
realicen se enfocaran en mejorar la calidad de vida y ambiente familiar, incluyendo
materiales de construccion que reduzcan la contaminacion y degradacion ambiental. Ademas,
ayudan a proteger la salud de los usuarios, lo cual aporta beneficios en la sostenibilidad y
permite un impacto econdmico positivo por una correcta gestion de los recursos.

En conclusion, el modelo de negocio de brindar un producto financiero a través de un
Crowdfunding, con el proposito de rentabilizar de forma mas 4gil la inversion, fomenta la
cultura de ahorro destinado a proyectos de desarrollo que generan un impacto positivo en los
diferentes stakeholders beneficiando a grupos de diferentes NSE ya que generan mayor
rentabilidad que un sistema de ahorro convencional del sistema financiero y permite a que
grupos sociales que carecen de vivienda cuenten con activos que cumplen sus expectativas y

les permitan desarrollarse. Lo mencionado aporta a la sostenibilidad en el largo plazo.
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Capitulo 6. Solucion deseable, factible y viable

En este capitulo, se mostrara la deseabilidad del modelo de negocio de desarrollo
inmobiliario con el atractivo de la participacion de personas como inversionistas mediante la
compra de tickets en cada proyecto a través de una plataforma crowdfunding, que busca
atender la necesidad del NSE B y C de contar con una herramienta financiera no
convencional que le permita incrementar su patrimonio, el cual es un limitante para el
cumplimiento de sus objetivos familiares o personales como el de adquisicion de vivienda y/o
de emprendimiento de nuevos proyectos que tienen como clientes a las personas y familias de
los NSE C- y D. Por otro lado, se mostrara la viabilidad del modelo planteado, a través de la
presentacion de diversos escenarios, tickets y un experimento llevado a pequena escala, asi
como la factibilidad del negocio, y los recursos administrativos, operacionales y de recursos
humanos que se requieren.

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Para poder establecer la deseabilidad de que nos compren terrenos familias de NSE C-
y D, asi como la participacion de inversores de NSE B y C en la plataforma de crowdfunding,
se formulan las hipotesis de validacion respectivas.

6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion

Las hipdtesis que se plantean son las siguientes:

1) Consideramos que las familias pueden pagar aproximadamente S/. 120,000 soles
por las viviendas y cuentan con financiamiento. Se demuestra mediante los resultados de las
encuestas realizadas a 40 personas de NSE C- y D que cuentan con disposicion para adquirir
terrenos o viviendas en terrenos habilitados por esta empresa que tiene la particularidad que
el desarrollo de los proyectos cuenta con la participacion de inversores que adquirieron los

tickets para financiarlos. Para validar esta hipotesis, también se han recurrido a estudios de
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mercado que muestran que existe una demanda de 450,000 viviendas anuales y solo se cubre
el 18% de esa demanda (AdiPeru, 2018).

i1) Las personas y familias de NSE B y C tienen la disposicion de adquirir el producto
financiero Crowdfunding Capitalizate, a través de tickets de inversion en proyectos
inmobiliarios, por medio de una plataforma web o aplicativo celular para aumentar su
patrimonio, para vivienda propia u otro proyecto, obteniendo mayor rentabilidad que con
productos financieros del mercado. Con ese fin se elabord una encuesta a 55 personas que
permitid; en primer lugar; corroborar la deseabilidad de participar en una plataforma de
Crowdfunding; y, en segundo lugar, establecer cudl seria la mejor forma en la que desearian
invertir sus ahorros y coémo les gustaria que estos fuesen devueltos y los plazos.

Es asi como la hipdtesis quedaria validada con el 50% de aceptacion de la propuesta
por parte de los entrevistados, teniendo en cuenta que el modelo de negocio inicialmente va a
estar dirigido a un circulo de confianza de los socios.

La encuesta permiti6 conocer si estaban dispuestos a invertir en un sistema no
convencional como Crowdfunding, si les interesa conocer el destino de sus ahorros, los
rangos de los ingresos para poder establecer un ticket adecuado y conocer cudl seria la mejor
forma de llegar a ellos.

6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucion

Para evaluar la deseabilidad de las personas a adquirir los lotes y las viviendas que la
empresa desarrolle, utilizando como financiamiento el aporte de los usuarios de la
plataforma, se realiz6 una encuesta a un grupo de 40 personas que pertenecen a los NSE C-y
D, seglin sus ingresos. Se corroboro la necesidad de oferta y la disposicion de obtener los
lotes y viviendas ofrecidos por la empresa y el 25% de las personas mencionaron estar de

acuerdo con los precios de ambos productos.
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Para evaluar la deseabilidad de la solucion se realiz6 una encuesta a 55 personas que
encajaban con el perfil psicografico, planteado en el capitulo tres, obteniendo una respuesta
afirmativa de invertir en el Crowdfunding con el objetivo de hacer crecer sus ahorros de una
forma mas rentable, rdpida y segura, obteniendo un 85.5% de respuestas afirmativas.

Por otro lado, este estudio de mercado ha permitido saber la forma a través de la cual
desean, una vez invertido su dinero, que fuese devuelto. El mayor porcentaje de personas
(29,1%) afirmaron que desean que su inversion sea pagada al final del periodo, con pagos de
intereses trimestrales, y desean conocer el proyecto al cual va destinado su inversion. El
23.6% de las personas desean que su inversion sea pagada al final del periodo, con pagos
trimestrales sin conocer el destino de su inversion. Por otro lado, el 20% eligié pagos de
intereses mensuales, con pago de capital al final del periodo sin necesidad de conocer el
destino de su inversion; finalmente el 27.3% prefiere pagos de intereses mensuales, con
retorno de capital al final del periodo y desean conocer el destino de su inversion.

Ademas, se ha realizado un experimento a menor escala, en el cual se invitd a un
grupo pequeilo de personas cercanas a los inversores principales para comprar cuatro activos
inmobiliarios de 90 metros cuadrados por un valor de $ 9,000.00 dolares cada uno, en una
fase de proyecto en el cual no se ha realizado ningln tipo de accion o tarea de saneamiento y
habilitacion urbana para revalorizar el terreno. Teniendo en cuenta el ticket de $4500.00

dolares, la inversion representd una compra de ocho tickets.



Tabla 4

Resultados de experimento a menor escala de compra de terrenos
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Diferencia de
rentabilidad a
Revalorizacion # Rentabilidad ;
avor
#de tickets Porcentual . promedio de

o . . Valor de Ganancia de i plataforma

#de adguiridos | Inversién | Saneamiento, i o Sistema i .
o i o o tickets al |Ilnversionistas ) i financiacian

Participante por los Realizada |servicios basicos Financiero o
o mes 12 al mes 12 . participativa

participantes y veredas 12 tradicional 12
frente a
meses meses al 6.5% i

sistema

tradicional
1 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00 S 405.00 | $ 292.50 | & 112.50
2 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00 | 5 405.00 | & 292.50 | & 112.50
3 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00| 5 405.00 | 5 292,50 | & 112.50
4 1 § 4,500.00 9% % 4,905.00 | § 405.00 | & 292.50 | § 112.50
5 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00 S 405.00 | $ 292.50 | & 112.50
6 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00 | 5 405.00 | & 292.50 | & 112.50
7 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00| 5 405.00 | 5 292,50 | & 112,50
8 1 S 4,500.00 9% S 4,905.00| 5 405.00 | 5 292,50 | & 112,50
TOTAL 8 S 36,000.00 $39,240.00 | & 3,240.00 | & 2,340.00 | & 900,00

Al comparar los montos ganados respecto al sistema tradicional, los participantes

muestran su disposicion y desean utilizar una plataforma de negocio a escalas mayores a

través de una empresa respaldada por la SBS. Por otro lado, se muestra una rentabilidad de

138% respecto a invertir en un sistema tradicional.

6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

Para demostrar la factibilidad de la solucidon se muestra la inversion que se realiza en

las tareas de mercadeo y las operaciones y como ello impacta en los resultados financieros.

6.2.1. Plan de mercadeo

El plan de mercadeo del modelo de negocio Capitalizate, invertira en el disefio del

producto el monto de S/. 20,000.00. El producto disefiado consiste en una plataforma, a

través de la cual los inversionistas tendran la oportunidad de conocer los proyectos

inmobiliarios en los cuales pueden invertir y en esta misma plataforma podran adquirir la

cantidad de tickets que deseen en cada proyecto, que tienen un niimero limitado en relacion

con su valor.
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Por otro lado, se realizara la promocion en punto de venta de los lotes y viviendas a
través de paneles publicitarios con informacion de estos con los precios unitarios promedio
de cada producto que es de S/. 73,000 soles para lotes y S/.118,000 soles para vivienda social,
que utiliza materiales ecoamigables como el super board, que permite ofrecerles una vivienda
modular diga y accesible.

