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Resumen Ejecutivo

(Sabias que el Pert ocupa el primer lugar en indice de espiritu emprendedor en
Latinoamérica y es el quinto a nivel mundial? El emprendimiento en el Pert es hoy en dia
uno de los principales motores de crecimiento de la economia lo cual permite la creacion de
las micro, pequefia y medianas empresas (MiPyMes). Precisamente estas empresas
contribuyen al 30% del PBl y al 60% de la PEA. Sin embargo, alrededor del 7.5% de estos
negocios cierran anualmente debido a diversos factores, siendo uno de los mas relevantes el
factor financiero como la falta de liquidez que se relaciona directamente con una inadecuada
gestion financiera.

El presente modelo de negocio busca contribuir al desarrollo economico de estas
empresas a través de un servicio de asesoria financiera digital, que es una propuesta
disruptiva, innovadora y exponencial que buscara llegar al 15.5% de MiPyMes de Lima
Metropolitana en sus primeros dieciocho meses. Con este porcentaje de participacion se
evitara que al menos 65 mil empresas no cierren por falta de una adecuada gestion financiera
durante el afio, lo cual se puede traducir en que se evitard que al menos la tasa de desempleo
crezca en un 0.40% y el PBI no llegue a caer en un 1.03%.

Por ultimo, debido al impacto que tendra esta propuesta sobre el segmento de
emprendedores, mas alin por el contexto actual de la reactivacion econdmica del pais, se
estima una rentabilidad del 39.5% sobre la inversion en dieciocho meses, siendo el mes

numero cinco en el que generard utilidades positivas.



Abstract

Do you know that our country ranks first in the entrepreneurial spirit in Latin America
and is fifth in the world? Entrepreneurship in Peru is today one of the main growth engines of
our economy, which allows the creation of micro, small and medium-sized companies.
Precisely these companies contribute 30% of GDP and 60% of PEA. However, around 7.5%
of these businesses close annually due to various factors, one of the most relevant being the
financial factor such as the lack of liquidity that is directly related to inadequate financial
management.

Our business model searchs to contribute to the economic development of these
companies with a digital financial advisory service, which is a disruptive, innovative and
exponential proposal that will find to reach 15.5% of these companies in Metropolitan Lima
in its first eighteen months. With this percentage of participation it will be preventing at least
65 thousand companies from closing due to lack of adequate financial management during
the year, which can translate into preventing at least the unemployment rate from growing by
0.40% and the GDP not reaching to drop by 1.03%.

Lastly, due to the impact that this proposal will have on the entrepreneur segment, even
more so due to the current context of the country's economic recovery, it will be estimating a
return of 39.5% on investment in eighteen months, being the fifth month in which will

generate positive profits.
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Capitulo I: Introduccion

1.1.  Contexto en el que se determina el problema a resolver
El problema de negocio se desarrolla en el contexto del mercado peruano,

especificamente en las MiPyMes de ciudad de Lima. Las MiPyMes comprenden las micro,
pequefias y medianas empresas. Segun el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF, 2020)
refiere que la microempresa es la que registra ventas hasta 150 UITS, la pequefia empresa se
ubica entre 150 y 1700 UITS, y la mediana empresa es la que presenta ventas anuales
superiores a 1,700 UITS y hasta un monto maximo de 2,300 UITS. De acuerdo a la
informacion de Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria
(SUNAT, 2020), el valor de la UIT en el 2020 asciende a S/ 4,300.00. Por otra parte, las
MiPyMes en el Pert presentan las siguientes caracteristicas:

e Son de espiritu emprendedor: De acuerdo al informe del Global Entrepreneurship
Monitor (GEM, 2018) manifiesta que el Peru se ubica en el tercer puesto del ranking
global de las 54 economias con mayor cantidad de emprendimientos en fase
temprana, es decir el 24.6% de peruanos estan involucrados en la puesta en marcha de
un nuevo negocio o son duefios de uno con menor a tres afios y medio de
funcionamiento.

e Requieren mayor acceso al crédito: El Ministerio de la Producciéon (PRODUCE,
2018) indica que solo el 6% de las MiPyMes tienen acceso al sistema financiero
regulado. De acuerdo a un informe elaborado por Aprenda (2018) menciona que la
mayoria de nuevos emprendimientos son liderados por jovenes, quienes estan
convencidos que acceder a un crédito es una herramienta financiera de gran valor para
el crecimiento de sus negocios.

e Son generadoras de empleo: Las MiPyMes son consideradas el motor de la economia

peruana; de acuerdo al Ministerio de Produccion (PRODUCE, 2018) refiere que 10 de



cada 100 personas de la PEA (poblacion econdmicamente activa), ocupada son parte
de una MiPyMes formal. Es por ello que alrededor del 60% de la PEA son generadas
por las MiPyMes, razon por la cual se las considera como fuente generadora de
empleo.

Al cierre del afio, seglin cifras del Ministerio de la Produccion (PRODUCE, 2018)
indica que las MiPyMes representaron el 99.5% del sector empresarial formal en el Pera
ascendiendo éstas a la suma de 1,900,000 empresas operando en el mercado peruano. De este
total las micro concentran el 96.7%, las pequetias el 3.2% y las medianas el 0.1%. Como se
observa en la Figura 1, entre los periodos 2013 al 2017 existe un crecimiento en el total de

MiPyMes formalizadas a nivel nacional, experimentando un crecimiento de 9.9% al cierre del

2017.
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Figura 1. Evolucion de las MiPyMes formales, 2013-2017. Tomado de las Estadisticas del
Ministerio de la Produccion (PRODUCE, 2018). Recuperado de
http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-MiPyMes
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1.2.  Presentacion del problema a resolver
1.2.1. El problema a resolver

El principal problema a resolver se basa en la falta de conocimiento que tienen muchos
emprendedores, duefios de las MiPyMes, para realizar una adecuada gestion financiera que
permita mejorar su desempefio empresarial y ser mas rentables en el mediano plazo. Segiin
Avolio, Mesones & Roca (2011) manifestaron que uno de los factores que limitan el
crecimiento de las micro y pequenas empresas son los factores administrativos entre los
cuales se mencionan aspectos contables y financieros, la administracion propia de sus
negocios y la capacitacion. Estos factores ocasionan en muchos casos el fracaso de las
MiPyMes, puesto que la falta de un adecuado control de informacién financiera impide
entender la situacion econémica de la empresa, lo cual no permite tomar buenas decisiones
para plantear objetivos de corto y largo plazo (Farfan, 2019). Alguna de las consecuencias de
esta inadecuada gestion es la presencia de algunos problemas internos como un inadecuado
control de la estructura de capital, errores en las proyecciones financieras, falta de
conocimiento sobre la rentabilidad de su negocio; y otros factores externos como la falta de
acceso a canales de financiamiento formales y oportunidades de crecimiento.

1.2.2. Sustento de la complejidad del problema a resolver

El problema es complejo debido a los siguientes factores: la falta de confianza de los
emprendedores al momento de compartir su informacion financiera, el bajo uso de
herramientas tecnoldgicas y una inadecuada educacion financiera. La falta de confianza es la
principal barrera que se encuentra inmersa en este problema. Esto debido a que existe una
cultura de inseguridad por parte de los emprendedores en el Pert. Segun Saavedra &
Espindola (2016), este factor hoy en dia es una barrera y una de las caracteristicas mas
comunes que presentan los duefos de las MiPyMes. Los emprendedores y propietarios son

sensibles con la informacion y estrategias de sus negocios por el temor a robo de



informacion, fraude o estafa, por lo que normalmente no se atreven a compartir su planeacion
interna o estrategias a consultores o empleados externos a sus compaiias.

Por otro lado, la mayoria de los emprendedores en el Perti no emplean herramientas
tecnolodgicas dentro de sus actividades y procesos haciendo que muchas veces que el factor
tecnoldgico no sea prioridad dentro de sus negocios. El uso de las TICs permite mejorar
sustancialmente toda actividad administrativa dentro de las empresas, y en especial en las
MiPyMes. Sin embargo, su uso dentro de estos negocios es muy bajo, ya que las herramientas
existentes en el mercado son utiles para un tipo de empresa, pero no necesariamente puede
serlo para otra (Maldonado, Martinez, Garcia, Aguilera & Gonzales, 2010). Otro factor que
contribuye a la complejidad del problema es la falta de educacion financiera en el Perti.
Segun la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS, 2018), el conocimiento de los peruanos
en temas financieros es muy bajo y menos del 5% conoce el concepto de tasa de interés,
término muy importante para solicitar un crédito. La educacion financiera es clave para una
economia sostenible y para el desarrollo de un pais.

1.2.3. Sustento de la relevancia del problema a resolver

El acceso al financiamiento es una de las consecuencias que mas perjudica al
crecimiento econdémico de las MiPyMes, ya que, al no llevar un adecuado control de
informacion financiera como los Estados Financieros, el acceso al financiamiento se vuelve
una gran barrera para el emprendedor. Avilés (2017) manifestod que la limitacion al
financiamiento bancario en las primeras etapas de una Pyme ocasionara que cualquier
emprendimiento se vea afectado, ya que los resultados tendran mayores costos para financiar
activos requeridos en etapas tempranas y la inversion no se vera reflejada en el incremento
del valor de la compaiiia (como es citado en Durendez & Rocca, 2017). Como se presenta en
la Tabla 1, al cierre del 2017 solo el 6% de todas las MiPyMes registradas en SUNAT han

tenido acceso a un crédito en el sistema financiero.



Tabla 1

Composicion porcentual de acceso al financiamiento segun tipo de negocio

Numero de empresas Numero de empresas %
registradas en registradas en el SF Participacion
SUNAT Diciembre 2017 en el SF
Microempresa 1,836,848 83,839 4.6%
Pequena 60,702 28,116 46.3%
Mediana 2,034 1,269 62.4%
MiPyMes 1,899,584 113,224 6.0%
Gran 9,245 5,292 57.2%
Total 1,908,829 118,516 6.2%

Nota: Adaptado de “Acceso al financiamiento segun estrato, 2017, por PRODUCE OEE, 2017. Recuperado de
http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-MiPyMes

Asimismo, otro de los factores es la falta de planificacion estratégica y financiera. Los
pequefios empresarios son generalmente los gerentes de quienes depende el éxito o fracaso
organizacional del negocio. Segun Hudson, Smart & Bourne (2001), las decisiones de los
emprendedores se basan usualmente en su intuicion y experiencia empresarial antes que en el
analisis de informacion. Tienden a seguir una filosofia de reaccion y adaptacion que se
enfoca en el corto plazo, desestimando una planificacion estratégica de largo plazo. Este
problema afecta a los emprendedores debido a que les genera barreras para ingresar a proveer
a grandes empresas. Segiin Romero (2009), para que las grandes empresas establezcan
vinculos con las MiPyMes, es necesario que estas presenten un nivel de profesionalizacion y
eficiencia que les permita a las grandes empresas tener la seguridad de que contaradn con
productos con niveles de calidad, tecnologia e innovacion sin que represente un costo
superior.

Finalmente, los emprendedores se enfrentan a problemas tributarios ante la SUNAT, ya
que al iniciar sus operaciones se preocupan mas de la parte comercial y en la produccion que
en la parte contable. Las consecuencias mas frecuentes de no llevar una adecuada gestion

tributaria de estos negocios son: legalizacion de los libros fuera de fecha, declaracion de


http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-mipyme

impuestos fuera de los plazos establecidos, declaracién de gastos que no son reconocidos
como tal por la SUNAT y la no emisién de comprobantes de pagos. Todos estos factores
conllevan en muchos casos a cobranzas coactivas por parte de la SUNAT, multas e intereses.
Es por ello que el ente de fiscalizacion tributaria ha planteado soluciones estratégicas para
facilitar el cumplimiento tributario (Gestion, 2016). De acuerdo a la Superintendencia
Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria (SUNAT, 2017) el 70% de los cerca de

dos millones de contribuyentes registrados no paga todos los impuestos que deberia.

1.3.  Sustento cientifico al problema a resolver

De acuerdo a Hernandez (2014), los motores de ideas que impulsan la investigacion
cientifica son la inspiracion, la oportunidad, la necesidad de cubrir “huecos de
conocimiento”, la conceptualizacion y por ultimo la necesidad de resolver una problematica.
Es bajo este marco de trabajo que se decidid abordar el problema del manejo financiero en las
MiPyMes puesto que representa para el grupo una fuente de inspiracion y una oportunidad.
En primer lugar, es fuente de inspiracion para el grupo debido a que dos de los integrantes
actualmente estan emprendiendo un negocio propio. Ellos han experimentado problemas en
el manejo de sus finanzas que han impedido el logro de sus objetivos de recupero de su
capital y rentabilidad. Normalmente sus decisiones se toman en base a intuiciones y
experiencia profesional del dia a dia sin un andlisis de informacién financiera, y esto ha
conllevado a que los resultados no sean los esperados. Por otro lado, representa una
oportunidad para el equipo ya que se cuenta con un profesor de la maestria que estd inmerso
en el tema de Fintech y aplicaciones financieras para MiPyMes, motivo por el cual su
experiencia ha sido de mucha ayuda para definir adecuadamente el problema. Se cuenta con
contactos cercanos que tienen pequefias empresas y que han relatado sus principales
problemas, por lo que se considera también como una oportunidad para poder desarrollar esta

problematica de primera mano. Por ultimo, cubrimos la necesidad de resolver una



problematica de apoyar a las MiPyMes a gestionar adecuadamente sus finanzas a través de
una adecuada asesoria financiera que les permita tener una continuidad sostenible en el
tiempo de sus negocios. Razén por la cual muchas de estas empresas por falta de
conocimiento o una mala gestion en estos temas terminan fracasando. El efecto de esto es que
se pierden puestos de empleos generando un impacto negativo en el desarrollo de su entorno.
1.4.  Conclusiones

En este capitulo se abordo el problema principal que aqueja a la mayoria de los
emprendedores que se basa en la poca atencion que le dan a la gestion de sus finanzas, asi
como la correcta administracion de su informacion para poder tomar decisiones acertadas y
acceder a oportunidades que ayuden al desarrollo de su negocio como el financiamiento
formal. Por otra parte, se sustenta la complejidad del problema en tres factores que predomina
en la mayoria de estas personas que son la falta de confianza para compartir su informacion,
la falta de una adecuada educacion financiera y en muchos casos el desconocimiento de las
TICs, las cuales son herramientas que permiten generar ventajas competitivas.

Por ultimo, se sustenta la relevancia del problema en base a las consecuencias que trae
consigo una inadecuada gestion financiera que en muchos casos termina hasta con el cierre
del propio negocio como resultado mas extremo. Esta problemadtica aborda dos motores que
impulsan al equipo a investigar a mayor detalle el tema de la MiPyMes puesto que
representan una fuente de inspiracion y oportunidad por el alcance e impacto que tendra esta

idea de negocio mas alin sobre el contexto que se esta viviendo debido al COVID-19.



Capitulo I1: Revision de la Literatura

2.1. Mapa de la literatura vinculada al problema

En esta seccion se presentara el mapa de la literatura, cuyo objetivo es tener un marco
conceptual para la investigacion, lo cual permitird conocer las conclusiones a las que
previamente llegaron otros investigadores con respecto a términos relacionados a las causas
del problema principal, desarrollo y solucidn de la gestion financiera de los emprendedores.
La metodologia usada en el presente capitulo es la propuesta por Marquina, Alvarez, Guevara
y Guevara (MAGG, 2013). En la Figura 2 se presenta el Mapa de la Literatura relacionada al
presente tema de investigacion. Se empieza por conocer acerca de la MiPyMes, como es que
estas aportan al crecimiento econdmico de un pais y cudles son sus principales caracteristicas.
Luego, pasamos a revisar los factores de fracaso financieros y no financieros en estos
negocios. De estos dos grupos, se analizara a profundidad los factores financieros, dado que
seran estos los motores que impulsaran al equipo a poder abordar el problema que se
intentara resolver. Posteriormente se investigara acerca de aquellos factores de éxito
financieros que impulsan a la mayoria de las MiPyMes a desarrollarse dentro de su entorno
como lo son la aplicacion de las TICs y una adecuada planeacion y gestion financiera. Por
ultimo, se considera relevante investigar acerca de la sostenibilidad e innovacion que tienen
actualmente los emprendimientos que buscan solucionar problemas complejos como este

Caso.