El precio del producto ha sido definido en $ 4500.00 ddlares, teniendo en cuenta la
informacion de diversos estudios de mercado en el que se establece que la capacidad de
ahorro de los inversores de la plataforma “Capitalizate”, tienen un nivel de ingresos, segiin
IPSOS Apoyo (2022¢) para los NSE B y C, de 7,000 a 4000 soles respectivamente, con
capacidad de ahorro de 30% y 19% respecto a sus ingresos (IPSOS Apoyo, 2022). Razén por
la cual, el ticket brinda la oportunidad de adquirir el nimero de tickets que deseen en funcion
a los objetivos que persigan y va dirigido al perfil psicografico disefiado en el capitulo 3.

Por otro lado, el modelo de negocio de “Capitalizate” tiene como objetivo
promocionarse a través de redes sociales con mensajes dirigidos a personas que encajan en el
perfil invirtiendo S/. 2,000.00 soles en ello. La distribucion del ticket de Capitalizate se
realiza a través de la plataforma Web y APP desarrollada para acercar mas el producto al
inversor. Esto tiene un costo de S/. 4,000.00 soles mensuales que corresponde al
mantenimiento y actualizacion de ésta. En dichos mecanismos lo que se buscara es presentar
los resultados obtenidos, los proyectos que se estan realizando y lo que aportan con su
inversion en el desarrollo de la ciudad, demostrando que pueden hacer crecer sus ahorros

ayudando al desarrollo sostenible.



Tabla 5

Presupuesto de la mezcla de marketing (2023 - 2027) en soles

Presnpuesto de la mezcla de marketing (2023-2027) en soles
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2023 2024 2025 20206 2027
Producto
Disefio del Producto S/ 20.000.00
Promocion
Afiches publicidad lotes en sitio 8 400000 S 400000 S 400000 S/ 400000 S/ 400000
Facebook g/ g00.00 S/ 30000 S/ 0000 S/ g00.00 S/ 300.00
Youtube 8/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00
Instagram 5/ 60000 S/ 600.00 S/ 60000 S/ 60000 S/ 600.00
Distribucion
Canal de venta a través de plataforma
Web v APP movil (Costo de S0 400000 S 400000 S/ 400000 S/ 400000 S/ 400000
Mantenimiento)
Total s/ 3000000 S/ 1000000 S/ 1000000 S/ 1000000 S/ 1000000

6.2.2. Plan de operaciones

El plan de operaciones de Capitalizate considera el personal, infraestructura y

procesos requeridos para operar con eficiencia y efectividad en beneficio de los inversores

del Crowdfunding.

En lo referente al personal en la siguiente tabla se establece las personas que se

requieren para llevar a cabo los proyectos. Se considera el Gerente General, que tiene el

encargo de maximizar los beneficios para los inversores; los vendedores, que se encargaran

de hacer seguimiento y colocar tickets; especialista en inversion, quien debe buscar

oportunidades y evaluar cada proyecto para maximizar los beneficios para los inversores

cuidando que los costos; personal de supervision, encargado de ver los avances de las obras;

personal legal de saneamiento, quienes tienen la tarea de realizar los trdmites para

saneamiento fisico legal; personal administrativo, que ayudara con las tareas administrativas;

y personal de programacion, quien debe controlar de forma permanente el funcionamiento de

la plataforma para que se encuentre siempre disponible para los potenciales inversores.
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Tabla 6

Presupuesto de personal requerido para operar en soles

Presupuesto de personal requerido para operar (en soles)

Sueldos

Gerencia

Cantidad g 1.00
Susldo + beneficios soctales 8 10.000.00
Total Anual 8 120,000.00
Perzonal de Ventas

Cantidad g 4.00
Susldo + beneficios soctales 8 3,000.00
Total Anual 8 144 000.00
Personal de Provectos

Supervisor de proyectos 8 3,000.00
Perzonal legal sanzamisnto 8 3,000.00
Total Anual 8 72,000.00
Administracion

Cantidad g 1.00
Susldo + beneficios soctales 8 2.000.00
Total Anual 8 24,000.00
Especialistas en Inversion Financiera

Cantidad g 1.00
Susldo + beneficios soctales 8 6,000.00
Total Anual 8 72,000.00
Equipo Programacion

Programadores de Mantenimiento 8 200
Susldo + beneficios soctales 8 2.000.00
Total Anual 8 48.000.00
Total Sueldos Anual S/ 480,000.00

Para operar el modelo de negocio de “Capitalizate” se ha establecido, para una
primera fase, ocho proyectos. Estos requieren ser revalorizados la ejecucion de tareas que van
desde lo legal hasta tareas directas de mano de obra de construccion. En el apéndice H, se

podré observar los costos en los que incurre para la revalorizacion de los proyectos.

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar las hipodtesis

Para evaluar la factibilidad se establecieron 3 escenarios en los que se evaluaron los
ingresos del modelo de negocio, impactando factores importantes como la cantidad de tickets
que se coloque en cada afio y el nivel de inversion que se requeriria en para cubrir la falta de

captacion de clientes. Los costos y los valores de venta permanecen igual.



Tabla 7

Resultados de los escenarios basados en la demanda

Escenarios Basados en la Demanda

Pesimista

Conservador

Optimista

Total de tickets
comprados por
inversionistas

640

640

640

Ingresos de venta
con IGV

S/ 71,861,440

S/ 77,325,920

S/ 85,146,320

Costo de Venta

S/ -46,273,757

S/ -46,273,757

S/ -46,273,757

Rentabilidad Afio 5 | $/2,804,257.52 | /6,487,968 S/ 8,697,104
; -
% Rentabilidad al 5.00% 10.00% 15.00%
Ano 5
VAN S/ 5,274,243 S/ 9,566,475 S/ 15,696,064
TIR 24.7% 36.6% 50.2%
Nivel de Servicio 100.00% 100.00% 100.00%
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Los resultados muestran la factibilidad operativa de “Capitalizate” al impactar en un

proceso clave como la revalorizacion de los terrenos que impacta en los precios de venta al
cliente que son personas y familias de los NSE C- y D. Es por ello, que en el escenario
pesimista la revalorizacion es 10% menos que en el escenario esperado. A pesar de ello, se

obtiene una VAN de S/5,274,243 soles, sin dejar de realizar los ocho proyectos planteados

para la primera fase. Se observa que se pueden obtener resultados importantes respecto a los

ingresos, logrando ejecutar todos los proyectos devolviendo la inversion, sin dejar de

rentabilizar.

Por otro lado, se realizo la simulacion de Monte Carlo para la validacion de la

hipdtesis, para ello se utilizaron valores al segundo afio de operacion utilizando el precio

promedio de los lotes que es del orden de los S/. 74,000 soles; el margen de contribucion que

es de 39%; los gastos de publicidad y gastos de venta de los dos primeros afios que haciende

a S/. 344,000 soles para lograr llegar a los 150 clientes que serian quienes adquieren los lotes

de los dos primeros proyectos.
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Con los datos mencionados se pudo obtener que el Costo de Adquisicion de Clientes
CAC es del orden de los S/. 2,293 soles y un Lifetime Value por cliente de S/. 28,860 soles
en la tabla ocho se puede observar el resultado del analisis.

Tabla 8

Resultados Simulacion Monte Carlo usando andlisis de la hipotesis

Simulacion Monte Carlo usando analisis de hipotesis

VTVC/CAC CAC VTVC
Promedio esperado 14.55 2,430.93 35,365.91
Desviacion estandar 1.00 188.42 6,963.83
Primera simulacion 13.44 2,164.62 27,996.53
Promedio 14.50
Desviacion estandar 0.99
Minimo 11.93
Maximo 17.61
Alta eficiencia: > 3.40 100%
Analisis de sensibilidad crecimiento VTVC CAC
0.00 28,860 2,293
0.05 30,303 2,293
0.10 33,333 2,293
0.15 38,333 2,637
0.20 46,000 2,637
Promedio 35,366 2431
DesvEstand 6,964 188

Los resultados obtenidos tras la simulacion muestran que se obtiene una ratio
LTV/CAC de 14.55 veces del CAC, lo que significa que por cada S/. 2,293 soles de inversion
para obtener un cliente, se gana con este 14.55 veces la inversion que representa una ganancia

del orden del S/. 35,366 soles.
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6.3. Validacion de la viabilidad de la solucion

Para validar la viabilidad del modelo de negocio se han realizado diferentes pruebas
en los diversos escenarios financieros que se podrian presentar.
6.3.1. Presupuesto de inversion

La inversion inicial que se requiere para dar inicio al modelo de negocio se detalla en
la Tabla 5 del capitulo 5, en esta se muestra lo requerido para la puesta en marcha de la
Plataforma de Financiacion Participativa de Capitalizate. El monto de inversion inicial es del
orden de S/ 57295,804.00 de soles.
6.3.2. Analisis financiero

Tras la evaluacion realizada, el Estado de Resultados del Ejercicio muestra la
viabilidad financiera del modelo de negocio, porque muestra en los resultados del ejercicio al
quinto afio de operacion que se consigue una Utilidad Neta de S/. 7,549,507.07 al final del

quinto afio, que representa el 10% de las Ventas Netas, como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 9