Figura 2. Mapa de la Literatura

2.2.  Anadlisis de la literatura vinculada al problema

2.2.1. Las MiPyMesy su rol fundamental en la economia peruana

Los emprendimientos siempre han tenido un rol importante en la economia del Pert,

sin embargo, hoy en dia han cobrado mayor relevancia por el aporte que generan. Segiin
Rucoba & Oliveira (2019) refirieron que la estructura empresarial del Pert esta predominada
por las Micro, Pequefia y medianas empresas; en adelante MiPyMes, quienes representan de
manera conjunta el 99.6% del tejido empresarial del Pert. Asimismo, Ferraro & Stumpo (s.f)
indicaron que el aporte de estas empresas al PBI es de 52%, por lo que tienen una gran
participacion dentro de la economia nacional (como es citado en Rucoba & Oliveira, 2019).
Adicional a ello, aportan un 66.6% a los puestos de trabajo. Cravo, Becker & Gourlay (2014)
indicaron que no solo representan un rol importante en nuestro pais sino en todas las
economias modernas por la riqueza que generan (como es citado en Duréndez, Rocca &
Garcia, 2016). Por otra parte, Gill, Biger & Nagpal (2011) afirmaron que los gobiernos

reconocen cada vez mas la importancia de éstas, por lo que se han creado politicas de Estado
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que puedan ayudar a su consolidacion y competitividad en el mercado (como es citado en
Duréndez et al., 2016)

El presente trabajo busca dar solucion a las principales debilidades que tiene el
emprendimiento empresarial en el Peru por la relevancia econdmica que hoy en dia
representan para el pais. Leon—Mendoza (2019), en su articulo sobre emprendimiento
empresarial y crecimiento econdémico del Pert, demostré mediante un estudio econométrico
la hipdtesis de que el emprendimiento empresarial es muy importante para el proceso de
crecimiento econdmico. Se demostrd que el buen crecimiento del PBI entre los afios 2007-
2017 estuvo asociado directamente con la actividad empresarial. Sin embargo, en el estudio
se presentaron diferencias departamentales, estos asociados al nivel de competitividad de
cada departamento.

2.2.2. El problema financiero en las MiPyMes como causa principal de los fracasos y
mortalidad en las empresas

De acuerdo a Lalhunthara & Kumar (2014) sustentaron que el soporte financiero y la
disponibilidad de crédito son los factores mas importantes para los microempresarios. Estos
autores realizaron un estudio para las empresas de la India en donde probaron que la principal
causa del fracaso de los emprendimientos se atribuye directamente a un mal manejo de sus
finanzas. Al igual que ocurre en Peru, este estudio demostrd como los emprendedores durante
el afio creen que estan llevando bien sus operaciones financieras; sin embargo, a finales de
afio cuando ven las cifras de cierre, la realidad es otra. Este problema se acentiia més en el
contexto peruano ya que el sistema financiero no esta completamente desarrollado y las
facilidades bancarias son menores con respecto a otras economias. La imposibilidad de
acceder a fuentes de financiamiento ocasiona que las empresas tengan flujos insuficientes y

como consecuencia menos posibilidades para sobrevivir. Laiton & Lopez (2018) refieren que,
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en el caso del microempresario limefio, este antepone el uso de recursos propios antes de
solicitar financiacidon externa por el elevado costo de capital que suponen estos préstamos.

Otros problemas de las MiPyMes mencionados en la literatura que contintan la linea
financiera estan asociados a la estructura de capital. Segin Laiton & Lopez (2018) se
menciona que este tipo de empresas poseen indices de solvencia inadecuados generados por
las altas deudas de clientes, baja rotacion de cobranzas frente a una répida frecuencia de pago
de proveedores. Estos problemas financieros son criticos para los bancos por lo que es
importante para ellos el contar con informacién financiera proyectada, hojas de balance
general, estado de resultados y estados de produccion y ventas, pero lamentablemente las
MiPyMes no la tienen. Este insumo ademas de ser fundamental para los bancos es muy
importante para la toma de decisiones; sin embargo, los empresarios al no contar con
informacion financiera adecuada optan por la intuicion acompafiada de una gran influencia de
la familia llevandolos a tomar decisiones inadecuadas. Una informacién contable confiable,
suficiente, oportuna y precisa permitird a estas empresas tomar decisiones financieras mas
apropiadas logrando un crecimiento sostenido sumado a algunos beneficios como buenas
fuentes de financiacion.

2.2.3. Principales caracteristicas del perfil de los emprendedores que contribuyen al

fracaso de sus negocios.
Segun Raunelli, Power & Galarza (2016) manifestaron que las caracteristicas mas
comunes que presentan este tipo de emprendedores son los siguientes:

e Los emprendedores son amantes del riesgo: Generalmente los empresarios pueden
lidiar con el riesgo, muy por el contrario, cuando el riesgo se intensifica, deciden dejar
el negocio inmediatamente.

e Los emprendedores suelen sobrestimar su negocio: Su alto espiritu emprendedor les

origina sobrestimar sus flujos futuros invirtiendo todo su capital propio en estos
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emprendimientos. Al no contar con una evaluacion previa del proyecto, desconocen el
periodo de recupero de su capital alentdndolos a cerrar su negocio antes de lo
esperado.

Los emprendedores sobrestiman sus habilidades: Los emprendedores sin conocer
mucho de temas de gestion, abren rapidamente los negocios. Como el mercado
requiere de habilidades superiores a las que ellos tienen estan expuestos a grandes

pérdidas.

2.2.4. Factores de fracasos no financieros en las MiPyMes

A pesar de la importancia que otros autores les han dado a las finanzas para el

desarrollo de las MiPyMes, existen estudios complementarios que hacen referencia a otras

causas de fracaso y que es importante compartir en este trabajo a fin de que puedan contribuir

a futuros estudios. A continuacién, mencionaremos los principales problemas

complementarios que se ha recogido de la literatura:

Gestion de la planeacion estratégica: Este aspecto es vital en la empresa y permite
preparar a las organizaciones para situaciones que se presenten a futuro. La MiPyMes
no cuentan con una elaboracion de planes estratégicos, tienen una falta de vision de
largo plazo y poco conocimiento de mercados. Este problema se da porque los
empresarios no han cambiado su forma tradicional de administrar las empresas puesto
que basan sus decisiones en la intuicion y la experiencia (Laiton & Lopez, 2018).

La tecnologia: Batra, Sharma, Dixit, Vora & Gupta (2015) refirieron que aquellas
MiPyMes que apliquen la tecnologia tendran mayores probabilidades de tener éxito
en cuanto a innovacion y rendimientos (como es citado en Duréndez ef al., 2016). Las
capacidades de innovacion tecnoldgica son una importante fuente de crecimiento y
una clave para el desarrollo de las empresas. Para esto se necesita el compromiso de

todos los miembros de la organizacion (Azubuike, 2013).
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e Los recursos humanos: Islam, Khan, Obaidullah & Alam. (2011) indicaron que las
caracteristicas individuales del duefo del negocio desempefian un papel muy
importante para el éxito del negocio (como es citado en Duréndez et al., 2016). Una
buena atencion sobre sus productos y servicios con foco en los detalles es
indispensable para estos pequefios negocios. Jasra, Hunjra, Rehman, Azam & Khan,
(2011) mencionaron también la importancia del estilo de liderazgo, las habilidades
para la toma de decisiones y la capacidad que gestion (como es citado en Duréndez et
al., 2016). Por otro lado, influye la edad, la educacion y la formacion empresarial de
estos empresarios. (Alom, Moha, Abdul & Ferdous., 2016).

e Factores Operativos: Algunos factores identificados que limitan el crecimiento de
estos negocios estan relacionados con aspectos de mercadeo, establecimiento de
precios, control de la produccion y control de inventarios. La fuerte competencia que
rodea a estas empresas los obliga a desarrollar estrategias que les permita permanecer
en el mercado. Algunas estrategias mencionadas son la diferenciacion, segmentacion
de mercado y politicas de precio (Avolio ef al., 2011).

2.2.5. Influencia de las TICs en el desarrollo de las MiPyMes

Los sistemas de informacion han tomado cada vez mds relevancia en el mundo de los
negocios dado que permiten administrar de manera adecuada el uso de informacion para la
toma acertada de decisiones. Asimismo, la informacidn es un componente clave para la
creacion de ventajas competitivas que permite mejorar el rendimiento dentro de las
organizaciones los cuales deben perdurar en el tiempo (Medina-Quintero & Aguilar, 2013).
Es por ello que de acuerdo con Espinoza & Fierro (2019) refirieron que la tecnologia de la
informacion y la comunicacion es un habilitador clave para la productividad y competitividad
de una organizacion. Actualmente existe una insuficiente cantidad de trabajos que logran

explicar el impacto de las TICs en empresas Latinoamericana y la escasez de estudios sobre
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el tema aumenta cuando se busca determinar el impacto de las TICs en las Pymes (Oliva,
Carvajal & Cataldo, 2018). Sin embargo, los trabajos revisados en contextos tanto chilenos,
mexicanos y colombianos que en cierta medida se aproximan al contexto peruano, presentan
similitudes en sus hallazgos y conclusiones en las cuales se puede resaltar que existe un
efecto positivo de las TICs en el rendimiento de las Pymes sobre las ventas, costos e
innovacion organizacional (Oliva et al., 2018).

Asimismo, permite una mayor agilidad en la generacion, acceso y distribucion de la
informacion, asi como una mayor coordinacion en la toma de decisiones (Maldonado et al.,
2010). Sin embargo, a pesar de la importancia que las MiPyMes le han dado al manejo de
informacion muchas de estos negocios no llegan a visualizar el potencial estratégico de estas
herramientas, Medina-Quintero & Aguilar (2013) refirieron que se podria estar perdiendo la
oportunidad de poder darle continuidad al negocio a largo plazo con una visidon de crecer y
pasar a otro nivel de organizacion.

2.2.6. Principales barreras de la adopcion de las TICs en las MiPyMes

Son de conocimiento las ventajas competitivas que genera la adopcion de las TICs en la
organizacion, sin embargo; no todas las empresas las tienen implementadas en sus negocios,
en especial las MiPyMes, dado que existen determinadas barreras que muchas de ellas
comparten en comun lo cual no les permite adoptarlas para estar a la par de sus competidores
y ser mejores. “La vision a corto plazo y muchas veces focalizadas en acciones de
sobrevivencia en las Pymes es una barrera cultural que limita su capacidad de pensar en
soluciones estratégicas para el mediano y largo plazo.” (Ca’Zorzi, 2011, p. 60). Esto debido
a que, en la mayoria de los casos, el nivel de formacion de los empresarios de estos negocios
frente a las TICs es minimo y hasta en otros casos completamente desconocidos. En
consecuencia, cuando se le presenta algin proyecto de inversion para la implementacion de

alguna tecnologia de informacion, al no tener claro el retorno sobre la inversion, el
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empresario no considera prioritario invertir en estas tecnologias para su negocio (Urrutia,
2015). Por otra parte, Torres & Briones (2014) sefialaron que existen desventajas que
muchos de estos empresarios tienen en mente cuando escuchan hablar de tecnologias de
informacion (como es citado en Urrutia, 2015).

En primer lugar, esta el robo de informacion, puesto que sienten que compartir su
informacion en herramientas creadas fuera de la empresa o al estar administradas por un
tercero pone en un gran riesgo la informacion sensible de su negocio. En segundo lugar, esta
el alto costo tanto de adquisicion como mantenimiento, dado que estas empresas no cuentan
con la capacidad financiera, ademas de presentar en muchos casos limitaciones para acceder a
créditos, ni con la capacidad operativa para desarrollar sistemas informaticos propios
(Escandon & Hurtado, 2016). Finalmente, Torres & Briones (2014) refirieron que la
disminucioén de empleos se da por la eliminacion de tareas y procesos por sustitucion de
maquinas o automatizacion de métodos (como es citado en Urrutia, 2015).

Adicional a lo antes descrito, de acuerdo al Informe de eAPyme (2017) se indic6 que
otras barreras se relacionan con la abundante oferta de soluciones existentes en el mercado
que han sido disefiado para grandes empresas y no se ajustan a las necesidades de las
MiPyMes, lo cual hace notar la dificultad que tienen mucho de estos negocios al querer
adaptarse a estas herramientas cuando lo que ellos buscan en realidad es que estas se adapten
a ellos.

Asi mismo, la resistencia al cambio se considera una barrera influyente para la adopcion
de estas herramientas tecnologicas dado que en mucha de estas empresas existen
herramientas con muchos afios de operatividad dando soporte al negocio y se teme que una
mala implementacion o integracion de una nueva herramienta detenga la continuidad del
mismo. Es por ello, que los cambios que producen las TICs plantean desafios a la gestion de

las MiPyMes (Pérez, Martinez, De Luis & Vela, 2013).
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2.2.7. Importancia de la gestion financiera en las MiPyMes

Diversos autores de la literatura hacen énfasis en la importancia de mantener una buena
gestion financiera. Tocto (2017) menciond que si no aplicamos las finanzas podemos generar
errores en la comercializacion o manejo de capital, lo que causaria problemas para cumplir
con las obligaciones financieras. El hecho de no contar con profesionales en finanzas en las
empresas les impide realizar las estimaciones necesarias y proyecciones para la toma de
decisiones que conlleve a beneficios econémicos. Es inevitable el manejo de indicadores
financieros, Ulloa (2015, p.6) afirm6 que “Todo emprendedor debe conocer las razones de
liquidez, actividad, endeudamiento y rentabilidad, todo lo anterior con la finalidad de hacer
proyecciones del flujo de caja que tendra la empresa para estar preparado y ver si habrd o
no problemas de liquidez” (como es citado en Marquez & Santa, 2019).

El manejo de las finanzas no es un tema relevante dentro de los primeros afios de la
mayoria de las pequeias y mediana empresas (Cardozo, 2005). El hecho de que los flujos de
entrada y salida de dinero no sean tan elevados llevan a manejar las finanzas por la
experiencia y la intuicion. Con el paso del tiempo las empresas enfrentan situaciones que les
obliga a ordenarse financieramente; siendo esto un diferencial para la sostenibilidad o la
quiebra (Jiménez, Rojas & Ospina, 2013). Asimismo, las finanzas no son sinénimo de
manejo contable, si bien las empresas suelen contratar contadores para el manejo tributario,
las finanzas suponen un tratamiento distinto ya que permiten tomar decisiones racionales
respecto a distintos aspectos estratégicos como inversion, financiamiento, a corto y a largo
plazo y el capital de trabajo (Lopez, Contreras & Espinosa, 2012).

Segun Gomez-Conde, Lopez-Valeiras, Ripoll-Feliu & Gonzélez Sanchez (2013)
demostraron la relevancia del manejo de la contabilidad de costos, la planificacion financiera
y una gestion financiera para una adecuada toma de decisiones (como es citado en Duréndez

et al., 2016). La literatura una vez mas evidencia la relevancia de contar con una adecuada



17

gestion financiera y como su correcta aplicacion puede llegar a que estas empresas se
desarrollen en este entorno cada vez mas competitivo.

Finalmente, segiin Montilla (2015) refirié que la correcta administracion de las Pymes,
permitira que las gerencias puedan establecer planes y estrategias para un objetivo comun. La
falta de administracion financiera, hace que las tomas de decisiones se realicen en base a
experiencia acumulada e intuitiva, que en la mayoria de veces son tomadas sin el analisis y
reflexion adecuada que pudiera dar lugar a equivocaciones.

2.2.8. Asesoria financiera en el desarrollo de las MiPyMes

Uno de los factores mas comunes en el fracaso de las MiPyMes es la falta de una
adecuada gestion financiera que permita realizar una planeacion financiera a largo plazo
cuando los requerimientos del negocio crecen. Esto debido a que los procesos en sus etapas
iniciales no fueron disefiados de una manera adecuada. Por el contrario, la mayor parte de
estos procesos han sido construidos en base en la propia experiencia del duefio a través de la
prueba y el error. Sin embargo, “cuando el negocio comienza a tener cada vez mas
requerimientos, el conocimiento empirico es insuficiente y se desaprovechan oportunidades
de crecimiento” (Bravo & Macedo, 2019, p. 19).

Esta problematica conlleva muchas veces al emprendedor a tener la necesidad de
solicitar algtn tipo de financiamiento para continuar con sus operaciones aceptando cualquier
oportunidad financiera sin antes evaluar los riesgos de los diferentes productos y servicios
financieros por lo que estd propenso a incurrir en costos excesivos € innecesarios. Segin
Lozano, Soriano & Parra (2018) refirieron que la falta de conocimiento en estos temas podria
llevar al emprendedor a excederse en su capacidad de pago y generarse un
sobreendeudamiento, a no administrar adecuadamente sus ingresos personales y separarlas
del negocio e incluso adquirir obligaciones (préstamos) con independientes o entidades por lo

que incurre en altos costos y tasas de interés. En consecuencia, es clara la necesidad que
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presentan las personas que dirigen este tipo de negocios alin mas cuando requieren
presentarse ante una entidad financiera, dado que deben tener claro las diferentes ofertas que
existen y saber cual es la mas conveniente; ademas de tener la posibilidad de conocer lo
requerimientos de informacion que las entidades financieras observan cuando evaltian las
operaciones, para asi, fortalecer estos puntos y tener mas posibilidad de lograr acceder a un
crédito (Valdivieso, 2017).
2.2.9. El emprendimiento tecnoldgico y caracteristicas de emprendedores
innovadores
La nueva era tecnologica, ha traido consigo nuevos cambios de procesos y
replanteamiento de sistemas en el mercado empresarial que ayudan a obtener mejores
resultados y beneficios que antes no se conseguia con la metodologia convencional. El
emprendimiento tecnoldgico o las empresas de base tecnoldgica son aquellas nuevas
empresas que se forman a partir de la aplicacion de I+D (Investigacion y Desarrollo) y se
caracterizan por implementar la tecnologia y automatizacion dentro de sus procesos.
Existen ciertas variables contextuales que describen el ecosistema del estudio del
emprendimiento tecnoldgico. Segiin Zapata, Fernandez & Neira (2019) estos son:
e Compromiso gubernamental y empresarial: Este factor implica un compromiso
general de gobiernos y empresas con el financiamiento suficiente a la [+D.
e Disponibilidad de fuentes de financiamiento: La importancia de que las empresas
incluyan en sus inversiones proyectos tecnoldgicos.
e Cambio idiosincratico: Los nuevos emprendedores representan los modelos de
referencia.
e Soporte tecnologico: Equipo capacitado para el desarrollo de infraestructuras.
e Reorientacion formativa- laboral: Generacion de conocimiento y habilidades de

gestion para mejorar la calidad laboral.
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e Acceso a las redes de contactos: Este acceso es clave para el acercamiento a

grandes mercados e importantes inversionistas.

Segun Zapata et al., (2018) afirmaron que “Existen ciertos determinantes individuales
del emprendimiento tecnologico en Sudamérica que contribuyen a la comprension de las
nuevas empresas de base tecnologica en pro de su impulso para fomentar en la region
economias que se basen en la innovacion” (p.1).

Esta teoria reafirma la posicion del equipo, correspondiente al cambio de gestion que
deben hacer los emprendedores hoy en dia para que logren sus objetivos financieros. Seguir
la ideologia del emprendimiento tecnoldgico, ayudara a estas pequefias empresas a tener una
vision de sus operaciones distinta y actualizada.

Segun Zapata et al. (2019), uno de los factores individuales que méas contribuye al
desarrollo de iniciativas emprendedoras es la educacion ya que la generacion de empresas
tecnologicas, requiere de conocimientos técnico- cientificos. Otros factores importantes son
las habilidades personales que el emprendedor potencial cree poseer. Si bien es cierto, se sabe
que uno de los mayores fracasos de las MiPyMes es la falta de educacion, esta es sin duda
uno de los factores mas importantes para este tipo de iniciativas y visiones tecnoldgicas en
sus negocios. Sin embargo, las habilidades personales también lo son, por lo que se considera
que no existe mayor barrera de no invertir en una herramienta tecnologica que el propio
miedo a avanzar y crecer. Los autores Torrecilla-Garcia, Skotnicka & Tous-Zamora (2018)
manifestaron que se debe conocer y asumir la necesidad de crear nuevos modelos de negocios
que permitan lograr estabilidad ante los ciclos economicos. El objetivo de esta solucion es
que las MiPyMes peruanas sean sostenibles y que el indice de fracasos disminuya en el
tiempo, de tal manera que permita aportar de manera positiva y gradual al crecimiento

economico del pais.
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Al responder la siguiente pregunta: ;Qué hace que algunos emprendedores sean mas
innovadores? Se puede tomar como referencia datos que se derivan del informe GEM una
encuesta a nivel mundial que mide cuéles son las caracteristicas y actitudes de los
emprendedores en diversos paises del mundo. (Fuentelsaz & Montero, 2015).

Los resultados indican que estos son los factores y caracteristicas por lo que algunos
emprendedores son mas innovadores:

e Laedady género de los emprendedores no influyen.

e Los ingresos muestran un impacto positivo y significativo en las inversiones en
innovacion y desarrollo.

¢ Elmiedo al fracaso tiene una influencia negativa en el nivel de innovacion.

e Laconfianza en si mismo tiene un efecto positivo en la innovacion.

e Las personas con mayor nivel educativo, tienen una mayor facilidad para innovar.

e Los emprendedores de los paises situados en estadios de desarrollo mas avanzados son
mas innovadores.

e Lasredes de contacto muestran un efecto positivo.

Como lo confirm6 Fuentelsaz & Montero (2015): “El papel de la innovacion juega un
rol fundamental para el desarrollo de las naciones” (p.14). Es por ello que los
emprendedores peruanos deben darle la importancia que la innovacion requiere dentro de sus
actividades.

2.2.10. Emprendimiento e innovacion como motor del desarrollo sostenible de los
paises

“Pensar en un desarrollo sostenible es un tema que obliga a tener en cuenta aspectos

economicos, sociales y medioambientales, frente a los cuales se presenta la necesidad de

generar una cultura emprendedora como eje principal para conseguir un crecimiento
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economico sostenible en linea que incluya una mayor cohesion y justicia social”’. (Campo,
Amar, Olivero & Huhuett,2018, p. 2).

Es importante entender que el emprendedor ocupa un papel protagonico de la
sostenibilidad con cualidades que le ayuden a identificar ciertas variables de oportunidad de
negocio basadas en la sostenibilidad. Las actividades de emprendimiento en todos los paises,
se han convertido en el inicio que determina el desarrollo y crecimiento sostenible de las
naciones y a medida que se crean y nacen nuevas empresas, se disminuyen los indices de
desempleo. Se deben otorgar faciles accesos a herramientas innovadoras que ayuden a que
estas empresas sean mas sostenibles ya que aportan positivamente en el crecimiento y
desarrollo econémico del pais.

2.3.  Aportes de la literatura vinculada al problema

El aporte de la literatura basicamente se centra en confirmar la posicion del equipo
sobre la problematica que tienen los emprendedores al carecer de conocimientos financieros.
El acceso al crédito segun Lalhunthara & Kumar (2014), es una de las consecuencias mas
relevantes que origina el problema ya que les impide crecer en el mediano plazo. Esto genera
que busquen otros medios informales para sobrevivir, endeuddndose a costos de capital muy
elevados y, por ende, impactando de manera negativa sus flujos.

Asimismo, la literatura nos ayuda a entender las caracteristicas comunes de los
emprendedores que contribuyen al fracaso de sus negocios. Laiton & Lopez (2018)
mencionan que estas empresas carecen de una buena gestion financiera, como un inadecuado
manejo de las cobranzas, problemas para realizar adecuadas proyecciones financieras y
ausencia de reportes basicos en general como son el estado de resultados y un balance
general.

Por otro lado, si bien los autores revisados como Lalhunthara & Kumar , Laiton &

Lépez , Raunelli, Power & Galarza confirmaron el problema financiero como causa principal
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de fracaso de los emprendimientos, otros autores como Duréndez, Azubuike, Avolio y el
mismo Laiton & Lopez mencionan otros problemas que afrontan estas empresas, como son la
carencia de planeacion estratégica, falta de tecnologia, debilidad en los recursos humanos y
factores operativos. Es importante saber que otros autores anteponen otros motivos de
fracaso a los financieros.

Adicionalmente la literatura, entre la cual se destaca algunos autores como Espinoza &
Fierro, hacen referencia a la importancia de las tecnologias de informacion para estos
negocios, asi como las barreras que tienen los emprendedores para utilizarlas. La falta de
conocimiento en cuanto al factor tecnoldgico hace muchas veces que no se logre crear
ventajas competitivas que ayuden a impulsar su negocio. Esto permite entender que hoy en
dia existe una brecha importante dentro de estos negocios en relacion al uso de las
tecnologias de informacion por parte de los emprendedores. Por Gltimo, algunos autores
como Medina-Quintero & Aguilar, Pérez, Martinez, De Luis & Vela, mencionan a la
tecnologia y aplicacion de la innovacion en nuevos negocios como ventajas competitivas hoy
en dia para el desarrollo economico de los emprendedores, lo cual es importante porque
confirma la relevancia de la digitalizacion de gestion de procesos como propuesta de
solucion.

2.4.  Conclusiones

La conclusion del capitulo de la revision de la literatura basicamente resalta la
importancia de las MiPyMes para el desarrollo de la economia nacional y la preocupacion
que existe por la supervivencia de estas dado que cada vez es mayor su contribucion al
crecimiento econdmico de la sociedad. Asimismo, también se sostiene que estds empresas
actualmente afrontan muchas debilidades lo cual les genera altos indices de mortandad. La
mayoria de los autores revisados coinciden en la falta de gestion financiera como principal

causa de fracaso. Sin embargo, algunos autores hacen referencia a otras causas no financieras.
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Por otro lado, la literatura menciona sobre la influencia que hoy en dia tienen las TICs en
estas empresas, pero también alertan sobre el rechazo que tienen los emprendedores hacia la
adopcion de las mismas. Por ultimo, este capitulo pone en contexto la importancia de que los
emprendedores mantengan una buena gestion financiera, asi como la necesidad de

incorporacion de la tecnologia dentro de sus negocios.
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Capitulo I11: Planteamiento de la Solucién al Problema

3.1.  Aplicacion de metodologias &giles para la solucion minima viable del problema

La aplicacion de metodologias agiles es un enfoque que nace con la finalidad de
obtener soluciones de negocios con menor tiempo de respuesta y con una mejor adaptacion
hacia el usuario en comparacion a los métodos tradicionales que recurren a una investigacion
netamente cientifica (Figueroa, Solis & Cabrera, 2007). La aplicacion de esta metodologia
permitié como grupo redefinir el problema, agrupar y categorizar a los usuarios, identificar el
perfil de usuario, conocer sus puntos de dolor para luego proceder a identificar aquellos
quick-wins (victorias rapidas) que se podrian abordar en un corto plazo para hacer frente a
este problema de forma tal que se pudiera aliviar muchos puntos de dolor por parte de los
usuarios. Esto se pudo lograr mediante la realizacion de 23 entrevistas dirigidas a
emprendedores de Lima. En base a los resultados de las entrevistas se elabor6 un prototipo
agil para abordar el problema y este fue validado y aprobado por todos los entrevistados.

3.1.1. Lienzos

Como se muestra en la Figura 3, el lienzo de dos dimensiones desarrolla el pensamiento
abductivo que permitid graficar en qué consistia actualmente el problema a abordar: poca
informacion para toma de decisiones, mucho papeleo, elevados costos y desconocimiento de
finanzas por parte de los emprendedores. Asimismo, ayudo al equipo a visualizar que
esperabamos de esta solucion: Una herramienta amigable, segura y confiable para la toma de

decisiones.
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Figura 3. Lienzo de dos dimensiones

Segun la Figura 4, el lienzo meta- usuario se elabor6 con ayuda de las entrevistas
realizadas que permitid al equipo identificar el perfil del usuario. Se identificé que el usuario
meta es de sexo femenino, de 30 afios, soltera y que actualmente tiene problemas de liquidez
en su negocio. Estos no pueden ser resueltos dado que no cuenta con conocimientos

financieros.

Figura 4. Lienzo meta-usuario
De acuerdo a la Figura 5, el lienzo Mapa de experiencia del usuario permitié identificar
los puntos positivos que experimentan los emprendedores: crecimiento de su negocio y

buenos ingresos, asi como los puntos criticos como son las faltas de visibilidad del negocio y
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problemas de liquidez. Esto en algunos casos, los hace recurrir a un asesor financiero cuyo
presupuesto por el servicio es muy elevado para poder afrontarlo, motivo por el cual deciden

seguir su intuicion empeorando la situacion del negocio.

Figura 5. Lienzo mapa de experiencia del usuario

De acuerdo a la Figura 6, esta matriz identificé aquellos quick-wins que generarian que
la herramienta pueda cubrir las necesidades del emprendedor. Entre las mas importantes se
identifico la generacion de reportes financieros, alerta de gestion de impuestos, cuadros de

mando con indicadores financieros y una asesoria financiera digital.

Figura 6. Lienzo matriz 6x6
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De acuerdo con la Figura 7, este lienzo identifico aquellas soluciones de la herramienta
que tendrian un alto impacto sobre los usuarios a un bajo costo como la generacion de
cuadros de mando; las soluciones con alto impacto y alto costo como es la asesoria financiera
digital, asi como aquellas que deberiamos evitar por tener un bajo impacto en el usuario como

es la asesoria financiera presencial.

Figura 7. Lienzo costo-impacto

Seglin a la Figura 8, este lienzo permitié conocer aquellos generadores de beneficios
que se producen al contar con la herramienta como es un ahorro de tiempo y menores costos
para el emprendedor, ademas de los aliviadores de desventajas como son un mejor
entendimiento del negocio y un acompafiamiento para la toma de decisiones. Todo esto con

la finalidad de ofrecer un producto o servicio que genere beneficios para el usuario.

Figura 8. Lienzo Propuesta de Valor
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Como se muestra en la Figura 9, en base a las 23 entrevistas se desarrolld el prototipo
agil con la finalidad de mostrar a los usuarios en version de maqueta, las principales
funcionalidades que tendria la herramienta las cuales incluyen el calculo de impuestos, el
flujo de caja, ratios financieras, estado de ganancias y pérdidas entre otros. El prototipo agil
tuvo aceptacion por el 100% de los usuarios, sin embargo; ellos manifestaron su interés por
no solo visualizar una version en maqueta sino una herramienta con mejor detalle para poder
ver como se verian los resultados de una empresa en la aplicacion. Por otro lado, se
recomendo la inclusion de un video tutorial, el cual te ensefie todos los pasos a seguir para no

tener inconvenientes con el uso de la plataforma.

Figura 9. Prototipo Agil

3.1.2. Process Blueprint
Este diagrama fue de mucha utilidad ya que antes del desarrollo del curso atn se tenian
algunas dudas de como trabajaria la plataforma. Con esta herramienta se pudo identificar las

evidencias fisicas frente al usuario, las formas en que ellos interactiian con la herramienta, los
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procesos que estan visibles al usuario y los procesos que estan detras de la solucion; asi como
todas las actividades de soporte. (Ver Apéndice A)

3.1.3. Modelo de Negocio Canvas

El modelo de negocio desarrollado en Metodologias Agiles permitio al equipo

identificar a los socios clave como es la SUNAT, los proveedores tecnoldgicos, influencers,
entidades financieras para una posible financiacion del proyecto, centros de emprendimiento
e innovacion y contadores freelance. Las actividades claves indispensables para el éxito de
esta propuesta de negocio son principalmente la consultoria y asesoria contable y financiera
digital, el procesamiento de informacion en linea, las alertas y métricas de negocio, el recojo
de informacion, los reportes financieros y contables junto con los andlisis de los resultados
mensuales del negocio. Los recursos claves estan compuestos principalmente por la fuerza de
ventas que tenga conocimientos financieros, el staff de técnicos financieros y contables,
desarrolladores web y toda la infraestructura tecnoldgica para el mantenimiento de la
plataforma. Muy importante el hecho de conocer la propuesta de valor hacia los
emprendedores la cual implica el ahorro de tiempo y dinero a través de un servicio digital, la
consultoria en linea y una mejora en la gestion de los negocios otorgando mayor visibilidad
financiera por medio de reportes y alertas. La forma de manejar las relaciones con clientes
sera netamente digital: linea de consultas, chats en linea, Whatsapp, buzén de sugerencias,
correo de contacto y redes sociales. Asimismo, la manera de comunicar el servicio sera a
través de telemarketing, redes sociales, ferias y visitas presenciales. El segmento de mercado
a atacar son las MiPyMes ubicadas en Lima. Por otro lado, el tema de costos basicamente
comprende el mantenimiento de la plataforma, las planillas, la publicidad, un local en espacio
compartido entre otros. Por tltimo, los ingresos se compondran principalmente por la venta

de paquetes basico, intermedio y full.



De acuerdo a la Figura 10, se muestra el Canvas elaborado bajo la metodologia agil.

-SUNAT.

-Proveedores
tecnologicos.

-Influencers (a través

de la publicidad).

-Entidad financiera:
BBVA para
financiacion de
proyecto.

-Centros de
emprendimiento e

INnovacion.

-Contadores freelance

Key Activities a
-Consultoria v apoyo contable v financiera
personalizada y digital.

-Procesamiento de informacion en linea.

-Alertas v métricas de gestion financiera del negocio.
-Seguimiento y asesoria financiera de resultados
mensuales del negocio.

-Generacion de reportes contables v financieros
diarios v mensuales de acuerdo a la actividad de su
negocio.

-Recojo de documentos

Key Resources “H
-Fuerza de ventas con conocimientos
financieros.

-Staff de técnicos contables v financieros
-Conocimiento y experiencia financiera.
-Utiles de oficina: computadores, moviles,
tablets, etc.

-Contratacion de infraestructura tecnologica v
servicios Cloud para el mantenamiento v
funcionamiento de la plataforma
-Desarrolladores web

Value anSe
Propositions Hll

-Asesoria financiera
personalizada a través de un
servicio digital.

-Ahorro de tiempo y costos
para emprendedores.

-Implementacion de
consultoria en linea a través
del uso del chat
administrados por
consultores y contadores
certificados.