Estado de resultados anual (2023 - 2027), en soles

Estado de Resultados

Aiio 2023  Aiio 2024  Aiio 2025 Aiio 2026 Aiio 2027  Acumulado Y%

Ventas - 9,487,729 13,720,000 19,766,102 22,556,610 65,530,441 100%
Costo de venta -4,018,400 -8,470,313 -9,097,681  -15,097,681 -9,589,681 -46,273,757 -71%
Utilidad bruta -4,018,400 1,017,416 4,622,319 4,668,420 12,966,929 19,256,684 29%
Costo administrativo -687,728 -748,080 -984,059 -1,006,190 -1,303,227 -4,729,283 -7%
Utilidad (Pérdida) -4,706,128 269,336 3,638,260 3,662,230 11,663,702 14,527,400 22%
Otros ingresos/gastos

Ingresos 884 889 898 884 1,072 4,627 0%
Gastos -31,416 -843,650 -1,054,856 -221,110 -956,253 -3,107,285 -5%
UTILIDAD ANTES DE IMPU] -4,736,659 -573,425 2,584,301 3,442,005 10,708,521 11,424,742 17%
Participacion de trabajadores -91,097 -121,331 -377.475 -589,903 -1%
IMPUESTOS - -762,369 -1,015,392 -3,159,014 -4,936,774 -8%
UTILIDAD NETA -4,736,659 -573,425 1,821,932 2,426,614 7,549,507 6,487,968 10%

Por otro lado, el flujo de caja de la Plataforma de Financiacion Participativa de

“Capitalizate”, muestra la capacidad a partir del tercer afio obtener flujos positivos a partir del
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ingreso por la venta de los dos primeros proyectos que permite una recuperacion completa de

la inversion que se realiza en el primer afio. Por otro lado, los gastos financieros que forman

parte del pago de intereses a los inversionistas estan considerados en los gastos financieros

del Estado de Resultados

Tabla 10

Flujo de caja del periodo (2023 - 2027), en soles

Afi0 2023 Afio 2024 Afio 2025 Afio 2026 Afio 2027
Proyecto 1 S/ - s/ 5.048960.00 | S/ - s - s -
Proyecto 2 S/ - S/ 6,146,560.00 | S/ - s - s -
Proyecto 3 S/ - s - S/ 7.408.800.00 | S/ - s -
Proyecto 4 S/ - s - S/ 8780,800.00 | S/ - s -
Proyecto 5 S/ - s - s - s/ 10976,000.00 | S/ -
Proyecto 6 S/ - s - s - s/ 1234800000 | S/ -
Proyecto 7 S/ - s - s - s - s/ 13,171,200.00
Proyecto 8 S/ - s - s/ - s/ =[S/ 13.445600.00
Ventas s/ - |'s/ 11,195,520.00 | S/ 16,189,600.00 | S/ 23,324,000.00 | S/ 26,616,800.00
Costo adquisicion S/ -3998400.00 | S/ -5213,600.00 | S/ -5488,000.00 [ S/ -5488,000.00 | S/ -
Notaria S/ ~20,000.00 | S/ -20,000.00 | S/ -20,000.00 | S/ ~20,000.00 | S/ -
Tasador S/ - s -20,000.00 | S/ -20,000.00 | S/ ~20,000.00 | S/ -20,000.00
Ejecucion de garantia S/ - s -40,000.00 | S/ -40,000.00 | S/ -40,000.00 | S/ -40,000.00
Saneamiento S/ =[S/ 27000000 S/ -300,000.00 | S/ -300,000.00 [ S/ -300,000.00
Habilitacién urbana S/ - IS/ 290671317 |8/ -3229681.30 | S/ -3229681.30 [ S/ -3.229,681.30
Construccion S/ - S/ - S/ - S/ -6,000,000.00 | S/ -6,000,000.00
Costo de venta S/ -4,018,400.00 | S/ -8,470,313.17 | S/ -9,097,681.30 | S/ -15,097,681.30 | S/ -9,589,681.30
Radio Publicidad S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Varios S/ 112,359.60 | S/ 76,865.20 | S/ 120407.20 | S/ 99.757.20 | S/ 289,029.20
Afiches S/ 4,000.00 | S/ 4,000.00 | S/ 4,000.00 | S/ 4,000.00 | S/ 4,000.00
Redes sociales S/ 24,000.00 | S/ 24,000.00 | S/ 24,000.00 | S/ 24,000.00 | S/ 24,000.00
Diario S/ - s - s - s - s -
Sueldos S/ 300,000.00 | S/ 441,500.00 | S/ 598,500.00 | S/ 638,500.00 | S/ 764,500.00
Oficina S/ 132,160.00 | S/ 113,280.00 | S/ 122,342.40 | S/ 130,744.00 | S/ 135,936.00
Programacion S/ 50,000.00 | S/ - S/ - S/ - S/ -
Cloud anual S/ 30,000.00 | S/ 60,000.00 | S/ 30,000.00 | S/ 30,000.00 | S/ -
SMV S/ 300,000.00 | S/ - s - s - s -
Devolucién S/ - s - s - s - s/ 4550,000.00
Gasto financiero S/ - s 699,288.29 | S/ 699.288.29 | S/ - s/ 699,288.29
Rentabilidad para Socios | S/ 952,519.60 | S/ 1,418,933.49 [ S/ 1,598,537.89 [ S/ 927,001.20 [ S/ 6,466,753.49
Aporte inversionistas S/ 1,709,120.00 | S/ 2,744,000.00 | S/ 3,292,800.00 | S/  3,841,600.00 | S/ -
Devolucion de aporte s/ - |S/ -1,709,120.00 [ S/ -2,744,000.00 | S/ -3,292,800.00 | S/ -3,841,600.00
Rentabilidad S/ -31,416.33|S/  -144,361.46 | S/  -355,568.00 [ S/  -221,109.51 [ S/  -256,965.11
Otros ingresos S/ 884.43 | s/ 888.89 | S/ 897.60 | S/ 884.43 | S/ 1,071.85
RESULTADO [ s/ -3,292,331.51 ]S/ 2,197,680.77 [S/ 5,687,510.42[S/  7,627,892.41|S/ 6,462,871.96

Por otro lado, en la tabla 14 se muestran los resultados del Balance General obtenido

del ejercicio, y como ha sido la composicion de la estructura de los activos respecto a la
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deuda y patrimonio. El ROE, muestra el rendimiento de los accionistas al quinto del orden

del 68.11% respecto a su inversion y una ROA del orden de 21.91% que muestra que por

cada S/.100.00 que se invierten en activos 22 soles se convertiran en Utilidad Neta.

Tabla 8

Balance general del periodo

Ano 2023 Ano 2024 Afio 2025 Ao 2026 Afio 2027
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y equivalente de efectivo 5,838,200 5,338,474 14,124,655 25,265,572 31,275,937
Cuentas por cobrar comerciales - terceros 0
Cuentas por cobrar diversas - terceros 0
Servicios y otros contratados por anticipado 16,207 12,896
Producto en proceso
Pagos a cuenta IR 3ra categ. E ITAN - - 762,369 1,015,392 3,159,014
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5,854,407 5,351,370 14,887,023 26,280,964 34,434,951
ACTIVO NO CORRIENTE
Activos no corrientes mantenidos para la venta 3,998,400 5,213,600 8,232,000 8,232,000 -
Inmuebles, maquinarias y equipo 116,000 120,523 168,000 183,000 183,000
(-) Depreciacion acumulada -76,625 -79,356 -126,222 -151,167 -160,583
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 4,037,775 5,254,767 8,273,778 8,263,833 22417
TOTAL ACTIVO 9,892,182 10,606,136 23,160,801 34,544,797 34,457,368

Ano 2023 Ano 2024 Ano 2025 Afio 2026 Ao 2027

PASIVO Y PATRIMONIO
PASIVO CORRIENTE
Cuentas por pagar comerciales - terceros S/ 1,709,120 S/ 1,234800 S/ 1,509,200 S/ 5,076,400 S/ 2,058,000
Cuentas por pagar diversas - terceros S/ 64915 S/ 111,132 S/ 182,133 S/ 651,240 S/ -
Cuentas por pagar diversas - relacionadas S/ 1,398,577 S/ 2,744,000 S/ 699,288
Provisiones
Cuentas por pagar 7,277,786 9,222,802 18,074,955 20,470,213 19,725,888
Otros por pagar S/ 982,020 S/ 752,487 S/ 889,089 S/ 2,069483 S/ 891,222
TOTAL PASIVO CORRIENTE S/ 10,033,841 S/ 11,321,221 S/ 22,053,954 S/ 31,011,336 S/ 23,374,399
PASIVO NO CORRIENTE -
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE -
TOTAL PASIVO S/ 10,033,841 S/ 11,321,221 S/ 22,053,954 S/ 31,011,336 S/ 23,374,399
PATRIMONIO
Capital 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000
Reserva legal 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000
Resultados acumulados - -4,736,659 -5,310,085 -3,488,152 -1,061,539
Resultados del ejercicio -4,736,659 -573,425 1,821,932 2,426,614 7,549,507
TOTAL PATRIMONIO S/ -141,659 S/ -715,085 S/ 1,106,848 S/ 3,533,461 S/ 11,082,968
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO S/ 9,892,182 S/ 10,606,136 S/ 23,160,801 S/ 34,544,797 S/ 34,457,368
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6.3.3. Simulaciones empleadas para validar la hipétesis