-Mejoramos la gestion
financiera y la rentabilidad
del negocio dandole
visibilidad a través de
indicadores que le ayuden a
tomar las mejores
decisiones.

Customer
Relationships

\ 4

-Linea de consultas.

-Chat en linea.

-Buzodn de sugerencias.

- “Whatsapp: comunidad de
emprendedores™

-Correo de contacto.

-Via redes sociales.

Channels .-.Q
-Visitas presenciales.
-Asistencia a ferias de
emprendedores.

-Revistas de emprendimiento.
-Redes sociales. (Facebook e
Instagram).

-Pago por click (PPC).

-SEO.

-Telemarketing.

Customer
Segments

-Emprendedores Mypes (mediana y
pequefias empresas) que tengan una
actividad activa de sus negocios
principalmente en Lima.

Plan basico

Dirigido a Mypes que perciban un
ingreso de ventas mensual menor a
5,000 soles

Plan intermedio

Dirigido a Mypes que perciban un
ingreso de ventas mensual entre
5,000 y 20,000 soles

Plan full

Dirigido a Mypes que perciban un

ingreso de ventas mayor a 20,000
soles mensual.

Cost Structure

Costos fijos

-Mantenimiento de la plataforma. (Servidores, servicios Cloud)
-Internet

-Sueldo al personal administrativo.

-Sueldo a los contadores v técnicos.

-Alquiler de local o espacic compartido. (Wework)

Costos variables

-Comisién de la fuoerza de ventas

-Comizidon a contadores freelance por servicios especiales.
-Publicidad del servicio.

¢

Revenue Streams

é

-Ingresos por suscripciones a la plataforma y aplicacion.

-Ingresos por servicios especiales v adicionales.

Figura 10. Modelo de Negocios — Canvas




3.1.4. Pitch

El pitch es la ventana de presentacion hacia los potenciales clientes y tendra la finalidad
de dar a conocer que la propuesta de solucion es una de las primeras en el servicio de asesoria
financiera virtual, y que, mediante el uso de la herramienta mediante métricas, alertas y
reportes, los emprendedores podran tener mayor visibilidad para hacer crecer sus negocios.
Este primer acercamiento con el publico objetivo sera por redes sociales, exclusivamente
Facebook e Instagram. (Ver Apéndice B)

3.1.5. Resumen de la aplicacion de metodologias agiles

Antes de iniciar esta metodologia, la idea de negocio estaba orientada inicamente al
tema de manejo de impuestos. Al entrevistar a los 23 usuarios se concluy6 que este problema
no representaba algo critico para ellos debido a que confiaban su informacion a familiares o
recomendados. Sin embargo, un punto de dolor que se logro identificar fue la falta de
conocimiento y manejo financiero. Ningtin contador ofrecia este servicio como complemento
al calculo de impuestos. Este problema para manejar sus finanzas se presentd en la mayor
cantidad de los entrevistados, todos ellos seguian un mismo patron; ser muy expertos en su
tema de negocio, pero carecer de tiempo para dedicarse a la gestion del mismo.

La visibilidad que se dara al emprendedor para que pueda tomar las mejores decisiones
empleando pocos recursos en cuanto a tiempo y dinero sera parte de la propuesta de valor.
Por otro lado, la aplicacion de metodologias agiles permitié que en un corto tiempo se pueda
afinar el problema de negocio que se queria abordar, elaborar un producto minimo viable y
recibir retroalimentacion de los usuarios obteniendo aprendizajes para poder afinar la

solucion.
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3.2.  Aplicacion de los elementos de la investigacion cientifica para mejorar la
solucion del problema

3.2.1. Aplicacion y resultado del cuestionario

Para recopilar informacion se decidio realizar una muestra por conveniencia enviando
un cuestionario virtual a grupos de emprendedores en redes sociales y compartiendo la misma
a nuestra red de contactos que tiene un emprendimiento propio. Con esto se esperaba tener un
alcance representativo debido a la coyuntura actual en la que se dio. Como resultado final al
corte de una fecha establecida s6lo se obtuvo la respuesta de 68 emprendedores ubicados en
Lima Metropolitana quienes respondieron un nimero de 30 preguntas divididas en tres etapas
(conocimiento el negocio, gestion financiera e impactos de COVID 19) y cuyos resultados se
presentan en esta seccion del documento. Las preguntas de la encueta realizada se adjunta en
el Apéndice C.

En primera instancia, se quiso conocer la variable demografica de edad y género de los
emprendedores encuestados. Se considerd importante conocer estos datos pues permitira
saber qué papel juega cada uno en las preguntas que se realizaron para deducir un patron. A
continuacion, se presentaran los resultados de estas preguntas en las siguientes tablas:

Tabla 2

Distribucion de los entrevistados por rango de edad

Rango de edad NP° entrevistados Composicion
20 a 30 anos 18 26.47%
31 a 40 anos 24 35.29%
41 a 50 anos 21 30.88%
51 a mas afos 5 7.35%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 2, los resultados arrojan que el 61.76% de los emprendedores
encuestados (26,47% entre 20 a 30 afios y 35.29% entre 31 a 40 afios) tienen un rango de

edad de 20 a 40 afios. Este resultado brinda una idea clara de lo que se debe ofrecer en la
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solucion tecnoldgica para emprendedores de estas edades: herramienta amigable, confiable,

didactica e innovadora.
Tabla 3

Distribucion de los entrevistados por género

Género N° entrevistados Composicion
Femenino 22 32.35%
Masculino 46 67.65%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 3, se obtuvo como resultados que el 65.75% son de género
masculino, mientras que solo un 34.3% son de género femenino. Sin embargo, a pesar de
estos resultados finales, la idea de solucion esta dirigida a ambos géneros.

Asi mismo, de acuerdo a la literatura mencionada en el capitulo anterior, saber el grado de
instruccion de los encuestados ayudara al presente trabajo de investigacion a tener un mayor
alcance de qué tanto conocimiento tiene los emprendedores en cuanto a la gestion de
empresas y/o finanzas y como lo estarian aplicando en sus negocios. A continuacion, se
mostrara los resultados de esta pregunta en la Tabla 4:

Tabla 4

Distribucion de los emprendedores por grado de instruccion

Grado de Instruccion N° entrevistados Composicion
Secundaria 2 2.94%
Técnico Superior 19 27.94%
Universitario completo 26 38.24%
Post grado 21 30.88%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 4, se obtuvo como resultados que el 97.06% de los
emprendedores encuestados tienen estudios superiores (27.94% con estudios de técnico
superior, 38.24% con estudios universitarios completos y 30.88% con estudios de postgrado).
Estos resultados permiten identificar que estas personas podran interactuar con la solucion

con mayor facilidad.



Fue importante conocer también en qué tipo de sector se encuentran los emprendedores

encuestados (prestacion de bienes o servicios) por lo que se incluy¢ esta pregunta en la
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encuesta realizada. A continuacion, se presentara los resultados de esta pregunta detallada en

la Tabla 5:

Tabla 5

Distribucion de los emprendedores segun su sector economico

Sector econémico N° entrevistados Composicion
Servicios generales 13 19.12%
Alimentos y Bebidas 10 14.71%
Consultoria 7 10.29%
Moda 6 8.82%
Belleza 6 8.82%
Inmobiliario 5 7.35%
Catering 3 4.41%
Consumo masivo 3 4.41%
Telecomunicaciones 3 4.41%
Arte 2 2.94%
Automotriz 2 2.94%
Transporte 2 2.94%
Educacion 1 1.47%
Fitness 1 1.47%
Importaciones 1 1.47%
Informatica 1 1.47%
Mineria 1 1.47%
Musica 1 1.47%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 5, se observa que el sector mas comun entre los emprendedores

encuestados son consultoria, servicios generales, alimentos y bebidas, lo cual muestra una

proporcion del 43.28% del total (10.29% del rubro de consultoria, 14.71% del rubro de

alimentos y bebidas y 19.12% del rubro de servicios generales). Gracias a estos resultados, se

podré segmentar a los clientes dependiendo de la necesidad que el sector econémico en el que

se desarrolla lo demande.
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Conocer el tiempo de vida de los negocios de los emprendedores encuestados, ayudara a
conocer la antigiiedad de los mismos y qué tanta informacion histérica acumulada almacena,
ya que se necesitara ingresar en la herramienta para presentarles resultados financieros
pasados y asi puedan compararse con resultados actuales y visualizar tendencias. A
continuacion, se mostara los resultados de esta pregunta realizada a los 68 emprendedores:
Tabla 6

Distribucion en funcion al tiempo de vida del negocio

Tiempo de vida del negocio N° empresas Composicion
Menos de 1 afo 6 8.82%
Entre 1 a 2 afios 10 14.71%
Entre 2 a 5 afios 22 32.35%
Mas de 5 afios 30 44.12%
Total 68 100.00%

Seglin la Tabla 6, un 91.98% de los encuestados tienen sus negocios entre dos afios a
cinco y mas, (14.71% entre 1 a 2 afios, 32.25% entre 2 a 5 afios y 44.12% mas de 5 afios); por
lo que se identifica un escenario de emprendedores con gran informacion historica de sus
finanzas por la antigiiedad de la actividad de sus operaciones.

En cuanto a la cantidad de personas que laboran en cada emprendimiento, se quiso
conocer si los emprendedores encuestados trabajan de manera independiente o con un equipo
de trabajo que puedan dividirse las tareas y responsabilidades del negocio. Los resultados se
presentan en la siguiente tabla:

Tabla 7

Distribucion en funcion al numero de trabajadores

NP° de trabajadores en el negocio  N° entrevistados Composicion
Soy independiente 19 27.94%
Menos de 5 personas 24 35.29%
Entre 5 a 15 personas 14 20.59%
Mas 15 personas 11 16.18%

Total 68 100.00%




36

De acuerdo a la Tabla 7, las cifras son bastante proporcionales ya que un 27.94% de los
emprendedores encuestados son independientes, un 35.29% son menos de cinco personas,
20.59% son entre 5 a 15 personas y un 16.18% mantienen un equipo con mas de 15 personas.
Estos resultados ayudaran a tomar en cuenta que no se puede ofrecer el mismo servicio a
emprendedores independientes y los que cuentan con equipo, ya que el primero ve todos los
temas en su negocio y se debe facilitar su uso, brindandoles la mayor cantidad de ayuda
(recojo de documentos, calculo de impuestos, ingreso de gastos y egresos, etc.), mientras los
que si cuentan con un equipo de trabajo y existe una adecuada determinacion de funciones,
podrian usar la herramienta para servicios mas complejos.

Continuando con la recopilacion de datos, se conocera el rango mensual de ingresos de
los emprendedores ya que ayudard a clasificarlos de mejor manera para conocer si son micro,
pequefia o medianas empresas y cudles serian los mejores planes que debemos ofrecer para
cada uno de ellos. Los resultados se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 8

Distribucion por rango de ingresos mensual en promedio

Rango de ingresos promedio mensual ~N° entrevistados Composicion
De 1,000 a 5,000 soles 20 29.41%
De 5,000 a 10,000 soles 15 22.06%
De 10,000 a 20,000 soles 12 17.65%
De 20,000 a més 21 30.88%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 8, estos resultados arrojan porcentajes muy proporcionados, por
lo que debemos ofrecer una herramienta tecnoldgica completa que pueda ser manejada desde
el negocio que gana S/ 1,000 mensuales hasta el que gana mas de S/ 20,000.

Asi como los ingresos de los emprendedores, también se quiso conocer el rango mensual

de gastos de las empresas, ya que ayudard a conocer qué tan proporcional se encuentra en
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cuanto al rango de ingresos mensual de los emprendedores encuestados. A continuacion, se
presentara los resultados:

Tabla 9

Distribucion por rango de gastos mensual en promedio

Rango de gastos promedio mensual ~ N° entrevistados Composicion
De 1,000 a 5,000 soles 36 52.94%
De 5,000 a 10,000 soles 11 16.18%
De 10,000 a 20,000 soles 10 14.71%
De 20,000 a més 11 16.18%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 9, un 52.94% de rango de gastos va de 1,000 a 5,000 soles
mensual, dato que ayuda a saber que los emprendedores tienen costos bajos cada mes, por lo
que la herramienta tiene que estar acorde a sus proyecciones de egresos, estando dentro del
rango para que puedan invertir en una asesoria financiera virtual.

En cuanto a la emision de comprobantes electronicos por parte de los emprendedores,
creemos que son datos importantes que ayudan a saber cudntos emprendedores encuestados
ya emiten boletas electronicas en sus negocios y cuantos aiin no. Los resultados se encuentran
en la siguiente tabla:

Tabla 10

Distribucion por emision de comprobantes electronicos

Emision de comprobantes electronicos NP° entrevistados Composicion
No 13 19.12%
Si 55 80.88%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 10, los resultados muestran que la gran cantidad de
emprendedores encuestados (80.88%), ya emiten boleta y facturas electronicas, lo cual
simplifica la recoleccion de informacion para la alimentacion en la herramienta tecnoldgica a
ofrecer como solucion al problema planteado. Contar con informacion electrdonica, hace que

el ingreso de informacion a la herramienta sea mas rapida y segura para los emprendedores.
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La encuesta también tuvo como propdsito conocer el tipo de comprobante que reciben
al momento de hacer compras para sus negocios Los resultados se mostraran a continuacion:

Tabla 11

Distribucion por recepcion de comprobantes electronicos en compras

Tipo de comprobantes recibido en compras ~ N° entrevistados Composicion
Electronico 39 57.35%
Fisico 29 42.65%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 11, existe ain un gran numero de emprendedores que reciben
comprobantes fisicos al momento de realizar las compras para su negocio, (42.65% de los
emprendedores encuestados). Por lo que este dato ayuda a fortalecer el proceso de recojo de
documentacion fisica como parte del proceso de alimentacion de informacién en la
herramienta tecnologica.

Continuando con la recopilacion de datos de los encuestados, se quiso conocer el area
del negocio que quisieran reforzar los emprendedores para asi demostrar que uno de los
grandes problemas se ubica en la parte financiera. Para ello se obtuvo los siguientes

resultados presentados en la Figura 11:

Figura 11. Distribucion en funcién al area del negocio que se necesita reforzar
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De acuerdo a la Figura 11, luego del 4rea de marketing y ventas con un 66%, los
emprendedores encuestados sienten la necesidad de reforzar el area de finanzas de sus
negocios para el crecimiento de los mismos ya que presentan un 19% del total de los 68
encuestados, respuestas que ayudan a reforzar la propuesta de solucion para esta area del
negocio.

En cuanto al rubro financiero de los emprendedores encuestados, se quiso conocer cual
es el que mas les preocupa dentro de sus operaciones financieras obteniendo como resultado
que la rentabilidad de sus negocios es lo que mas les preocupa y quisieran mejorar. Esto
ayudard a implementar todas estas opciones de reportes dentro de la herramienta tecnologica.

Los resultados se pueden visualizar en la Figura 12:

Rubro financiero que se necesita reforzar
Mangjo de impuestos [ NG -
Financiamiento (Capital de trabajo) [ A :¢:
Flujo de caja (Manejo de entradas v salidas de dinero) [N ::-
Rentabilidad (r=tormo sobre 12 inversion) [ -

0% 3% 10% 15% 20% 23% 30% 3%  40%

Figura 12. Distribucion en funcion al rubro financiero que se necesita reforzar

De acuerdo a la Figura 12, el rubro financiero que los emprendedores encuestados
quisieran reforzar mas es la rentabilidad ya que representa un 35%, luego le sigue el flujo de
caja con un 28%, financiamiento con un 26% y por ultimo el manejo de impuestos con un
10%. Esto ayudaréd al equipo a implementar todas estas opciones de reportes dentro de la
herramienta tecnolégica.

Existe un porcentaje alto de emprendedores que usan servicios contables usualmente
para la declaracion de sus impuestos, pero no para reportes financieros que los ayuden a una

visualizacién adecuada de operaciones financieras en un determinado tiempo. Por ello, se
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realizo esta pregunta para conocer si los emprendedores encuestados trabajan actualmente
con contadores, por lo que se obtuvieron los siguientes resultados:
Tabla 12

Distribucion de emprendedores que trabajan con contadores

La empresa trabaja con un contador N°¢ entrevistados Composicion
No 15 22.06%
Si 53 77.94%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 12, existe un porcentaje de 77.94% que si trabajan con un
contador, mientras que un 22.06% no contratan estos servicios. Con esto se podra saber si los
emprendedores ya conocen sobre estos tipos de servicio y puedan entender de mejor manera
la solucion.