Para demostrar la viabilidad financiera se ha realizado un analisis de Montecarlo, con
el objetivo de obtener los posibles resultados de la operacion de desarrollo inmobiliario de
venta de lotes y viviendas sociales. Lo mencionado permitira medir con exactitud el riesgo al
que se exponen los socios en inversores de la empresa.
Tabla 12

Resultados obtenidos Simulacion Montecarlo

Simulacion Monte Carlo para el VAN de Capitalizate

Afios 0 Afio 2023 Afi0 2024  Afio 2025  Afio 2026  Afio 2027
Flujo de caja Neto - 4,550,000 - 32392332 2,197,681 5,687,500  7,627.892 6462872
Promedio Ponderado de Capital 6.7%
Valor Actual Neto (VAN) 9,563,774
Tasa Interna de Retorno (TIR) 36.59%
Analisis de Sensibilidad Crecimiento VAN

0.00 9,566,474.70
0.05  10,044,798.43
0.10  11,049,278.28
0.15  12,706,670.02
0.20  15,248,004.02

Promedio 11,723,045.09
DesvEstand 2,308,361.05
VAN Promedio Simulado 11,682,090.24
VAN desv. Estandar Simulada 2,419,963.29
VAN Minimo 4,179,729.60
VAN Maximo 19,791,557.99
Riesgo de Pérdida: VAN<1,200,00( 0.00%

Con los datos ingresados para realizar el analisis se observa que se obtiene una VAN
de S/. 5,562,957.68 con una TIR de 36.6%.

Por otro lado, la simulacion muestra que se puede obtener un VAN minimo de S/.
4,179,730; VAN promedio de S/. 11,723,045; y un VAN méximo de S/. 19,791,558. Todos
los resultados que se obtienen a partir de la simulacion muestran la viabilidad, porque en los
diferentes escenarios se obtienen resultados que se encuentran dentro de las expectativas de

los socios e inversores del modelo de negocio.
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Capitulo 7. Solucion sostenible

La solucion en el marco sostenible empresarial es el hito importante en el desarrollo
de la presente tesis, bajo el concepto de no solo buscar la rentabilidad financiera de la
solucion, sino, también la relevancia y la rentabilidad sociales.
7.1. Relevancia social de la solucion

Como es bien sabido, en la actualidad las soluciones sociales, surgen a manera de
enfrentar de modo distinto los diferentes desafios que emergen en la sociedad, rompiendo
antiguos paradigmas. Es por ello, que a través de la investigacion de la tesis presentada bajo
la solucion planteada del producto -Capitalizate- tiene como objetivo invertir el dinero
generado a través del Crowdfunding en proyectos inmobiliarios en zonas eriazas donde se
realice el saneamiento y urbanismo, como se muestra en la Figura 5 de Estructura de Negocio
Prospero, a fin de apoyar a las personas de niveles socioecondmicos desfavorecidos con la
adquisicion de una vivienda propia a valores accesibles.

Este proyecto tiene como foco contribuir en que las personas que se unen a cada
proyecto tengan la posibilidad de incrementar sus ahorros para que puedan contar con un
capital importante para el logro de sus objetivos pero a su vez, se genera una contribucion
social ya que a través de sus aportes se promoveran los proyectos inmobiliarios con la
finalidad de mejorar la calidad de vida y ambiente familiar en las zonas donde se desarrollen,
incluyendo la utilizacién de materiales que contribuye con el cuidado del medio ambiente
que reduzcan la contaminacion, degradacion ambiental y se promueva el reciclaje. De esta
manera, no solo se cuida el medio ambiente, sino también la salud de las familias que
habitaran estas viviendas.

Es asi como, este modelo de negocio tendria relevancia social en el ODS 11 Ciudades
y Comunidades Sostenibles, aportando en las metas 11.1; 11.3; 11a. estableciendo el indice

de relevancia social el cual se determina en 30%, ya que aporta en la consecucion de tres de
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diez metas que forman parte de dicho objetivo. También se promueve como efecto colateral
la posible contribucion a la ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico, debido a que a
través de la inversion en estos proyectos como se detalld antes, no solamente se contribuye a
proyectos los cuales daran mayor acceso a vivienda, sino, por defecto se genera un retorno a
la inversion, lo cual producira un ingreso adicional a la persona la cual es participe de éste.
No obstante, el fin de uso de estos ingresos pueden ser diversos, por lo cual un posible efecto
colateral es llegar a la meta 8.2 de la ODS, la cual se orienta al crecimiento econdmico de las
personas mediante diversos medios y tecnologias emergentes.

7.2. Rentabilidad social de la solucion

La rentabilidad social esté relacionada directamente con el efecto de la solucion
planteada, ya que brindara un servicio, que generard un beneficio colateral bajo el esquema
financiero desarrollado, donde el propdsito de revalorizar los terrenos se da mediante el
saneamiento fisico — legal y su habilitacion urbana, para lograr disponer una oferta de
vivienda para personas de NSE C- y D que cumplan con todos los requisitos de vivienda que
les permita un desarrollo social y econdmico real. Por esa razon, se considera la inversion
realizada para revalorizar los lotes que podran ser usados por personas de NSE mencionados
que podran contar con un lote que cumple con todos los requisitos que ellos requieren para
desarrollarse junto a sus familias sin ser victimas de traficantes de terrenos, como aporte del
modelo de negocio en su objetivo de contribuir con una ciudad sostenible, poniendo a
disposicion proyectos que contribuyen a dicho fin.

Por otra parte, los usuarios de la plataforma de crowdfunding del modelo de negocio
son quienes invierten en esta recibiendo una rentabilidad sobre sus ahorros de 2% por encima
de rentabilidad que les brinda el mercado, cuya mejor tasa es el 7%. Esto también, se vuelve
otro aporte social importante porque personas con un NSE B y C pueden contribuir en el

desarrollo de personas de NSE mas desfavorecido. De esta forma la plataforma de
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Capitalizate fomenta el mecenazgo y genera una accion que puede ser sostenible en el tiempo
que es ayudar ganando dinero en el proceso. Ademas, se fomenta la cultura de ahorro y de
gestion adecuada de patrimonio en busqueda de mayor libertad financiera, pudiendo generar
rentabilidad para invertir en lo que requieran.

Los costos estan dados por los costos de recojo de basura que se genera por familia
que adquiere un lote que genera un impacto en el medio ambiente y requiere un costo de
mantenimiento por afio.

Lo mencionado son factores considerados en la estimacion de flujo de beneficios y
costos sociales del emprendimiento, se ha detallado el valor total de los beneficios sociales,
asi como los flujos de costos sociales que se muestran en la tabla 13, para lo cual se ha

utilizado una WACC de 8%.



Figura 5

Estructura del lienzo del negocio prospero
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Tabla 9

Estimacion del flujo de beneficios y costos sociales del emprendimiento, y VAN Social

54

Estimacion de los flujos de Beneficios v Costos Sociales

VAN S0CTAL USD

$

2,724,945 53

2023 2024 2025 2026 2027
Beneficio dado por valor mvertido en terrenos en
saneamiento v habilitacion urbana para viviendas
soctales de familias de NSE que requieren de 3.176,714.00 352068200 3,520682.00 3.520682.00
estas para un correcto desarrollo famihar v
personal
Beneficio por diferencia de ingreso que recibe un
inversionista que opta por utilizar 1a plataforma de 3.400.67 32,080.22 78,074 89 4013578 57.103.11
capitalizate frente al sistema tradicional
Costo de Mantenimiento para familias que
adquieren activo por generacion de basura vy
seguridad 75,000.00 05.000.00 100,000.00 100,000.00
Valor total de los costos sociales - 75.,000.00 05.000.00 100,000.00 10000000
Valor total de los beneficios sociales 3491 3,133,794 3,513,657 31.478.818 3,486,783
VAN SOCTAL SOLES 5/10,400. 201 94 WACC 8%
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Capitulo 8. Decision e implementacion

Teniendo en cuenta el desarrollo de los capitulos anteriores, aqui se muestra la
propuesta de implementacion del proyecto a través del Gantt de actividades, las conclusiones
y recomendaciones respectivas
8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

Para el plan de implementacion se ha desarrollado un diagrama de Gantt, en el cual se
establecieron responsables y asignacion de tareas correspondientes, con el fin de comenzar la
puesta en marcha del proyecto, desde las actividades de prefactibilidad hasta la operacion y
puesta en marcha.

Se ha propuesto como horizonte un periodo de seis meses calendarios para iniciar con
el primer proyecto, que comprenderé entre los meses de febrero y julio, siendo este Gltimo el
mes de inicio del primer proyecto. Se establecio el desarrollo de actividades por semanas para
la ejecucion. A su vez, cuenta con tres responsables de las diferentes tareas a llevar a cabo en
cada proceso, las tareas seran individuales y compartidas en ciertos casos, esto debido a la
complejidad de éstas y para optimizar los tiempos propuestos de desarrollo en el Gantt, ya
que independientemente de cada tarea indicada, no todas tienen la misma duracion planeada
para la ejecucion.

Se ha establecido un inicio de operaciones WIP (Work in Process) para el trabajo en
paralelo, con el fin de optimizar los tiempos y no esperar culminar una actividad para iniciar

otra y fijar el horizonte de los seis meses.



Tabla 10

Plan de implementacion de actividades y responsables (en semanas), elaborado por el equipo de investigacion
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8.2. Conclusion

Es un modelo de negocio que ataca un dolor identificado en un segmento de NSE B y
C brindandoles las oportunidades para que las personas que pertenecen a €ste cumplan sus
objetivos familiares y personales. Segun la validacion de la hipotesis mediante la encuesta
aplicada a una muestra de 55 personas del publico objetivo, el 74.5% desean contar con una
herramienta financiera como el Crowdfunding para incrementar sus ahorros en un periodo
mas corto que con mecanismos financieros convencionales.

Por otro lado, el modelo de negocio planteado resulta con una VAN de $2°391,319
que muestra un resultado superior al requerido para los proyectos, con una TIR de 36.6% y
con 640 clientes o tickets vendidos. Esto muestra la rentabilidad del proyecto.

Asimismo, este proyecto contribuiria en que las personas que se unen tengan la
posibilidad de incrementar sus ahorros con la finalidad de capitalizarse para el logro de sus
objetivos y, a su vez contribuir socialmente, ya que a través de sus aportes se promoveran los
proyectos inmobiliarios con la finalidad de mejorar la calidad de vida y ambiente familiar en
las zonas donde se desarrollen para los clientes de los proyectos que son familias de los NSE
C- y D. Adicionalmente, se contribuiria con el medio ambiente ya que los proyectos
inmobiliarios fomentaran el uso de materiales que contribuyan con el cuidado de este.

Finalmente, se demuestra que es un negocio viable porque al exponerse a diversos
escenarios sigue siendo rentable y sostenible en el tiempo, con potencial de exponencialidad
hacia regiones de todo el pais.

Se ha identificado que todos los NSE presentan el dolor de carencia de vivienda
propia para las familias de los NSE C-y D.

Con este modelo de negocio se logrard mitigar las necesidades de las familias de NSE
C- y D que requieren de una vivienda que cumpla con las caracteristicas necesarias para que

les facilite el desarrollo econdmica y social de sus familias, este modelo ayuda a través del
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financiamiento de familias de NSE B y C al incrementar sus ahorros en menor tiempo con la
ayudando a familias mas desfavorecidas.

Ademas, es un tema de gran relevancia para el pais, el cual permitira contribuir en el
logro de los objetivos de desarrollo sostenible de las Ciudades y comunidades sostenibles.

Se ha identificado en el presente trabajo, que el modelo de negocio planteado es
factible, se trata de cubrir tanto el VAN social como el VAN financiero, no solo esperando
retornos y resultados positivos econdmicamente, sino crear un proyecto que ayude en el
aspecto social y cubra dolores diversos identificados en el Pais, como es el caso presentado
en la presente tesis. El proyecto tomard una inicializacion de seis meses para alcanzar la
puesta en marcha.

8.3. Recomendacion

Se recomienda seguir adelante con la implementacion del modelo de negocio, toda
vez que la validacion de la informacion analizada confirma la deseabilidad por parte del
publico objetivo, la viabilidad financiera positiva y la factibilidad de llegar a contar con
inversores en esta idea de negocio para el desarrollo inmobiliario para familias de menores
recursos.

También se recomienda, a futuro poder explorar otros montos de tickets de inversion
de modo que se pueda ampliar la cartera de proyectos teniendo diferentes escalas. Ademas,
con el fin de que contribuya en mayor medida en la sostenibilidad se puede explorar
inversion en proyectos de energia renovable, desarrollo de zonas industriales, comerciales,
etc.

Asimismo, se debe precisar que a través de la investigacion realizada se ha
identificado que es importante iniciar el proyecto con el circulo mas cercano de los socios
fundadores, a los cuales se ha considerado en el grupo de los Early Adopters ya que el

modelo de negocio requiere estrategias de nicho para difusion.
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Se recomienda iniciar este modelo de negocio en un corto plazo, el cual ayudara a las
personas a incrementar sus ahorros y cumplir con sus proyectos.

También se recomienda seguir fomentando la investigacion en el campo de los
estudios de todos los segmentos, de manera que permita identificar con una mayor exactitud
los dolores que enfrentan los diferentes NSE.

Es importante precisar que para el desarrollo del proyecto se debe tener en cuenta los
factores socioecondmicos y geopoliticos de la situacion actual del pais, diversos factores,
como las tasas financieras y el mercado econdmico en el cual se desarrolle el proyecto puede
afectar la factibilidad del proyecto, como se precisa en los escenarios de las corridas

financieras presentadas.
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Apéndices

Apéndice A: Resultado de las Encuestas con datos porcentuales

Resultados de las encuestas y sus expectativas NSE By C

Preguntas

Resultados

30.00%

Tiene entre 25 y 30 afios

11.70% | Tiene entre 31 y 35 afios
Edad 40.00% | Tiene entre 36 y 40 afios
15.00% | Tiene entre 40 y 45 afios
3.30%| Tiene mas de 45 afios
Cuentas con trabajo 95.00% | Cuenta con trabajo

Cual es el rango de tus ingresos mensuales

64.90%

Tiene un ingreso entre 4001 y 12000 soles

Cuantas personas conforman tu hogar 76.70% Entre 3y 4 personas
23.30% | De 5 personas a mas
71.70% | Universitaria completa
Cuentas con formacién? 13.30% | Universitaria incompleta
15.00% | Tecnica completa
35.00% | Son poco accesibles, piden muchos requisitos
ﬁiﬁ%ggfpi?ﬁr:::omo se gestionan los temas de vivienda en el Per(? - Marca 30.00% | Es dificil de acceder por la cuota inicial muy alta
48.30% | Las tasas de interes son muy altas
28.30%| Las cuotas mensuales son muy altas
No ha postulado por los distintos motivos
¢Alguna vez has postulado a un crédito de vivienda? 83.30% | anteriores
¢Consideras que tienes la opcidn de elegir dénde vivir? 81.40%|Si puede elegir
No cuenta con los medios econémicos para
12.30% | asumir un préstamo
No cuenta con la inicial disponible para acceder
26.40%| a un préstamo de vivienda u otro activo
¢Cuales son las dificultades o carencias que tienes para poder elegir donde Tendria que juntar primeo la inicial y eso le
vivir? (Puedes marcar mas de una) 31.60% | tomard mucho tiempo
Cuenta con ahorros para su inicial, pero es
26.30% | insuficiente para el préstamo que desea
40.40% | Los créditos son muy caros
No calificaria porque nunca ha tenido
10.50% | capacidad crediticia
51.90% | Casa o departamento alquilado
Enla actualidad vives: 35.20% | Vivienda familiar compartida
13.00% | Vivienda propia insuficiente
43.90% | Paga una mensualidad y no es de su propiedad
R . . . . No puede hacerle el acondicionamiento porque
¢Cuales son las carencias o necers’ldades que tienes en el lugar donde vives? 42.10% | no es propio
(Puedes marcar mas de una opcién)
26.30% | Tiene el espacio limitado
No se encuentra ubicado en la zona que quiere,
21.10%|si no en la que puede
B B L . L 78.00% | Ahorrar para la inicial de su vivienda propia
¢Qué plantearias como solucion para poder tener la posibilidad de elegir dénde, - —
como y con qué condiciones vivir? 8.50% | Préstamo familiar
5.10% | Adelanto de herencia
¢Crees que te seria interesante utilizar un sistema de ahorro colectivo (tipo 38.30%]Si
Pandero) para poder juntar tu inicial en menor tiempo y acceder a un crédito de 48.30% | Tal vez
vivienda u otro proyecto ? 13.30%| No
¢Has participado en alguna junta con familiares o amigos para acceder a cumplir
alguna meta? 55.20%|Si
&Si tuvieras la posibilidad de ir juntando tu dinero de unaforma seguray alavez 45.80% | Le interesa
ir ganando intereses para lograr tener la inicial que necesitas paratu vivienda 42.40% | Le gustaria mas informacién
ideal o emprender otro proyecto en un menor plazo? ;Cémo lo verias? 6.80% | Le genera dudas
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Resultados de las encuestas y sus expectativas NSE C-y D

1.- Diztrizo en el gue rezide:

Zenas precanas de Cercado de T 35%
Zeaas precaias ds San Juan de Lunigancho ol 65%
2-Edad:

Edadas o los antreristados o6 setre 20 ¥ 75 [

3.- Cuenraz con trabajo formal o mformal

St. Formal 24
St. Informal [44%s
No cusuma con mabay 32%
4.~ Cuantas perioma: conforman ra hogar:

1 parsoza 6%
2 parsoe 9%
3 persozma 24%
4 pariomy 29%
3 parvoza 13%
6 parsoma %5
7 parsema 6%
8 parsoma 3%
Presunca: de fondo:

1.- ; Qué¢ opinas zobre como ¢ pesth oz temas de viviends ex el Peru?