Conocer el grado de confianza que tienen los emprendedores con sus contadores,
permitird construir el mismo nivel o mejor cuando accedan a esta herramienta tecnologica
como parte de la solucion a sus problemas financieros. Se obtuvieron los siguientes
resultados a esta pregunta:

Tabla 13

Distribucion de acuerdo al grado de relacion con el contador

Relacion con el contador N° entrevistados Composicion
Amistad 6 11.32%
Familiar 6 11.32%
Otros 9 16.98%
Recomendado 32 60.38%
Total 53 100.00%

De acuerdo a la Tabla 13, el mayor porcentaje de relacion es el de recomendados ya
que representa un 60.38%, por lo que se buscara que los clientes tengan la mejor impresion y
experiencia de los servicios, para que asi puedan recomendar el aplicativo y se puedan

obtener mayor cantidad de usuarios suscritos.
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Para conocer qué precios se debe ofrecer en cada paquete de la membresia en la
solucion presentada, se necesita saber cuanto pagan actualmente los emprendedores
encuestados para considerarlo como una base, por lo que se obtuvieron los siguientes
resultados:

Tabla 14

Distribucion de emprendedores en funcion del pago por servicio contable

Rango de pago por el servicio contable N°¢ entrevistados Composicion
50 a 100 soles 10 18.87%
100 a 200 soles 14 26.42%
200 a 300 mas 29 54.72%
Total 53 100.00%

Segtin la Tabla 14, un total de 54,72% pagan entre 200 a 300 soles por lo que el plan
premium tendrd un costo cercano a este rango. Por otro lado, un 26.42% pagan en un rango
de 100 a 200 soles y por ultimo un grupo de 18.87% paga de 50 a 100 soles por servicios
contables actualmente.

Con respecto a como los emprendedores toman decisiones dentro de sus negocios, se
quiso conocer en base a qué tipo de informacion se basan para los mismos, por lo que se
obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 15

Distribucion en funcion a como los emprendedores toman decisiones financieras

Base para tomar alguna decision financiera  N° entrevistados Composicion
Informacién financiera 24 35.29%
Intuicién o experiencia 44 64.71%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 15, un 64.71% de emprendedores encuestados toman las
decisiones sobre el futuro de su negocio en base a intuiciones y experiencia, y de acuerdo a la

literatura antes mencionada, las decisiones en base a esta informacidon no son las mejores.
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Con el uso de esta herramienta, este grupo de emprendedores tomaran de mejor manera sus

decisiones a partir de informacidn financiera confiable y segura para lograr sus objetivos.
Para conocer coémo llevan actualmente el control de la gestion financiera de los

negocios de los emprendedores encuestados, se formul6 una pregunta que ayude a conocer

este dato a detalle. Se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 16

Distribucion en funcion a como los emprendedores administran su informacion

Forma en que administra la informacion N° entrevistados Composicion
Manejo de un Excel sencillo. 37 54.41%
Tengo un sistema propio. 15 22.06%
En un cuaderno o apuntes. 13 19.12%
Otros 3 4.41%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 16, mas de la mitad de los emprendedores encuestados (54,41%)
llevan el control de sus operaciones financieras en un Excel y se considera que no es la mejor
manera de llevar su informacion o proyecciones del negocio. Otro gran porcentaje ya cuenta
con un sistema propio y otro ultimo lleva un control en cuadernos o apuntes donde anotan
ventas, compras, entre otros. Esto certifica que los emprendedores no invierten en
herramientas financieras que le den mayor visibilidad de sus negocios.

Conocer la estructura de capital actual de los negocios de los emprendedores
encuestados, ayudaré a conocer qué tipo de opciones financieras son mejores para ellos y
para mejorar su liquidez. Gracias a esta pregunta, se obtuvieron los siguientes resultados:
Tabla 17

Distribucion en funcion a la composicion del capital de trabajo

Estructura del capital de trabajo N° entrevistados Composicion
Financiamiento 7 10.29%
Ambos 23 33.82%
Capital propio 38 55.88%

Total 68 100.00%
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De acuerdo a la Tabla 17, un 55.88% utilizan recursos propios para el funcionamiento
de sus negocios, y s6lo un 10.29% usan fuentes de financiamiento. Esta herramienta contara
con la mejor asesoria financiera que aporte valor a las decisiones que tengan que tomar con
una amplia informacion de: tasas, mejores bancos, plazos y cronogramas de pago que
necesitaran saber para mejorar su estructura de capital y puedan hacer crecer sus negocios.

Entrando un poco a las barreras y problemadticas actuales que presentan los
emprendedores encuestados, se formul6 una pregunta en cuanto a los rechazos de préstamos
que en alguna oportunidad hayan presentado. Se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 18

Distribucion de acuerdo a si se le nego algun financiamiento

Financiamiento denegado N° entrevistados Composicion
No 41 60.29%
Si 27 39.71%
Total 68 100.00%

Segtin la Tabla 18, un 60.29% no ha tenido rechazos frente a solicitudes de
financiamiento ante los bancos mientras que un 39.71% si ha obtenido rechazos. Con esta
pregunta se busco medir la intencion de los emprendedores de obtener un financiamiento de
manera bancarizada. Se identifico que existe menos de la mitad de los emprendedores
encuestados que requeriran de una asesoria financiera para optar por un financiamiento
bancario disminuyendo las posibilidades de rechazos.

Continuando con la recopilacion de datos, se quiso conocer a detalle si los
emprendedores encuestados presentaban actualmente alguna falta de liquidez en sus

negocios, por lo que se obtuvieron los siguientes resultados:



Tabla 19

Distribucion de acuerdo a si experimentaron falta de liquidez

Falta de liquidez en el negocio N° entrevistados Composicion
No 20 29.41%
Si 48 70.59%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 19, estos resultados muestran la gran barrera que sus negocios
han atravesado alguna vez por la falta de liquidez. Se observa que un 70.59% de los
emprendedores encuestados han presentado este inconveniente y ayudard a sustentar la
solucion propuesta como iniciativa de mejora de la gestion financiera de estos empresarios

para el buen desarrollo y crecimiento de sus negocios.
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Otro factor importante a conocer, es saber los motivos por los cuales estos negocios en

alguna oportunidad estuvieron a punto de cerrar, por lo que se obtuvieron los siguientes
resultados:
Tabla 20

Distribucion de acuerdo al motivo por el que casi cierra el negocio

Motivo por el que casi cierra el negocio N° entrevistados Composicion
COVID-19 7 28.00%
Falta de liquidez 5 20.00%
Problemas con los clientes 4 16.00%
Situacion econdmica del pais 3 12.00%
Estacionalidad 3 12.00%
Falta de estrategias 2 8.00%
Problemas personales 1 4.00%
Total 25 100.00%

Segun la Tabla 20, un 28% de los encuestados han tenido la necesidad de cerrar sus

negocios debido a la pandemia actual del COVID-19 y en un segundo lugar se tiene la falta

de liquidez con un 20%. Estos motivos de quiebres que han presentado los emprendedores
encuestados a lo largo de sus actividades comerciales ayudaran a priorizar las asesorias

financieras que se ofrecera en la herramienta tecnoldgica poniendo foco a informaciéon
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relevante que los emprendedores deberan conocer para mejorar y guiarlos en la toma de sus
decisiones.

De acuerdo a la planeacion estratégica de los negocios de los emprendedores
encuestados, se formulo6 esta pregunta para conocer si las estrategias se enfocan a un corto o
largo plazo. Gracias a ello, se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 21

Distribucion de acuerdo al tipo de estrategias que emplea

Estrategia dentro de la empresa NP° entrevistados Composicion
Corto plazo 45 66.18%
Largo plazo 23 33.82%
Total 68 100.00%

Segun la Tabla 21, un 66.18% realizan sus proyecciones a corto plazo, mientras que un
33.82% lo realizan a largo plazo. Estos resultados demuestran que la proyeccion que realizan
los emprendedores encuestados mayormente es a corto plazo, lo cual no estd mal, porque se
sabe que los empresarios viven de los ingresos del dia a dia y toman decisiones en base a ello.
Pero también se considera importante hacer proyecciones a largo plazo, ya que esto generara
ventajas competitivas para sus negocios.

Debido a la actual pandemia, se quiso conocer si habia impactado financieramente o no
los negocios de los emprendedores encuestados. Gracias a esta pregunta, se obtuvieron los
siguientes resultados:

Tabla 22

Distribucion de acuerdo al impacto que ha tenido por el COVID-19

Impacto por COVID-19 N° entrevistados Composicion
No 14 20.59%
Si 54 79.41%
Total 68 100.00%

Segtn la Tabla 22, un 79.41% si presentan problema de liquidez, mientras que un

20.59% no han tenido impacto. Lo que da como alternativa presentar un plan de mejora en la
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herramienta tecnoldgica que pueda guiar a estos emprendedores a poder saber qué hacer con

sus flujos y como pueden salir adelante a pesar de las crisis que se puedan presentar.
Siguiendo con el andlisis del estado de los negocios debido a la pandemia, se formuld

esta pregunta para saber si estos negocios afectados saben como manejar la crisis financiera

de sus operaciones, por lo que se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 23

Distribucion de acuerdo a como esta manejando la crisis

Conoce como manejar esta crisis N° entrevistados Composicion
No 32 47.06%
Si 36 52.94%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 23, los resultados muestran igualdad entre ambas opciones. Un
52.94% si sabe como manejar la crisis ocasionada por el COVID-19, mientras que un 47.06%
no. Se pondra atencion en aquellos empresarios encuestados que no saben cdmo manejar
actualmente la falta de liquidez de sus negocios debido a esta crisis, presentandole todas las
opciones que hoy en dia el gobierno y los bancos han puesto a disposicion como
reprogramaciones de deudas, aplazamientos de pago de impuestos, préstamos con bajas tasas,
entre otros.

Se buscd conocer también si debido a esta pandemia, los emprendedores piensan acudir
a una entidad financiera para reactivar sus negocios y no llegar a cerrarlos, por lo que se
obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 24

Distribucion de acuerdo a si tiene en mente acudir a una entidad financiera

Tiene pensado ir a una entidad financiera ~ N° entrevistados Composicion
No 39 57.35%
Si 29 42.65%

Total 68 100.00%
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Tal como se observa en la Tabla 24, Un 57.35% de emprendedores encuestados
contestaron que si requieren adquirir financiamientos bancarios para poder sobrellevar la
crisis actual, dato que ayudara a reforzar esta funcionalidad en la plataforma. Es importante
recalcar que sus obligaciones dependen de sus ingresos y que muchas veces al no tener un
buen plan estratégico que los ayuden a poder sobrellevar este tipo de situaciones inciertas,
hace que no tengan la liquidez suficiente para poder cumplir con sus responsabilidades

Continuando con el analisis del comportamiento de los encuestados, se quiso conocer si
es que sienten la necesidad de contar con una asesoria financiera para re potenciar sus
negocios, por lo que se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 25

Distribucion de acuerdo a si requiere de asesoria financiera

Requiere de asesoria financiera N° entrevistados Composicion
No 8 11.76%
Si 60 88.24%
Total 68 100.00%

De acuerdo a la Tabla 25, los resultados muestran que méas de un 88.24% de los
emprendedores encuestados sienten la necesidad de contar con asesorias financieras para
poder mejorar y salvar la liquidez de sus negocios en estos tiempos de crisis. Es por ello que
Finanzapp serd la mejor opcion financiera que los ayudard a tener los mejores planes de
accion.

Hoy en dia las grandes empresas ya trabajan con un gran nimero de emprendedores, y
¢éstos le piden mucha informacion financiera para que puedan ser considerados dentro de sus

licitaciones. A continuacion, se mostrard los resultados de esta pregunta planteada:
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Tabla 26

Distribucion de acuerdo a si desearia trabajar con clientes corporativos

Desea trabajar con clientes corporativos N°¢ entrevistados Composicion
No 6 8.82%

Si 46 67.65%
Ya trabajo con clientes corporativos. 16 23.53%
Total 68 100.00%

De acuerdo con la Tabla 26, un 67.6% de los emprendedores encuestados contestaron
que si desearian trabajar con clientes corporativos, los que da la seguridad que al usar esta
herramienta tecnologica, tendran grandes oportunidades para poder lograrlo.

Otro objetivo del cuestionario fue conocer si los encuestados estaban dispuestos a pagar
por algun tipo de herramienta tecnoldgica para su gestion financiera y se obtuvieron los
resultados como se muestra en la Tabla 27:

Tabla 27

Distribucion de acuerdo a si estaria dispuesto a usar las TICs en su negocio

Dispuesto a usar TICs en su negocio N° entrevistados Composicion
No 7 10.29%
Si 61 89.71%
Total 68 100.00%

De acuerdo en la Tabla 27, un 89.71% de emprendedores encuestados estan dispuestos
a pagar y usar algtn tipo de TIC para la gestion financiera de su negocio. Numero
representativo que asegura la gran acogida que tendrd la solucion planteada.

Por tltimo, se formulara la pregunta que ayudara a conocer el rango de precios que
estarian dispuestos a pagar los emprendedores de adquirir alguna herramienta digital, por lo

que se obtuvieron los siguientes resultados:
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Tabla 28

Distribucion de acuerdo al rango que estaria dispuesto a pagar por el servicio

Rango de precio a pagar por el servicio N°¢ entrevistados Composicion
De 100 a 200 soles mensual 22 32.35%
De 200 a 300 soles mensual 12 17.65%
De 50 a 100 soles mensual 25 36.76%
No estoy dispuesto a pagar. 9 13.24%
Total 68 100.00%

Segun la Tabla 28, la preferencia de importes de rango de precios que los
emprendedores estan dispuestos a pagar va desde 50 a mas de 200 soles. Dichas proporciones
ayudaran a formular y segmentar el flujo financiero para el calculo de potenciales clientes.

3.2.2. Aplicacion y resultados de la muestra del prototipo (Focus Group)

El Focus Group o grupos focalizados se realizé cumpliendo con los requisitos
presentados en la literatura. De las 68 encuestas realizadas, se seleccionaron nueve
emprendedores que no se conocian entre si y, con el apoyo de un moderador (Brian Avila), se
pudo controlar las preguntas y discusiones para poder conocer sus ideas u opiniones sobre el
prototipo que se les fue enviado previamente.

Las preguntas realizadas fueron cuatro. La primera pregunta, estuvo orientada a
confirmar si el prototipo aportaria valor a su negocio segun la revision previa. Los
participantes mencionaron que el aporte lo visualizan al tener un mejor control de pago de
impuestos y documentos contables, previniendo alguna sancion legal que les perjudique la
liquidez del negocio. Ademas, al tener el detalle de los pagos, entenderian mas sobre el
importe a pagar. Asimismo, mencionaron la oportunidad de contar con una herramienta
tecnologica que pueda reemplazar las asesorias financieras y contables con las que cuentan
hoy en dia. Por otro lado, la oportunidad de trabajar en linea con profesionales que aseguren

la correcta gestion de las proyecciones y resultados financieros.
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La segunda pregunta busco6 conocer las funcionalidades mas importantes de la
herramienta concluyendo que lo mas valorado es el manejo de flujo de caja, el manejo de
impuestos, las alertas de vencimiento de impuestos, tipos de cambio entre otros. También
consideraron indispensable el diagnéstico y reportes financieros y, sobre todo, la asesoria
virtual. Por otra parte, la tercera pregunta tratd sobre los puntos de mejora a implementar en
la herramienta. Se mencion6 que es necesario tener mayor claridad de los servicios de cada
paquete, mayor detalle sobre como se efectuaria el pago de impuestos (si estaria a cargo de
Finanzapp o del usuario), meses de prueba para probar el servicio, tutoriales explicando la
importancia de cada boton de la plataforma ya que algunos desconocen del tema financiero, y
lo mas importante que cada servicio o asesoria sea personalizado de acuerdo al rubro de cada
emprendedor.

La ultima pregunta permitié conocer los bloqueantes por los cuales no contratarian el
servicio, obteniendo como respuesta el temor al uso de herramientas tecnologica, tener claro
los beneficios de usar la plataforma que actualmente no logran percibir, desconocimiento del
uso de la plataforma y la actual coyuntura del Covid-19 que les impide asumir nuevos gastos
por falta de liquidez.

En la Figura 13 presentada a continuacion se visualiza la pantalla del Focus Group

realizado el dia Domingo 19 de abril del 2020, a las seis de la tarde.

Figura 13. Focus Group Virtual. Recuperado de
https://www.youtube.com/watch?v=ahvLfKKOuDQ&feature=youtu.be


https://www.youtube.com/watch?v=ahvLfKK0uDQ&feature=youtu.be
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3.2.3. Elementos de la investigacion cientifica aplicadas en el proyecto de

investigacion

La investigacion cientifica ayudo a profundizar de mejor manera los siguientes puntos:
Importancia del planteamiento del problema: Se logr6 ahondar en la complejidad y
relevancia del planteamiento del problema; demostrando cientificamente porque debia
ser resuelto. Para ello se recurrié a muchas fuentes cientificas, datos historicos y
articulos que pudieron sustentar el problema ya definido.
Motores para resolver un problema: Asimismo, se logro identificar cuales fueron los
motores que llevaron al equipo a elegir este problema concluyendo que la principal
motivacion es la inspiracion por ser emprendedores y la oportunidad que se encontro al
estar en constante relacion con ellos. Por todo eso se sabe la necesidad existente de
abordar este problema.
Revision de la literatura del problema: Se considera que éste que ha sido el mayor
aporte al trabajo de investigacion, ya que se logré encontrar temas relacionados en la
literatura existente que sustentan que uno de los principales factores que afectan el
desarrollo de las MiPyMes se dan en los temas financieros. La metodologia de
busqueda de referencias con buscadores confiables, el uso de palabras clave y sobre
todo el uso de la data mas reciente, permitio llegar a mas estudios que no se logro
identificar en el curso de Metodologias Agiles. Se logré descubrir que esta
problematica actual de los emprendedores no solo es un tema que esta inmersa en las
empresas en Per o América Latina; es un tema mundial que diversos autores han
investigado y que han sido de utilidad para la investigacion. Se realiz6 una bliisqueda
profunda de aquella bibliografia relacionada al problema, al proceso y a la solucion
con el reto de poder identificar aquellas ideas que lograran ser un aporte para este

trabajo.
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e Revision de la literatura de la solucion del problema: En cuanto a la solucidn, si bien
en la actualidad no exista una propuesta similar a la planteada por el grupo, existen
numerosos ensayos que ayudaron a mejorar la propuesta ya que por ejemplo se sabe
qué reportes piden los bancos para acceder a un financiamiento o cuales son las
problematicas financieras en las que el equipo debera enfocarse.

e Metodologias de recoleccion de datos para resolver el problema: En primer lugar,
mencionar que sin una adecuada revision de la literatura no se hubiese podido
reformular las preguntas del cuestionario ya que al redactar las preguntas se buscé que
las respuestas que se obtuvieron ayudaran a tener mayor sustento de que el problema
estudiado se encuentra validada con la literatura. Cada pregunta del cuestionario ha
sido desarrollada en forma critica, conociendo el proposito de cada pregunta y qué
resultados y aportes traeria para la investigacion. Cabe mencionar que el cuestionario
ha sido ampliado con preguntas mas dirigidas a los problemas financieros de los
emprendedores de modo de poder desarrollar algo mas a la medida de sus necesidades.

Como conclusion se considera que la aplicacion de investigacion cientifica ha sido muy
enriquecedora para el reforzamiento del pensamiento critico y sobre todo para una mejor
metodologia de investigacion. La retroalimentacion y critica constructiva que en todo
momento se ha recibido, ha servido para poder identificar aquellos vacios que tenia esta
investigacion y que podrian ser cuestionados por el jurado.

3.2.4. Modelo de Negocio final

A continuacidn, se muestra la version final del Modelo Canvas redefinido con la
aplicacion de la investigacion cientifica. Esta version final a diferencia de la primera version
excluye a la fuerza de ventas como recursos clave, ya que la nueva propuesta considera llegar
a los clientes a través de un programa de referidos y redes sociales. Por otro lado, se eliminan

a los técnicos contables quienes ingresaban los documentos, los cuales seran reemplazados
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por una empresa experta en digitalizacion cuyo cobro es por documento. Asimismo, se
redefinio las relaciones con los clientes incluyendo las sesiones virtuales, aprovechando el
escenario actual, lo cual se visualiza una posicion de mayor aceptacion.

En el cuadrante de canales se excluye toda aquella forma de llegar al cliente que
implique contacto fisico como son las ferias y visitas presenciales, reemplazandolo por
canales netamente digitales. En el tema de los segmentos de clientes se profundiza para qué
segmento esta dirigido cada paquete, ya que se tiene ya definido con qué servicios contara
cada uno. Por ultimo, en el tema de costos reemplaza un sueldo fijo + variable de los
asesores, por un costo fijo; el cual permite tener un mejor control de los gastos sobre las
asesorias Todos estos cambios en el modelo de negocio tienen la finalidad de que el servicio
se vuelva mas digital con el fin alcanzar mayor exponencialidad. A continuacion, en la Figura

14 se muestra el nuevo modelo de negocio Canvas.



Figura 14. Modelo de Negocios — Canvas Final



3.3.  Definicion de la solucién del problema
3.3.1. Descripcién general de la solucién

La propuesta de valor como solucidn al problema de negocio es brindar un servicio de
asesoria financiera digital mediante una plataforma web para aquellas personas que tienen la
necesidad de gestionar adecuadamente las finanzas de sus negocios y no cuentan con el
tiempo y/o el conocimiento necesario para poder hacerlo por si mismos. Revisando la
literatura reforzamos la idea que el no llevar adecuadamente una gestion en esta area del
negocio muchas veces pone en riesgo su continuidad a lo largo del tiempo por falta de
capital, liquidez o una inadecuada proyeccidn en sus ingresos y gastos.

La solucion se compone de un primer paquete de herramientas digitales que busca
compartir con el emprendedor el andlisis de la situacion financiera del negocio a partir de su
propia informacion. De esta manera poder brindarle las recomendaciones adecuadas para
tomar buenas decisiones con el fin de mejorar sus resultados financieros. Esta funcionalidad

del prototipo se muestra en la Figura 15.

Figura 15. Médulo de diagnoéstico financiero. Tomado del Prototipo actual de Finanzapp.
Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-cuenta/diagn%C3%B3stico-
financiero-y-contable
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Por otra parte, se buscara brindar al emprendedor una herramienta que lo ayude a
gestionar sus obligaciones financieras con terceros como la SUNAT, entidades financieras y
proveedores con el fin de evitar cualquier gasto financiero innecesario y pueda asi anticiparse
a los pagos futuros con el fin de no quedarse sin liquidez. Adicional a ello, tiene disponible
los canales para poder realizar cualquier tipo de consulta sobre algun pago o penalizacién que
alguna de las entidades antes mencionadas pueda estar tratando de aplicar. Esta funcionalidad

del prototipo se muestra en la Figura 16.

Figura 16. Mddulo de alerta y cronograma de pagos. Tomado del Prototipo actual de
Finanzapp. Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-cuenta/cronograma-
de-pagos

El segundo paquete tiene una vision de corto plazo ya que brinda ademads de todo lo
ofrecido en el primer paquete, una asesoria en la gestion del flujo de caja. Busca controlar
mediante un registro los ingresos y gastos que realiza durante el mes. Asi mismo alertar de
las cuentas por pagar y por cobrar durante el dia y tener disponible la informacion de estos
flujos que deberan hacerse efectivos durante el mes. Esta funcionalidad del prototipo se

muestra en la Figura 17.
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Figura 17. Médulo de Gestion del flujo de caja. Tomado del Prototipo actual de Finanzapp.
Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-cuenta/gesti%C3%B3n-flujo-
de-caja

Por otra parte, se le brinda una asesoria en materia de financiamiento en donde el
emprendedor envia una solicitud con las necesidades actuales de capital de trabajo, se analiza

las mejores opciones en el mercado para luego recomendarle la mejor opcion mediante la

plataforma digital. Esta funcionalidad del prototipo se muestra en la Figura 18.

Figura 18. Mddulo de Asesoria en Financiamiento. Tomado del Prototipo actual de
Finanzapp. Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-
cuenta/asesor%C3%ADa-en-financiamiento
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Finalmente se ofrece un tercer paquete con vision a largo plazo, que ademas de todos
los servicios antes mencionados (en el paquete uno y dos), se compone por el servicio de la
elaboracion y seguimiento del presupuesto anual del negocio. Este presupuesto se construira
de la mano con el emprendedor conociendo sus objetivos y apoyado en el conocimiento del
negocio mediante sesiones virtuales. Una vez terminado el presupuesto, este estara disponible
en la plataforma para su seguimiento, asi como las recomendaciones que se realizard mes a

mes. Esta funcionalidad del prototipo se muestra en la Figura 19.

Figura 19. Mddulo de Anélisis Financiero y Elaboracion de Presupuesto. Tomado del
Prototipo actual de Finanzapp. Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-
cuenta/an%C3%A 1lisis-financiero-y-presupuesto

Por ultimo, se le brindara una asesoria que busca el estudio de la rentabilidad sobre los
proyectos de inversion que el emprendedor piensa implementar en su negocio. Este estudio
medira la factibilidad financiera de la misma y brindara recomendaciones de viabilidad y
rentabilidad para que se pueda tomar una decision mucho mas acertada en base a informacion

real y supuestos. Esta funcionalidad del prototipo se muestra en la Figura 20.
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Figura 20. Médulo de Analisis de rentabilidad en proyectos de inversion. Tomado del
Prototipo actual de Finanzapp. Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-
cuenta/an%C3%A 1lisis-de-rentabilidad-en-proyectos-de-inversi%C3%B3n

3.3.2. Proceso final de Finanzapp

Esta plataforma web brindara la opcion de suscribirse a uno de los tres planes (basico,
standard y premium). El usuario podrd migrar de un plan a otro cuando lo desee. Por otro
lado, cualquiera de los planes ofrecera el servicio basico del andlisis financiero y contable del
negocio para conocer la situacion actual del mismo. Para ello se debera contar con la
informacion financiera del emprendedor para lo cual se solicitara ingrese una fecha en la
plataforma durante la primera semana como maximo para programar el recojo de toda la
documentacidn necesaria. Esto comprende sus boletas y facturas tanto como de ventas como
de compras; asi como sus cronogramas de pagos de entidades financieras y las cuentas por
pagar y cobrar a proveedores y clientes respectivamente. Toda esta informacion debera seguir
todas las politicas de privacidad y seguridad al momento de ser entregadas hasta ser cargadas
al sistema para luego ser devueltas.

Por otro lado, contaremos con un servicio logistico tercerizado quienes se encargaran
de la digitalizacion de esta informacion a destajo ingresando los datos a la base de datos. Una

vez cargada la informacion del negocio, los asesores financieros contratados, empezaran a
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validar las cifras de los estados financieros que se generara en automatico para armar las
recomendaciones del mes y compartir esta informacion con los clientes que manejen. Asi
mismo este grupo de asesores seran responsables de resolver cualquier duda o participar de
reuniones con el usuario cuando éste lo requiera. Para ello, se atenderan las consultas
puntuales mediante el canal de Whatsapp. Si el cliente requiere de una orientacién mas
especializada y de acuerdo al plan al que esté suscrito se le atenderd mediante sesiones de
reuniones virtuales por la plataforma de Google Meet. Dicha funcionalidad se muestra en la

Figura 21.

Figura 21. Médulo de comunicacion con los asesores. Tomado del Prototipo actual de
Finanzapp. Recuperado de https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-
cuenta/cont%C3%A1ctanos

3.4.  Discusion sobre la innovacion disruptiva en la solucion al problema

La innovacién disruptiva es un concepto introducido por Clayton Christensen, profesor
de Harvard en el afio 1997. Este, refiere al proceso por el cual un producto o servicio
impulsado por la tecnologia ingresa a un mercado en forma modesta en un principio, pero con

la finalidad de revolucionar una determinada industria. Por otro lado, se logra que los no


https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-cuenta/cont%C3%A1ctanos
https://sites.google.com/view/finanzapper/mi-cuenta/cont%C3%A1ctanos
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consumidores se muestran dispuestos a adquirir el producto o servicio por las nuevas

caracteristicas que estos poseen. Separando estos conceptos, entiéndase a la innovacion como

la posibilidad de mejorar un producto o servicio agregando valor al modelo de negocio

actual, mientras que la disrupcion ocurre cuando empresas emergentes utilizando la

tecnologia desplazan a la forma tradicional de hacer negocios. (Christensen & Euchner, 2011)

En la Figura 22 se muestra el desarrollo de los seis puntos clave de la teoria de la

innovacion disruptiva empresarial expuesta por Christensen. A partir de este analisis se

concluye que esta solucion es innovadora dado que buscamos mejorar el actual servicio que

los contadores brindan a los emprendedores, la cual se limita al calculo de impuesto, dejando

de lado la importancia de un correcto manejo de sus finanzas.

Teoria de la Innovacién Disruptiva segin Clayton Christensen

Nuevos Segmentos de Mercado menos
exigentes

Actualmente se cuenta con un mercado de asesorias
contables presenciales quienes ofrecen basicamente el
servicio de calculo de impuestos. Los contadores
tradicionales  consiguen a  sus  clientes  por
recomendaciones y referencias. Al contar con una
herramienta digital, se podra llegar a nucvos segmentos
de mercado como son todas las empresas virtuales que
estan acostumbrados a llevar sus actividades de manera
digital.

Disrupcion constante

Nuestro modelo de negocio tiene la flexibilidad de poder
cambiar a lo largo del tiempo. Por ejemplo, micialmente
se contard con un staff de asesores que atenderdn a las
empresas; es decir, nuestra solucion tendra un gran
componente digital. Con el tiempo, por ejemplo,
podriamos utilizar algoritmos (obtenidos de toda la
recoleccion de data de las empresas) para poder lograr
digitalizar nuestra solucién de manera completa ¢
mteligente cambiando asi nuestro modelo de negocios a
un modelo de autoservicio.

Conversion de no consumidores en
consumidores

Seglin las encuestas realizadas, el 78.3% de los
emprendedores cuentan con servicios contables. Nuestro
modelo de negocios que agrega la coberfura de las
necesidades financicras, lograra llegar a ese porcentaje
restante. Dada la coyuntura actual del COVID-19, los
emprendedores estin buscando soluciones mas eficaces y
a corto plazo para sus negocios, de esta manera nos seré
mas facil penetrar un importante porcentaje del mercado
actual

Innovacion como experimento a pequeila
escala.

Inicialmente la  solucion estara dirigida a los
emprendedores de Lima Metropolitana, para luego
abarcar el resto del Peri. La idea es a futuro, con la
consolidacion de nuestro producto poder atender

cualquier tipo de empresa.

Mejora de productos actuales

Nuestro modelo de negocio no es estatico ya que al ser
una plataforma digital podriamos agregar o eliminar
médulos de acuerdo a las necesidades del mercado
potencial.

Creacion de negocios distintos a lo comiin.

En un principio se buscara que el mercado de ascsorias
financieras y contables se consolide de manera digital y
que los emprendedores puedan vencer la desconfianza
ante esta solucion. Esto generara que las empresas
cambien su manera de hacer negocios y se agreguen a la
plataforma nuevas soluciones de RRHH, marketing,
operaciones ete.

Figura 22. Aplicacion Teoria de la Innovacion Disruptiva segin Clayton Christensen

En ese sentido, se buscara brindar un valor agregado dentro de este rubro como son los

servicios de presupuestos, financiamiento, evaluacion de proyectos y analisis de la situacion

de la empresa que es de suma importancia para asegurar una adecuada salud financiera para

los emprendedores. Actualmente ninguin contador ofrece esta solucion integral considerada

indispensable hoy en dia teniendo en consideracion la falta de liquidez que hay en el
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mercado. Por otro lado, la forma de llegar al publico sera 100% digital, lo que permitira
llegar a un mercado desatendido de emprendedores digitales que tienen otra forma de hacer
negocios.

Por otra parte, bajo la misma linea de analisis de la innovacion se concluye que esta
solucion es disruptiva ya que se busca generar confianza y eliminar completamente las
asesorias presenciales, para ser reemplazado por una plataforma en donde se encuentre toda
la informacion contable y financiera necesaria que incluye videos explicativos, sin dejar de
tener un soporte humano especializado que les de seguridad. Segun el modelo propuesto, la
disrupcion consiste en iniciar el cambio en pequefia escala, por lo que se iniciara con el
segmento de emprendedores de Lima, para luego abarcar provincias. Una vez comprobado el
¢éxito del modelo, y con la experiencia adquirida, se podra abarcar cualquier tipo de empresa.
Ademas, no es un modelo estatico, pues al ser un software permitira agregar o eliminar
modulos de acuerdo a las necesidades de los clientes con la posibilidad de innovar siempre en
los servicios ofrecidos.

Por otro lado, la disrupcion sera constante ya que permitird cambios en el modelo de
negocio si el mercado lo requiere. Por ejemplo, el uso de algoritmos que analicen la data de
los clientes a lo largo de los primeros afios permitird en un mediano plazo migrar a un
software 100% digital, reduciendo el recurso humano en esta solucion.

3.5.  Discusién sobre la exponencialidad de la solucién

El Proposito de Transformacion Masiva (MTP) es transformar el servicio de asesoria
financiera tradicional haciendo uso de herramientas digitales que permita llegar de una forma
directa, facil y confiable a la mayor parte de emprendedores de Lima Metropolitana quienes
son duenos de las MiPyMes. Esto dentro de un corto periodo de tiempo. Potenciaremos la
gestion actual de sus finanzas con la ayuda de las tecnologias de informacion y la experiencia

de asesores financieros cuando lo necesiten. Se apunta a este mercado dado que este
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segmento de empresas, que representan alrededor del 95% de empresas a nivel nacional, no
sabe codmo manejar sus finanzas a medida que la empresa empieza a crecer.