No tengo conocimiento 6%
Eszan mal gesticnados ¥ som poco accesibles 71%
Eszan bise mestionados 24%
2.~ ;Te parece que loz =i de iamniento para viviends incluyen a rodo: loz zectores?

St 21%
No 79%
Peor Qué razome::

No pusds sustantar ingresos. 0o tiens historial Enamcisro, nmcha burocracia 38%
No da razones 33%
St estan i=chndos todos 306 sectorss. peco o Caro 9%
3.~ ;Como te zientes con respecto 2 este”

s : oeEatos (m mdiREue. e dad. cenil preocupas o) [85%
E positivos (anqulided. regulxs. condorme. bisn) |15
4.~ ;Cree: que laz fanuBiaz de m idad zom incluida: en las dear ¥ opci de vivienda?

No sade 3%
No son inckodas 39%
No stemmpee oz inciuidas 12%
St son inckadas 26%
5~ ;Conudera: que tene: 1 opcida de elegr donde vivir™

St tengo opeaos 4%
No rengo cpcica 507
No respondio 3%
6.- . Cuale: zom la: dificuleade: o carencia: que tiene para peder elegir donde voar?

Faka do provectos 12%
Faka do dimaro 62%
Faka de finamclammento 3%
No respondio 6%
Faka do mabyjo 9%
No tiene dficakades 6%
No quisce zmadarss 3%
7.~ ;Cuales zom 123 carencias o necenidade: que neme: en el lugar donde vive:?

Haczmamison 3%
Nagana 50%
Faka de sarvicios v semundad 1%
No respond 3%
Fala ds documnantos de propiedad 3%

§.-  Cuentaz con todo: loz servicie: basicos en tu hogar™
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Si 1%
No 23%
No respandio 6%
9.~ ;Si hubseran podado elegir donde vivir, dende, como ¥ con qué condicy iman: Jo hubieran hecho?

E= ol mismo kagar. peco com todos los seevicion v segunidad 35%
Ex oo lngar con todos Jos sarvicios y segundad 33%
No respandi 12%
10.- ; Qué planrearta: como zobacion para poder tener la pozibilidad de elesir donde, como v com qué condiciomes vivir”

Plazosan otmas wokacionss 18%
Pracios de vTiendas v tasas de mieces s hajas 18%
No respendio 21%
Planss ds reuibicacion 3%
Proz. Sociales y proyectos qus permeian 20e60 3 vitienda 41%
11.- ;Cree: que exizte 1a pouibibdad de acceder 3 vimienda 2 tener que recurrir 3 laz mvaone:”

Si oo gue hay possbaidad 6%
No co0 gae hay possocbdad 18%
No respandio 6%
12.- ;Ha: excuchado del siztema de shorro Pandero? (Si dicen que no, explicame: que o2 uz Panders)

St ke escuchado 36
No he sscuchado 26%
No respondic 18%
13.- ; Ha: parncipado en aleuna junca com famuliare: o amiso: para acceder 2 cumplir aleuna meca”

Si bo parscipado 6%
No be parscipado 29%
No respendio 3%
14.- Tiene: uma coenra bancaria o has i do acceder a alouns”

No cusnto con casnta bancaria 35%
St cuento con caenia bancaraa 63%
15.- ;Tiene: o ha: quenido acceder a algun crédiro bancario”

No tango acceso 2 credito 65%
Si tango acceso 2 credit 29%
No respondi 3%
16.- ;Como te sennirias 5 exx:tiera alsuns entidad que te avude s acceder al :xutema financiero para lograr adquarir una vivi

No accedscia por 2 edad y 5o semtirsan mal 6%
Se saptirtaz been Geapre ¥ cuxndo los mtretes sen bajos |F
Se sentirias bien porgus los ayudarta 2 tensr wms viticeds [s2%
No respandio |32
17.- ;Qué opinx: de wnlizar tu propso diznero para gemersr un historial financiero?

Ne tengo conocinzento de silo 6%
No casnte coe dinsro para Racer Misonal S=wnciero %%
Sarta basno genecar histerial con maestro peopio dinaro 7%
No respandio 6%
18.- ;Si ruvieras la pozbilidad de ir justando ru dinere de una forma segura y 2 Ia vez ir ganando intereses para lograr calificar 2 un siscema
fmanciero ¥ acceder aloz bome: de vivienda del extade” ;Como lo vertas?

No lo verta en porque 20 podrta pagar b cuons 6%s
I DECO TOT: ma Py 3%
Lo veeia bosa solo o lo respalds una mstitucion con histona 6%s
Lo veeia bisn siseprs ¥ cvando 62 do manor monte 6%
Lo vecta bosn ms ayudarss 2 ahoerer para una mata ¥
No rsspandio 6*s
19.- - Qué cree: que podria mejorar del sizzema de acceso 2l fmanciams de vivienda”

Nads dederia mejorar 9%
Cuota tmacial ms: baja, Imtereses mas bajos. cuotas mas Bajas. meDos Fagasnos 4+
Sistama mas mchusive 2 medids ds cada famehia que avds 2 formalizar 26%
No respondio 21%
20.- ;Como te puztaria que fuera el sistema de financiandento de viviends”

Como s 2bora 3%
Sea baraso y rapido e
Sea alquiler enta 3%
Involcrs al sector prrado 3%
Sea mas accesible (imclusho) 65%
No respondio 12%
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Apéndice B: Informacion de encuestas de investigacion de expectativas

Resultados de las encuestas y sus expectativas NSE By C
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Apéndice C: Lienzos de perfil del usuario y cliente objetivos

Lienzo Dos dimensiones del perfil del usuario objetivo — elaborado por el equipo de
investigacion

Lienzo Meta Usuario para el perfil del cliente objetivo — elaborado por el equipo de
investigacion
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Apéndice D: Perfiles Buyer persona e Investor Persona

Perfil de buyer persona, elaborado por el equipo de investigacion

Perfil de investor persona, elaborado por el equipo de investigacion
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Apéndice E: Lienzos experiencia del Usuario y del Cliente

Lienzo Mapa de experiencia del Cliente de los proyectos inmobiliarios

Lienzo Mapa de experiencia del usuario de la aplicacion
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Apéndice F: Lienzos 6 x 6

Lienzo 6 x 6 realizado a los usuarios de la plataforma Crowdfunding
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Lienzo 6 x 6 realizado a los clientes de los proyectos inmobiliarios

Nuevas ideas
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Apéndice G: Storytelling y Prototipo

Para presentar el prototipo, comenzamos con la historia de Juan, uno de los
inversionistas de este proyecto. Juan es una persona del NSE B que, por medio de referencias
sociales, le llega una propuesta de uno de sus conocidos mas cercanos a su circulo social,
quien cual lo invita a invertir en Capitalizate, una plataforma digital la cual a través de una
aplicacion y/o pagina web, podra ser participe de este crowdfunding en el cual podré generar
un segundo ingreso. En este prototipo, Juan podré decidir invertir en diferentes tipos de
proyectos, se le orientard de manera gratuita sobre los beneficios y la rentabilidad esperada.
Asimismo, para contrarrestar el dolor de la incertidumbre sobre si es una fuente fiable de
inversion, es que €l llego a esta plataforma, mediante recomendacion de conocidos que
también usaron este proyecto y les funciono, generando una mayor confiabilidad a la hora de

decidir invertir.