Esta solucion sera exponencial dado que se cumplira con seis de los diez atributos en
las que se compone el ExO Canvas, herramienta que permite identificar la exponencialidad
de una solucién. De acuerdo a Palao, Lapierre & Ismail (2019), sefialaron que una vez
definido el Proposito de Transformacion Masiva (MTP) e identificado la fuente de
abundancia (i.e. emprendedores de las MiPyMes que no cuenta con algun tipo asesoria
financiera dentro del Pert) se debe proceder a conectar los atributos con los que sera posible
medir la exponencialidad. Estos atributos se agrupan en Atributos Escalares (SCALE) que
buscan acceder a esa abundancia identificada y en Atributos Ideas (IDEAS) que buscan
ofrecer diferentes enfoques sobre como gestionar esta abundancia.

Una vez explicado la forma de medir la exponencialidad de una solucidn, se comenzara
por cubrir el primer grupo de atributos. Como se muestra en la Tabla 29 los atributos
escalares que sustenten la exponencialidad de la solucion seran:

Tabla 29

Atributos escalares de acuerdo al ExO Canvas

Atributos Escalares

Comunidades y seguidores
Algoritmos
Compromiso

Estos atributos escalares se basan en la informacion a la que se puede tener acceso.
Actualmente la informacion acerca de la MiPyMes en el Peru es escasa debido a que, segun
el Diario Gestion (2019), cerca del 72% del empleo en el Pert es informal. Es por ello que
esta informacion acerca de la MiPyMes serd el motor para poder medir estos atributos
escalares puesto que la solucion debera recolectar la informacion financiera del negocio del
emprendedor como el principal recurso clave para poder realizar un diagnostico de como va

el negocio. Con ello se podra generar una gran fuente de informacion que al ser agregada por
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sectores se podrd compartir con instituciones que deseen estudiar estos sectores a mayor
detalle.

Por otro lado, en base a la informacion de los clientes se podra segmentarlos de
acuerdo al sector en el que desarrollan sus actividades econdmicas para poder crear
comunidades digitales en donde estos puedan interactuar. Seran en estas comunidades donde
se podran generar nuevas iniciativas y necesidades que se aprovechara como oportunidades
para poder ofrecer nuevos productos y mejorar los existentes. A medida que crezca estas
comunidades digitales, esto se convertird en un canal para atraer nuevos clientes y convertir a
los clientes actuales en seguidores. Actualmente muchas de estas MiPyMes si bien utilizan
las redes sociales solo lo hacen para tener presencia en un medio digital, pero sin el interés de
interactuar entre ellas.

Otro atributo que permitird alcanzar la exponencialidad sera el uso de algoritmos. A
medida que se cuente con una mayor informacion historica por cada negocio podremos
emplear técnicas de machine learning dentro de la plataforma para poder lograr gestionar un
tipo de inteligencia artificial que serd capaz de aprender el comportamiento financiero de
cada negocio. Con ello se buscara que el servicio de diagnostico financiero y
recomendaciones lo realice la misma plataforma para ofrecer un servicio de autogestion
personalizado para cada emprendedor. En cuanto al compromiso, al buscar crear
comunidades digitales en donde estas empresas puedan interactuar podran dar
recomendaciones a sus proveedores o clientes que sienta la necesidad de gestionar
adecuadamente sus finanzas. Asi mismo cualquier duda, sugerencia o reclamo podran ser
atendido dentro de esta comunidad como muestra del compromiso de ofrecer un servicio con
atencion instantanea. Con ello se buscara crear credibilidad y otorgar poder al usuario para

que su retroalimentacién ayude a mejorar la solucion.
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Una vez cubiertos los atributos escalares se procede a revisar los atributos ideas cuyo
fin es gestionar estas abundancias. Para este caso, se buscara alcanzar tres de los cinco
atributos de esta linea como se muestra en la Tabla 30.

Tabla 30

Atributos ideas de acuerdo al ExO Canvas

Atributos Ideas
Cuadros de mando
Experimentacion
Tecnologias Sociales

El primero de estos atributos seran los cuadros de mando. Esto debido al gran volumen
de informacion sensible que se debera gestionar de la mejor forma y la cual debera estar
disponible de manera oportuna para los asesores con el fin de poder ofrecer un buen servicio.
Para ello se organizara esta informacion para poder hacer un seguimiento adecuado a cada
empresa. Asimismo, estos cuadros de mando serviran para poder medir métricas de la
solucion para poder detectar puntos de mejora. A medida que crezca el nimero de usuarios,
estos tableros ayudaran a gestionar de forma adecuada toda la informacion que se recibird, asi
como poder medir el impacto que una nueva idea pudiera tener sobre los clientes ya
existentes.

Es en este punto donde se abordara el segundo atributo idea que es la experimentacion.
Se liberaré todas las funcionalidades de la plataforma por una semana cada dos meses para
que todos los usuarios puedan experimentar el potencial completo que la herramienta puede
ofrecer a su negocio. En base a ello habrd mas personas que querran hacer una actualizacion
de su servicio inicial de acuerdo al valor encontrado en esa semana. Asi mismo a través de las
comunidades digitales, al recoger las necesidades de un determinado sector o segmento de
clientes, se podra ofrecer nuevas lineas de servicios a parte de la financiera como marketing,

ventas entre otras.
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Por ultimo, el tercer atributo de exponencialidad que se cumplira sera el de Tecnologias
Sociales, y es que esta solucion se basa en una interaccion a través de estos ambientes de
trabajo digitales como las sesiones virtuales via Google Meet, asi como el almacenamiento de
toda la informacion de los emprendedores en la nube cumpliendo con las medidas de
seguridad informatica. Al ser una solucioén que busca ser mas digital que presencial, este
factor clave estd implicito en este modelo de negocio. Es por ello que este componente
permitira llegar a mas clientes sin importar el lugar en donde se ubiquen. Y de acuerdo al
contexto que atravesamos por el COVID-19 resulta ser el factor que detonaré la
exponencialidad de esta solucion puesto que mucho de estos emprendedores necesitan algun
tipo de asesoria financiera para poder reactivar sus negocios en plena coyuntura.

3.6.  Discusion sobre la sostenibilidad de la solucion
3.6.1. Sostenibilidad social/ambiental

El modelo de negocio propuesto como solucion al problema es sostenible socialmente
porque cumple con la Objetivo de Desarrollo Sostenible nimero ocho: “Trabajo decente y
crecimiento econdmico”. Este objetivo esta directamente relacionado con la generacion de
empleo, mejora de las condiciones laborales y el acceso a los servicios financieros de la
sociedad. Dicho esto, se considera que esta idea de negocio est4 dirigida al impulso y apoyo
del crecimiento econdomico de los emprendedores, permitiéndoles mejorar los accesos
financieros para hacer crecer sus ingresos, acumular activos y realizar inversiones
productivas como componentes esenciales para el crecimiento econémico sostenido e
inclusivo de sus negocios.

El trabajo cumple con esta esta ODS gracias a esta meta:

“8.10 Fortalecer la capacidad de las instituciones financieras nacionales para fomentar y

’

ampliar el acceso a los servicios bancarios, financieros y de seguros para todos.’
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Una de las funcionalidades mas importantes de Finanzapp es el acceso y facilidad que
le da a los emprendedores en cuanto al financiamiento y negociaciones bancarias para el
beneficio y crecimiento econdmico de sus negocios, esto a través de las asesorias financieras
y consultas permanentes que estaran disponibles en la plataforma web como se ha explicado
anteriormente. Se fortalecera la capacidad de las MiPyMes para mejorar e iniciar relaciones
con sus socios claves mas importantes en su largo camino como son las entidades financieras.
Para medir el impacto de esta solucidn sobre esta ODS, recopilamos datos macroeconémicos
al cierre del 2017 tanto del PBI como la PEA los cuales se muestran a continuacion:

Tabla 31

Factores Macroeconomicos al cierre del 2017

Factores Macroecondomicos Nivel Nacional Fuente
PBI al 2017 (millones) 689,277 BCRP - INEI
PEA al 2017 (miles) 16,511 INEI
Representacion de las MiPyMes 96.20% PRODUCE
Participacion de las MiPyMes en la PEA (2017) 60%  PRODUCE
Participacion de la MiPyMes en el PBI (2017) 30%  PRODUCE
Numero empresas que cerraron en el 2017 (miles) 148 INEI
Est‘imaci(’)n de MiPyMes que cerraron en el 2017 143 Estimacion
(miles)

Nota: Adaptado de los datos publicados por PRODUCE OEE, INEI, BCRP del afio 2017. Recuperado de
http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-MiPyMes,
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1537/libro.pdf,
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/boletin_demografia_empresarial _1.pdf

A partir de esta informacidn macroecondmica, se pudo conocer el aporte que tienen las

MiPyMes de Lima Metropolitana sobre estos factores, debido a que este es el segmento al

que estara dirigido esta solucion. En la Tabla 32 se mustra la contribucion de estas empresas:
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Tabla 32

Contribucion de las MiPyMes de Lima Metropolitana

Distribucion de los factores macroecondomicos Nivel Nacional Lima Metropolitana
Numero de MiPyMes al 2017 (miles) 1900 870
Impacto en indicadores macroeconémicos 100.00% 45.80%
Aporte de las MiPyMes al PBI 2017 (millones) 206,783 94,655
Aporte de las MiPyMes a la PEA 2017 (miles) 9,907 4,535
MiPyMes que cerraron en el 2017 (miles) 143 65

Nota: Adaptado de los datos publicados por PRODUCE OEE del afio 2017. Recuperado de
http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-MiPyMes

Con este nivel de informacidn, se busca medir el impacto econdémico que tienen las
empresas que cierran. De acuerdo a la Tabla 30, alrededor de 143 mil empresas que cierran
son MiPyMes. De estas, 65 mil pertenecen a Lima Metropolitana. Con esta informacion
podemos estimar cudl fue el impacto economico del 2017 como se detalla en la Tabla 33
Tabla 33

Impacto del cierre de MiPyMes al 2017

Impacto del cierre de MiPyMes al 2017  Nivel Nacional Lima Metropolitana

PBI (millones) 15,513 7,101
PEA (miles) 743 340
% PBI 2.25% 1.03%
% PEA 4.50% 0.40%

Por otra parte, se estima que en el mes dieciocho, desde el lanzamiento de Finanzapp, la
plataforma brindaré el servicio de asesoria financiera digital a 134,781 MiPyMes. Es a partir
de este mes en adelante que se podria evitar que el impacto econdmico de las 65 mil
MiPyMes que cerraron en el 2017 sobre el PBI y la PEA vuelva a presentarse. Es decir, se
podria evitar que la PEA caiga en un 0.40%, lo cual representa 340 mil puestos de trabajos
que no se perderan por el cierre de este tipo de negocios. Asimismo, se podria evitar que el

PBI nacional no llegue a caer en un 1,03% en su variacion anual.
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3.6.2. Sostenibilidad financiera

La exponencialidad del proyecto se basara en el programa de referidos que PayPal
implemento en el afio 2000 consiguiendo una tasa de crecimiento de clientes entre el 7 al
10% de forma diaria (Veerasamy, 2020). Segun David O Sacks, director de operaciones de
PayPal, esta estrategia consistié en brindar incentivos econdémicos a los clientes que
recomendaran los productos y lograran que nuevos clientes se suscriban a la plataforma. Cabe
sefnalar que en el afio 2000 el uso de internet no era tan significativo como lo es actualmente.
Asimismo, no existian redes sociales que ayudasen a impulsar dicha estrategia puesto que la
comunicacion se compartia a través de corres electronicos y blogs.

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2020), en Lima
Metropolitana el 90.8% de personas mayores de 17 afios accede a Internet. Esto sumado al
uso de redes sociales que actualmente se viene dando y por el contexto actual hace pensar que
llegar a tener una tasa de crecimiento del 7% diario sea posible. Sin embargo, debido a la
capacidad de recursos y el nivel de servicio que se espera brindar a los usuarios en los
primeros 18 meses hace que se plantee un escenario optimista con una tasa de crecimiento
controlada del 3.5%. Actualmente el mercado de las Fintech en el Pert se ha desarrollado
aceleradamente en los Ultimos afos haciendo que pase de un niimero de 74 a 150 en el 2019 y
se estima que al cierre del 2020 cierre con 200 Fintech (Camara de Comercio de Lima, 2020).
Esto ha hecho que los bancos impulsen el desarrollo de sus aplicaciones para competir en este
mercado. Y debido al contexto actual que se atraviesa por la pandemia ha hecho que
aplicaciones como Plin o Yape crezca alrededor de un millon de usuarios en menos de cinco
meses (Gestion, 2020). Es por ello que nuestro objetivo en un periodo de dieciocho meses es
alcanzar a tener un nimero de 134,781 MiPymes suscrito en la plataforma.

La tasa de crecimiento considerada para cada uno de los paquetes fue construida en

base a las preguntas realizadas como parte de la recopilacion de datos. En base a este
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cuestionario, se obtuvo como resultado que, de los 68 emprendedores encuestados, s6lo 58
estan dispuestos a pagar por el uso de esta plataforma, y de este total se obtuvieron los
siguientes resultados como se muestra en la Tabla 34:

Tabla 34

Estimacion de tasa de crecimiento por tipo de cliente

Tipo de cliente Participacion Tasa de crecimiento
Bésico 45% 1.58%
Estandar 34% 1.19%
Premium 21% 0.74%
Total 100% 3.50%

Segun esta tabla y de acuerdo a la pregunta 30 de la encuesta realizada a 68
emprendedores, s6lo 58 respondieron que si estarian dispuestos a pagar por este producto. De
los cuales, so6lo un 45% esta dispuesto a asumir el costo de lo que seria el paquete basico (50
a 100 soles). Un 34% esta dispuesto a asumir el costo de lo que seria el paquete estandar (100
a 200 soles). Y solo un 21% estaria dispuesto a pagar mas de 200 soles. Por lo que se ha
considerado una proporcion para calcular la tasa crecimiento de clientes para cada paquete de
acuerdo al 3.50% diario.

Se elabor6 una proyeccion de flujo de efectivo correspondiente a la inversion, ingresos,
costos y gastos que incurrira el proyecto en 18 primeros meses de funcionamiento del
mismo. Se considera esta cantidad de meses porque en este tltimo mes se estima brindar el
servicio de Finanzapp a un 15.58% del total de emprendedores activos y formales en Lima
Metropolitana (134,781 clientes). Segun el Ministerio de la Produccion (PRODUCE, 2017),
el nimero de emprendedores en Lima al cierre del 2017 fue de 869,537 tal como se muestra

en la Tabla 35.



Tabla 35

Distribucion del numero de emprendedores peruanos por departamento

Departamentos N° MiPyMes Participacion
Lima 869,537 45.78%
Arequipa 106,234 5.59%

La Libertad 100,589 5.30%
Piura 84,675 4.46%
Cusco 74,056 3.90%
Resto de departamentos 664,493 34.98%
Total 1,899,584 100.00%

Nota: Adaptado de “Concentracion sectorial y territorial de las MiPyMes, 20177, por PRODUCE OEE, 2017.
Recuperado de http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/estadistica-oee/estadisticas-MiPyMes

Con esto se demuestra y sustenta la exponencialidad del producto en este periodo. A

continuacion, se describe cada bloque por el que estard compuesto el flujo financiero.

3.6.2.1. Inversion
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Para el flujo financiero se esta considerando una inversion de S/.19,710 como se puede

visualizar en la tabla adjunta se detalla a nivel macro los conceptos en que se debera invertir

y cuyo desarrollo estard explicado en el plan de implementacion.
Tabla 36

Presupuesto de inversion

Inversion Inicial Monto

Desarrollo web S/ 14,385.00
Creacion legal de la empresa S/ 825.00
Oficina S/ 3,000.00
Publicidad x 3 meses antes del lanzamiento S/ 1,500.00
Total S/ 19,710.00

3.6.2.2. Ingresos

Los ingresos estan en funcion de la cantidad de clientes mensuales por tipo de paquete,

multiplicado por el precio de cada paquete cuyos precios son de S/.120.00 para el bésico,
S/.250.00 para el estandar y S/.400.00 para el premium.