Apéndice H: Tabla de proyectos con tareas valorizadas por etapas
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PROYECTO 1 PROYECTO 2 PROYECTO 3 PROYECTO 4

Area de terreno 4,900.00 Areade terreno 5,600.00 Area de terreno 6,300.00 Area de terreno 7,000.00

Numero de lotes 70 Numero de lotes 80 Numero de lotes 90 Numero de lotes 100
Costo total Soles 1,803,200 | Costo total Soles 2,195,200 | Costo total Soles 2,469,600 |Costo total Soles 2,744,000
Aporte propio 60% 1,081,920 |Aporte propio 55% 1,207,360 |Aporte propio 50% 1,234,800 |Aporte propio 45% 1,234,800
Aporte inversionistas 40% 721,280 |Aporte inversionistas 45% 987,840 |Aporte inversionistas 50% 1,234,800 |Aporte inversionistas 55% 1,509,200
Total inversionistas 40| Total inversionistas 54| Total inversionistas 68| Total inversionistas 83
Duracion 12 meses Duracion 12 meses Duraciéon 12 meses Duracion 12 meses
Pagointereses Trimestral Pago intereses Trimestral Pago intereses Trimestral Pagointereses Trimestral
Amortizacion Al vencimiento Amortizacion Al vencimiento Amortizacion Al vencimiento Amortizacion Al vencimiento
Modalidad Tipo fijo Modalidad Tipo fijo Modalidad Tipo fijo Modalidad Tipo fijo
Rentabilidad 9% Rentabilidad 9% Rentabilidad 9% Rentabilidad 9%
Inicio 4 Mes Inicio 15 Mes Inicio 23 Mes Inicio 25 Mes

RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Valoracidn 1ra etapa 9% 1,965,488 | Valoracion 1ra etapa 9% 2,392,768 | Valoracion 1ra etapa 9% 2,691,864 |Valoracion 1ra etapa 9% 2,990,960
Valoracién 2da etapa 60% 2,885,120 |Valoracién 2da etapa 60% 3,512,320 |Valoracion 2da etapa 60% 3,951,360 |Valoracion 2da etapa 60% 4,390,400
Valoracidn 3ra etapa 180% 5,048,960 |Valoracidn 3ra etapa 180% 6,146,560 | Valoracion 3ra etapa 200% 7,408,800 |Valoracion 3ra etapa 220% 8,780,800
Costo adquisicion -1,803,200 | Costo adquisicidon -2,195,200 | Costo adquisicion -2,469,600 | Costo adquisicidn -2,744,000
Notaria -10,000 |Notaria -10,000 |Notaria -10,000 |Notaria -10,000
Tasador -10,000 |Tasador -10,000 | Tasador -10,000 |Tasador -10,000
Ejecucion garantia -20,000 |Ejecucidn garantia -20,000 |Ejecucidn garantia -20,000 |Ejecucidn garantia -20,000
Rentabilidad prestamos 9.00% -64,915 |Rentabilidad prestamos 9.00% -88,906 |Rentabilidad prestamos 9.00% -111,132 |Rentabilidad prestamos 9.00% -135,828
Saneamiento -120,000 |Saneamiento -150,000 |Saneamiento -150,000 |Saneamiento -150,000
Habilitacion urbana -1,291,873 |Habilitacion urbana -1,614,841 |Habilitacion urbana -1,614,841 |Habilitacion urbana -1,614,841
Construccion Construccion Construccion Construccion
Resultado bruto 95.88% 1,728,972 |Resultado bruto 93.73% 2,057,614 |Resultado bruto 122.42% 3,023,227 |Resultado bruto 149.28% 4,096,131
Rentabilidad 3M 2.18% 15,708.17 |Rentabilidad 3M 2.18% 21,513.36 |Rentabilidad 3M 2.18% 26,891.70 |Rentabilidad 3M 2.18% 32,867.63
COSTO TOTAL S/ -3,319,988 | COSTO TOTAL S/ -4,088,946 | COSTO TOTAL S/ -4,385,573 | COSTO TOTAL S/ -4,684,669
COSTO LOTE S/  -47,428|COSTO LOTE S/  -51,112|COSTO LOTE S/  -48,729|COSTO LOTE s/ -46,847
COSTO M2 S/ -678 |COSTO M2 S/ -730|COSTO M2 S/ -696 |COSTO M2 S/ -669
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PROYECTO 5 PROYECTO 6 PROYECTO 7 PROYECTO 8

Area de terreno 7,000.00 Areade terreno 7,000.00 Area de terreno 7,000.00 Area de terreno 7,000.00

Numero de lotes 100 Numero de lotes 100 Numero de lotes 100 Numero de lotes 100
Costo total Soles 2,744,000 | Costo total Soles 2,744,000 |Costo total Soles 2,744,000 |Costo total Soles 2,744,000
Aporte propio 40% 1,097,600 |Aporte propio 40% 1,097,600 |Aporte propio 35% 960,400 |Aporte propio 25% 686,000
Aporte inversionistas 60% 1,646,400 |Aporte inversionistas 60% 1,646,400 |Aporte inversionistas 65% 1,783,600 |Aporte inversionistas 75% 2,058,000
Total inversionistas 91| Total inversionistas 91| Total inversionistas 99| Total inversionistas 114
Duracion 12 meses Duracién 12 meses Duracién 12 meses Duracion 12 meses
Pago intereses Trimestral Pago intereses Trimestral Pago intereses Trimestral Pago intereses Trimestral
Amortizacion Al vencimiento Amortizacion Al vencimiento Amortizacion Al vencimiento Amortizacion Al vencimiento
Modalidad Tipo fijo Modalidad Tipo fijo Modalidad Tipo fijo Modalidad Tipo fijo
Rentabilidad 9% Rentabilidad 9% Rentabilidad 9% Rentabilidad 9%
Inicio 33 Mes Inicio 37 Mes Inicio 42 Mes Inicio 48 Mes

RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS RESUMEN DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Valoracién 1ra etapa 9% 2,990,960 |Valoracidn 1ra etapa 9% 2,990,960 | Valoracion 1ra etapa 9% 2,990,960 |Valoracion 1ra etapa 9% 2,990,960
Valoracién 2da etapa 60% 4,390,400 |Valoracién 2da etapa 60% 4,390,400 |Valoracién 2da etapa 60% 4,390,400 |Valoracién 2da etapa 60% 4,390,400
Valoracién 3ra etapa 300% 10,976,000 |Valoracién 3ra etapa 350% 12,348,000 |Valoracién 3ra etapa 380% 13,171,200 |Valoracién 3ra etapa 390% 13,445,600
Costo adquisicion -2,744,000 |Costo adquisicidn -2,744,000 | Costo adquisicidn -2,744,000 |Costo adquisicion -2,744,000
Notaria -10,000 |Notaria -10,000 |Notaria -10,000 |Notaria -10,000
Tasador -10,000 |Tasador -10,000 | Tasador -10,000 |Tasador -10,000
Ejecucion garantia -20,000 |Ejecucidn garantia -20,000 | Ejecucidn garantia -20,000 |Ejecucién garantia -20,000
Rentabilidad prestamos 9.00% -148,176 | Rentabilidad prestamos 9.00% -148,176 |Rentabilidad prestamos 9.00% -160,524 |Rentabilidad prestamos 9.00% -185,220
Saneamiento -150,000 |Saneamiento -150,000 |Saneamiento -150,000 |Saneamiento -150,000
Habilitacion urbana -1,614,841 |Habilitacion urbana -1,614,841 |Habilitacion urbana -1,614,841 |Habilitacion urbana -1,614,841
Construccion -3,000,000 |Construccién -3,000,000 |Construccién -3,000,000 |Construccidn -3,000,000
Resultado bruto 119.50% 3,278,983 |Resultado bruto 169.50% 4,650,983 |Resultado bruto 199.05% 5,461,835 [Resultado bruto 208.15% 5,711,539
Rentabilidad 3M 2.18% 35,855.60 |Rentabilidad 3M 2.18% 35,855.60 |Rentabilidad 3M 2.18% 38,843.56 |Rentabilidad 3M 2.18% 44,819.50
COSTO TOTAL s/ -7,697,017 | COSTO TOTAL s/ -7,697,017 |COSTO TOTAL S/ -7,709,365 | COSTO TOTAL s/ -7,734,061
COSTO LOTE S/  -76,970|COSTO LOTE S/  -76,970|COSTO LOTE S/  -77,094 |COSTO LOTE s/ -77,341
COSTO M2 S/ -1,100 | COSTO M2 S/ -1,100 |COSTO M2 S/ -1,101 |COSTO M2 S/ -1,105




Apéndice I: Informacion de terrenos
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Apéndice J: Informacion de encuestas de validacion de hipotesis
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Item

Direccion de correo electrénico

P. 1 Especificar
tu rango de tu
edad

P.2 ;Cudl es el
promedio de ingreso
familiar mensual?

P3¢ Te
interesaria
conocer nuevas
formas de invertir
tus ahorros?

P.4 ;Te interesaria optar por un sistema de
ahorro colectivo, como Crowfunding, que te
permita incrementar tus ahorros para lograr
tener la cuota inicial idénea para la vivienda
deseada o para invertir en algin proyecto, en
un menor plazo y con mayor rentabilidad?

P.5 De escoger un sistema no convencional, como Crowfunding, para
invertir tus ahorros y hacer crecer estos con el objetivo de lograr la
cuota inicial para la vivienda deseada o para tener el capital suficiente
para tus proyectos personales ; Cémo te gustaria que se te devuelva tu
dinero?

P.6 ; Qué medios
publicitarios nos
recomendaria usar
para publicitar el
sistema de ahorro?

-

pgamiof@gmail.com

31 a 39 afios

$/12001 a mas

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Pagina web

jcangalayav@gmail.com

31 a 39 anos

S5/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Pagina web

w

ralcalae@gmail.com

31 a 39 afios

S/7001 a §/12000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

araucano.roger@gmail.com

31 a 39 afios

S$/7001 a §/12000

Si

8i (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo.

Pagina web

o

adtochiki@gmail.com

40 a 49 afios

$/12001 a mas

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

manrique.carlosp@gmail.com

31 a 39 afios

$/12001 a mas

Si

Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmaobiliarios.

Volantes

~

pauloerd83@gmail.com

31 a 39 afios

$/4001 a S/7000

Si

Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

katlyn77@hotmail.com

40 a 49 anos

S5/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

jvelasolis@gmail.com

31 a 39 arios

$/4001 a S/7000

Tal vez

Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Redes sociales

10

cma100@emilima.com.pe

40 a 49 afos

$/4001 a S/7000

Tal vez

Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Redes sociales

-
ey

adreita1003@gmail.com

31 a 39 afios

$/4001 a S/7000

Tal vez

Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Redes sociales

12

garteaga0510@gmail.com

40 a 49 anos

S5/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

1

w

andregutca@live.com

31 a 39 afios

S$/7001 a §/12000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Afiches

14

gerencia@cargomaq.net

31 a 39 afios

$/12001 a mas

Si

8i (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

1

o

cavargasf27@gmail.com

40 a 49 anos

S5/4001 a S/7000

Tal vez

Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo.

Redes sociales

16

mafa.calaguamontoya@gmail.com

25 a 30 anos

S$/7001 a §/12000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

1

~

pedrocartolinayala@gmail.com

25 a 30 afios

$/4001 a S/7000

Si

S8i (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales
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P. 1 Especificar

P.2 ;jCuales el

P.3 ;Te
interesaria

P.4 ;Te interesaria optar por un sistema de
ahorro colectivo, como Crowfunding, que te
permita incrementar tus ahorros para lograr

P.5 De escoger un sistema no convencional, como Crowfunding, para
invertir tus ahorros y hacer crecer estos con el objetivo de lograr la

P.6 ¢ Qué medios
publicitarios nos

Item |Direccién de correo electrénico tu rango de tu promedio de ingreso |conocer nuevas I - cuota inicial para la vivienda deseada o para tener el capital suficiente |recomendaria usar
- R . |tener la cuota inicial idénea para la vivienda .
edad familiar mensual? formas de invertir d d inverti 1 + para tus proyectos personales ;Como te gustaria que se te devuelva tu | para publicitar el
tus ahorros? eseada o para invertir én aigun proyecto, 8n | ;49 sistema de ahorro?
un menor plazo y con mayor rentabilidad?

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu

18 | jpmanturano@gmail.com 40 a 49 afios $/4001 a S/7000 Si Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) inversion en activos inmobiliarios.. Redes sociales
Cuota tnica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

19 [sofi0102@gmail.com 31 a 39 afios S/7001 a S/12000 Tal vez Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Redes sociales
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

20 |pcamacho447@gmail.com 25 a 30 arfios $/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Redes sociales
Cuota Gnica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu

21 |mroman@danper.com 25 a 30 afios S/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) inversién en activos inmobiliarios. Redes sociales
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu

22 |taniacruzadoa@gmail.com 25 a 30 afios S/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) inversion en activos inmobiliarios.. Redes sociales
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

23 | sthefanie21@hotmail.com 25 a 30 afios S/7001 a $/12000 Si No (Gracias por responder la encuesta) periodo. Redes sociales
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu

24 |luigi.roma21.Ir@gmail.com 25 a 30 afios $/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) inversion en activos inmobiliarios.. Redes sociales
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de

25 |nohely.uchofen@gmail.com 31 a 39 afios $/4001 a S/7000 Si Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) capital. Redes sociales
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

26 |fernando@dear-future.org 31 a 39 afios S§/12001 a méas Si Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Correo
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

27 |dmontenegro@pucp.pe 31 a 39 afios S$/12001 a méas Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Redes sociales
Cuota tnica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

28 | mloliespino@gmail.com 31 a 39 afios S/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Periddicos
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de

29 |franzarate_100@hotmail.com 40 a 49 afios S/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) capital. Redes sociales
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de

30 |florb_81@hotmail.com 40 a 49 arfios S/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) capital. Redes sociales
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

31 |mdelacruzc@famesa.com.pe 40 a 49 afios $/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Redes sociales
Cuota tnica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

32 |equijul@gmail.com 40 a 49 arfios S/4001 a S/7000 Tal vez Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Redes sociales
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu

33 |jlucero.asesores@gmail.com 50 afios amas |S/4001 a S/7000 Si Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) inversion en activos inmobiliarios.. Correo
Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de

34 | ecorivera08@gmail.com 50 afiosamas |S/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) capital. Redes sociales
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu

35 |jcalcin@famesa.com.pe 31 a 39 afios S/4001 a S/7000 Si Tal vez (Pasa a la siguiente pregunta) inversion en activos inmobiliarios. Pagina web
Cuota tnica con retornos trimestrales y pago de capital al final del

36 |aliaga_antenor@hotmail.com 31 a 39 afios $/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) periodo. Redes sociales
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Iltem

Direccién de correo electronico

P. 1 Especificar
tu rango de tu
edad

P.2 jCudl es el
promedio de ingreso
familiar mensual?

P.3 ;Te
interesaria
conocer huevas
formas de invertir
tus ahorros?

P.4 ; Te interesaria optar por un sistema de
ahorro colectivo, como Crowfunding, que te
permita incrementar tus ahorros para lograr
tener la cuota inicial idénea para la vivienda
deseada o para invertir en algun proyecto, en
un menor plazo y con mayor rentabilidad?

P.5 De escoger un sistema no convencional, como Crowfunding, para
invertir tus ahorros y hacer crecer estos con el objetivo de lograr la
cuota inicial para la vivienda deseada o para tener el capital suficiente
para tus proyectos personales ;Coémo te gustaria que se te devuelva tu
dinero?

P.6 ¢ Qué medios
publicitarios nos
recomendaria usar
para publicitar el
sistema de ahorro?

3

3

renatotorreslagos@gmail.com

31 a 39 afios

$/7001 a §/12000

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

3

@

gsanchez@emilima.com.pe

31 a 39 afios

$/7001 a §/12000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

3

w0

arqrenzorojas@gmail.com

50 afios a mas

S$/7001 a §/12000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Redes sociales

4

o

florqt87 @gmail.com

31 a 39 afios

$/7001 a $/12000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

4

=

gonzalezjmm1@gmail.com

31 a 39 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

4

[N

sullcaray.rs@gmail.com

40 a 49 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo.

Correo

4

w

moliva0822@gmail.com

25 a 30 afios

$/7001 a §/12000

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

4

N

fsolano007 @gmail.com

31 a 39 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Redes sociales

4

a

carlosalmonacid07 @gmail.com

31 a 39 afios

S$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversién en activos inmobiliarios..

Redes sociales

4

(=]

silvershild@gmail.com

50 afios a mas

$/4001 a §/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Otros

4

]

brendasv.53@gmail.com

25 a 30 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

4

[+

carlaximena17@gmail.com

25 a 30 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital.

Redes sociales

4

©w

cecastilloe9@gmail.com

25 a 30 afios

§/7001 a S/12000

Tal vez

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo.

Redes sociales

50

yasmincovenas@gmail.com

40 a 49 afios

$/12001 a mas

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

5

=

jairquiliche10@gmail.com

31 a 39 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuotas mensuales con retorno al final del periodo junto con el pago de
capital, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios..

Redes sociales

5!

N

acaballero2106@hotmail.com

31 a 39 afios

$/4001 a S/7000

Si

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales

5.

w

gloriarivasquispe@hotmail.com

25 a 30 afios

$/4001 a S/7000

Tal vez

Si (Pasa a la siguiente pregunta)

Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcion de seleccionar a donde se dirige tu
inversion en activos inmobiliarios.

Redes sociales
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P. 1 Especificar

P.2 ;Cual es el

P.3 ;Te
interesaria

P.4 ;Te interesaria optar por un sistema de
ahorro colectivo, como Crowfunding, que te
permita incrementar tus ahorros para lograr

P.5 De escoger un sistema no convencional, como Crowfunding, para
invertir tus ahorros y hacer crecer estos con el objetivo de lograr la

P.6 ;Qué medios
publicitarios nos

Item |Direccién de correo electrénico tu rango de tu promedio de ingreso |conocer nuevas P - cuota inicial para la vivienda deseada o para tener el capital suficiente |recomendaria usar
- . . |tener la cuota inicial idénea para la vivienda " L.
edad familiar mensual? formas de invertir deseada o para invertir en aladn provecto. en | P2 tus proyectos personales ; Cémo te gustaria que se te devuelva tu |para publicitar el
tus ahorros? p ! gtin proy! N dinero? sistema de ahorro?
un menor plazo y con mayor rentabilidad?
Cuota unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
54 [ nruizreynoso@gmail.com 31 a 39 afios S$/4001 a S/7000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) inversién en activos inmobiliarios. Redes sociales
Cuota Unica con retornos trimestrales y pago de capital al final del
periodo, donde tengas la opcién de seleccionar a donde se dirige tu
55 [ maritza.manturano@gmail.com 31 a 39 afios S/7001 a S/12000 Si Si (Pasa a la siguiente pregunta) inversién en activos inmobiliarios. Redes sociales