3.6.2.3. Costo de Ventas
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El costo de venta se compone de los siguientes servicios y programas que se va a

adoptar de acuerdo al modelo de negocio tal y como se muestra en la Tabla 37:

Tabla 37

Composicion del Costo de Venta

Costo de Venta

Servicio de recojo de documentos
Ingreso de informacion a la plataforma
Pago por honorario a los asesores
Descuento por programa de referidos
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El servicio de recojo de documentos tiene un costo promedio en el mercado de S/12.00

por empresa (ver Apéndice K). Por otra parte, se estima un costo promedio de S/.30.00 por el

ingreso de estos documentos a la plataforma por empresa (ver Apéndice L). Para el primer

servicio la cotizacion se realizard con empresas como Prosegur o Hermes que tienen mas

tiempo y confianza en el mercado. Por otro lado, para el segundo servicio se buscara cotizar

estos precios con empresas como Everis o Hermes. El tercer servicio clave que se debera
pagar son los costos de los asesores financieros. El pago estara en funcion al servicio que

ofreceran segun la cartera de clientes que les toque atender, los cuales pueden ser servicios

basicos, estandar o premium. A continuacion, en la Tabla 38 se muestra los pagos mensuales

que se haran por medio de recibos por honorarios a estos asesores:

Tabla 38

Costo mensual por tipo de asesor

Recurso Costo Mensual

Asesor basico S/ 960.00
Asesor estandar S/ 1,500.00
Asesor premium S/ 2,000.00

Cabe mencionar que el costo promedio mensual de un asesor en el mercado es de

S/.1800.00 como se puede encontrar en bolsas de trabajo en linea como se adjunta en el

Apéndice D.
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Finalmente, el altimo costo serd la del programa de incentivo por referencia, que
buscara impulsar para atraer a nuevos clientes a partir de los ya existentes. Tal como lo
mencionamos lineas arriba, se considera implementar esta estrategia de acuerdo al modelo
que actualmente sigue PayPal. Para Finanzapp, este programa busca tener una efectividad del
90% sobre los clientes actuales en cada mes. Es decir, por cada diez clientes que se tenga,
nueve de ellos lograran referir al menos un cliente. Una vez que se haga efectivo el ingreso de
estos nuevos clientes por referencia, se le otorgard un descuento del 20% en el pago del
siguiente mes al cliente que lo refirid. Es bajo este programa que se buscara llegar a una
exponencialidad en la cantidad de los usuarios dentro de los dieciocho primeros meses.

3.6.2.4. Gastos Operativos

A continuacion, en la Tabla 39 se describen los gastos operativos que se incurrirdn mes
a mes para poder dar los niveles de servicios esperados de la plataforma. Estos gastos tienen
tanto el componente tecnoldgico como humano para poder asegurar la operatividad de
Finanzapp.

Tabla 39

Detalle de los gastos operativos

Gastos Operativos mensuales Monto

Mantenimiento de la plataforma S/ 350.00
Uso de la nube (espacio de infraestructura tecnologica) S/ 2,170.00
Publicidad Facebook S/ 1,500.00
Alquiler de local y servicios generales S/ 1,500.00
Gastos administrativos S/ 6,000.00
Total S/ 11,520.00

De acuerdo a la propuesta enviada por parte del desarrollador que se contacto, parte de
la inversion inicial para el desarrollo se hara efectiva hasta que se entregue la plataforma.
Luego de los tres meses consecutivos tras la puesta en marcha, se pagard un importe de
S/.2,625.00 mensualmente. En este periodo el desarrollador entrara en la fase de monitoreo y

solucion de alguna incidencia de manera inmediata para asegurar el nivel de servicio de la
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plataforma. Pasado este periodo cobrara una mensualidad de S/350.00 para cubrir el
mantenimiento que sea necesario.

En cuanto a la infraestructura tecnologica sobre la que se desplegard la plataforma, esta
sera contratada como SaaS (Software as a Service) la cual tiene un precio promedio en el
mercado de S/.2,170. Los proveedores en los que se estard dispuestos a contratar seran
Microsoft o Google. (ver Apéndice E). El gasto en la publicidad en Facebook sera de S/.1500
mensuales los seis primeros meses y permitira la publicacion de tres contenidos al mes,
teniendo un alcance de 2300 personas cada una A partir del mes siete se elevara ese gasto a
S/.3000.00 lo cual permitird elaborar seis contenidos por mes (ver Apéndice F)

El alquiler de local cuya ubicacion sera en Jirobn Gonzales Prado en Surquillo con un
costo incluido el mantenimiento de S/.1500.00 (ver Apéndice G) y los gastos administrativos
compuestos por el sueldo de los tres administradores cuyo monto asciende a S/.2000.00 cada

uno. A continuacion, se presenta el flujo proyectado a dieciocho meses.



3.6.2.5. Flujo Financiero Proyectado a dieciocho meses

Mes 0 Mes 1 fes S Mes 5 Mes 6 ‘ Mes 7 Mes 8 ‘ Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ‘ Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18

N de clientes totales 76 ‘ 388 592 ‘ 923 1,445 ‘ X 5 5,509 8,741 ‘ X 21,184 4 53,282 85,337 134,781 ‘
N clientes basicos (1.58%
diario) 41 63 102 163 264 421 682 1,105 1,763 2,857 4,558 7385 11,966 18,504 29,982 47,829 77,497 123,628
N° clientes estandar (1.19%
diario) 2 31 45 64 93 133 193 280 401 582 834 1,210 1,755 2,456 3,562 5,105 7,405 10,613
N clientes premium (0.74%
diario) 13 16 20 25 31 38 48 60 75 94 117 146 183 224 280 348 435 540

N° de asesores totales

N° asesores solo bésicos 4 6 9 14 22 35 56 89 143 228 370 599 926 1

7

3 92 3,875 6,182
N° asesores solo estandar 2 3

2

49 70 101 147 205 297 426 618 885
10 12 15 19 23 28 35 44 54
Inversion -19,710 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

Desarrollador Web e
Implementacion -12,250

Uso de la nube (espacio de
infraestructura tecnoldgica) 22,135

£
(=2}
o«
N
3
N
w
S

N° asesores solo premium

[N
)
w
N
N
[
=N
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Presupuesto de

implementacion -5,325

Ingresos 15,620 21,710 31,490 ,560 57,330 149,290 226,600 341,810 802,260 1,247,100 1,947,870 2,924,080 4,600,340 ,154,93 11,324,890 17,704,610
Ingreso x servicio basico

(S/.120) 4,920 7,560 12,240 19,560 31,680 50,520 81,840 132,600 211,560 342,840 546,960 886,200 1,435,920 | 2,220,480 | 3,597,840 | 5,739,480 9,299,640 14,835,360
Ingreso x servicio estandar

(S/.250) 5,500 7,750 | 11,250 | 16,000 | 23250 | 33250 48,250 70,000 100,250 145,500 208,500 302,500 438,750 614,000 890,500 | 1,276,250 1,851,250 2,653,250
Ingreso X servicio premium

(S/.400) 5,200 6,400 8,000 10,000 12,400 15,200 19,200 24,000 30,000 37,600 46,800 58,400 73,200 89,600 112,000 139,200 174,000 216,000
Costo de Ventas -15,654 | -23,028 918 -188,110 -287,548 -451,696 -696,110  -1,103,648 | -1,745.866  -2,601,676  -4,199,932  -6,547,452  -10,492,934 -16,408,902
Gastos en recojo de

informacion 912 | -1320]| 2,004 | -3,024| -4656| -7,104 -11,076 -17,340 26,368 42,396 66,108 104,892 166,848 254,208 405,888 639,384 -1,024,044 1,617,372
Servicio Ingreso de

documentos -2,280 -3,300 -5,010 -7,560 | -11,640 | -17,760 -27,690 -43,350 -67,170 -105,990 -165,270 -262,230 -417,120 -635,520 | -1,014,720 | -1,598,460 -2,560,110 -4,043,430
Sueldo total de asesor basico 2,880 | -3.840 | 5760 | -8,640 | -13.440 | -21,120 -33,600 -53,760 85440 | 137,280 | -218,880 | -355.200 | -575,040 |  -888,960 | -1.440,000 | -2.296,320 -3,720,000 -5,934,720
Sueldo total de asesor estandar 23,000 | -4,500 | -6,000 | 9,000 | -12,000 | -18,000 25,500 -36,000 -51,000 73,500 -105,000 -151,500 220,500 -307,500 445,500 639,000 927,000 -1,327,500
Descuento por clientes

referidos basicos =744 -1,224 -1,848 -2,928 -4,416 -7,152 -11,280 -17,160 -27,960 -42,672 -69,816 -111,528 -157,248 -273,024 -420,288 -692,400 1,068,000
Descuento por clientes

referidos estindar 11,550 | 2,550 | -3850 | -6,100 | -9,200 -14,900 23,500 -35,750 -58,250 -88,900 -145,450 232,350 -327,600 -568,800 875,600 -1,442,500 -2,225,000
Descuento por clientes

referidos premium -400 -480 -720 -960 -1,360 -2,000 -2,880 -4,160 -6,320 -9,280 -14,560 -22,480 -30,640 -52,000 -78,400 -126,880 -192,880

Utilidad Bruta ‘ 8,462 10918 15606 20,010 38,490 ‘ 54,262 106,150 143,452 ‘ 202,004 322,404 400,408 607,478 831,956 1,295,708
Gastos Operativos \ 413,795 -11,520  -11,520  -11,520 -13,020 \ -13,020 -13,020 -13,020 \ -16,020 -16,020 -16,020 -16,020 -16,020 -16,020 \
Mantenimiento de la
plataforma 2,625 | 2,625 | 2,625 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350 -350
Uso de la nube (espacio de
infraestructura tecnoldgica) 2,170 | 2,170 2,170 | 2,170 | 2,170 | 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170 2,170
Publicidad Facebook 1,500 | -1,500 | -1,500 | -1,500 | -1,500 | -1,500 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000 -3,000
Alquiler de local y servicios

enerales -1,500 | -1,500 1,500 | -1,500 | -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500 -1,500
Gastos administrativos -6,000 | -6,000 -6,000 | -6,000 | -6,000 -6,000 -6,000 -6,000 -6,000 -6,000 -6,000 -9,000 -9,000 -9,000 -9,000 -9,000 -9,000

Utilidad Operativa -19,710 7247 | 1,739 333 -602 4,086 8,490 14,352 25,470 41,242 61,224 3,13 130,432 185,984 306,384 384,388 591,458 815,936 1,279,688



Finalmente, de acuerdo al flujo, se obtienen los siguientes indicadores financieros los
cuales aseguran la sostenibilidad financiera del proyecto.

Tabla 40

Meétricas de rentabilidad financiera del proyecto

Métricas de rentabilidad

TIR 39.5%
VAN S/.2,544,740
PAYBACK MES 5

Cabe mencionar que la tasa de descuento se ha considerado teniendo en cuenta la
tasa promedio que actualmente las entidades financieras ofrecen a sus clientes por un
deposito a plazo por ese periodo de tiempo que en promedio es del 2.7% anual. (ver Apéndice
J)

Comparando esta tasa del 2.7% con la Tasa Interna de Retorno del proyecto que
asciende a 39%, se tiene un mejor beneficio financiero en invertir en este proyecto. Asi
mismo se obtiene un Valor Actual Neto (VAN) de S/2,544,740 que supera la inversion que
vamos a realizar. Por altimo, en el quinto mes obtendremos una recuperacion financiera
dentro del flujo por lo que estos indicadores apoyan la rentabilidad financiera del proyecto.
3.7.  Implementacién de la solucién

El cronograma tiene como responsables a cada integrante del equipo (tres personas)
quienes asumiran distintas tareas y actividades semanales a desarrollar para el cumplimiento
de las implementaciones acordadas. Se fijard una semana de inicio y fin para cumplir con
dichas responsabilidades establecidas en la proyeccion del plan del proyecto.

3.7.1. Plan de implementacion

El plan de implementacion es un cronograma de planes a corto plazo que tiene como

responsables a cada integrante del equipo quienes asumiran distintas tareas y actividades

semanales a desarrollar para el cumplimiento de las implementaciones acordadas. En este
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plan se fijara una semana de inicio y fin para cumplir con dichas responsabilidades
establecidas dentro del proyecto.

Tal como observa en la Tabla 41, la primera etapa del plan de implementacion a
desarrollar seran los Pre requisitos, que se caracterizan por las actividades base para dar
inicio al proyecto de manera correcta. Estas actividades son internas y los tres integrantes del
equipo seran responsables de estas actividades ya que las decisiones a tomar en cada uno de
ellos se realizaran en conjunto:

Tabla 41

Actividades de Pre-requisitos

Pre-requisitos

Revision del modelo de negocio
Asignacion de responsabilidades
Definicion de recursos a utilizar
Revisiéon de presupuesto
Definicién de objetivos
Creacion legal de la empresa

La actividad inicial se realizara en la primera semana del mes de Julio con la revision
final del modelo del negocio del proyecto a elaborar, en la cual se resaltara la propuesta de
valor del producto y el rumbo que debe seguir de acuerdo a los items resaltados en el modelo
Canvas. Luego de ello, en la segunda semana del mismo mes, se asignaran las
responsabilidades y tareas correspondientes al desarrollo del proyecto para cada integrante
del equipo, los cuales se tendran que cumplir en un plazo determinado.

En la definicion de recursos a utilizar se listaran todo lo que se necesitara para iniciar
con cada actividad. Esta tarea esta a cargo de los tres integrantes del equipo y se analizaran
los recursos fisicos y humanos que se necesitaran a lo largo del proyecto, tales como:
computadoras, celulares, oficina para reuniones, utiles de oficina, entre otros.

En la revision del presupuesto se detallara cada gasto que se asumira dentro de todo el

proyecto a desarrollar, donde se tendra en cuenta los desembolsos que se realizaran tanto en



78

el plan de implementacion, como en la inversion y el desarrollo de la idea de negocio. La
definicion de objetivos va de la mano con la asignacion de actividades que cada integrante
del equipo tiene a su cargo ya que cada tarea debe estar acorde con los objetivos que se
espera en cada etapa del proyecto. Estos objetivos deben estar alineados con el modelo de
negocio.

Y, por ultimo, se debera realizar la creacion legal de la empresa de acuerdo a lo
determinado por las entidades del estado peruano (Sunat y Sunarp) para que el proyecto
avance de manera correcta y cumpliendo con todos los requisitos y lineamientos que toda
nueva empresa debe seguir.

Una vez concluido con las actividades de Pre-Requisitos a la implementacion de la
solucion se empezara con las actividades de busqueda de recursos tanto humanos como
tecnologicos para el desarrollo y construccion de la idea de negocio. Estas actividades seran
las de inicio tal como se muestran en la Tabla 42:

Tabla 42

Actividades de Inicio

Inicio

Busqueda de asesores financieros

Busqueda de programadores de Software
Busqueda de proveedores para procesos
administrativos (marketing, recojo de
documentos, registro de facturas, oficina, etc.)
Evaluacion de costos y contratos a cerrar

Se realizara la busqueda de asesores financieros quienes seran los recursos clave frente
a los clientes. Es por esta razon que esta actividad es critica para contar con el mejor talento
humano que brinde un servicio de calidad. Para ello se dedicara un tiempo de cuatro semanas
y cada miembro del equipo estara a cargo de buscar un determinado tipo de asesor de acuerdo
al servicio que se va a ofrecer, la principal responsable de asegurar esta actividad es Romina

La Serna. En paralelo se realizara la busqueda de analistas y programadores con experiencia
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en desarrollo de plataformas digitales, asi como la mejor opcidn de infraestructura
tecnolodgica en la nube para asegurar la estabilidad de la plataforma. Esta actividad tendra una
duracion de cuatro semanas y estara a cargo de Brian Avila.

Asi mismo se realizara la busqueda de proveedores para los procesos administrativos
como el recojo de documentos, registro de facturas, asi como la busqueda del local donde se
ubicara fisicamente la empresa y proveedores externos de otros servicios como marketing.
Esta actividad tendra una duracion de cuatro semanas y estard a cargo de Fiorella Anchante.
Una vez concluido estas tres actividades claves se procedera a la evaluacion de los costos que
demandara la contratacion de todos estos recursos necesarios para conciliar entre todos las
mejores opciones y dar paso a la fase de desarrollo cuyas actividades se detallan a
continuacion:

Tabla 43

Actividades de Desarrollo

Desarrollo

Contratacion de servicios tecnologicos

Contratacion de recursos para desarrollo de la plataforma

Pruebas de mddulos plataforma fase I

Pruebas de modulos plataforma fase II

Pruebas de mddulos plataforma fase 111

Entrevistas con asesores financieros postulantes

Contratacion y capacitacion de asesores en la plataforma
Contratacion y capacitacion de empresa digitalizadora de documentos

Teniendo ya realizadas las actividades de inicio que consisten en la busqueda de
posibles candidatos para los aspectos tecnoldgicos, financieros, asi como proveedores,
procedemos ya a contratar a estas personas. La contratacion de servicios tecnologicos
comprende la infraestructura fisica de almacenamiento (Google o Microsoft), un analista
programador, asi como un desarrollador web cuyas tareas ya han sido predefinidas en el flujo
financiero. Por otro lado, tendremos las pruebas de los 3 mddulos iniciando por las pruebas

del servicio basico con duracion de cuatro semanas, para luego iniciar con las pruebas del
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estandar y el premium con duracion de tres semanas cada una. Asimismo, se iniciard la etapa
de las entrevistas para poder seleccionar a los 42 asesores financieros que iniciaran el primer
mes siempre y cuando logremos captar la demanda esperada para dicho periodo, asi como la
contratacion de la empresa de digitalizacion de documentos ya sea Hermes, Prosegur, Everis,
Manpower, Adecco entre otras posibles candidatas.

Como ultima etapa esta las actividades de operaciones que inicia con la captacion de
clientes previo al lanzamiento de la plataforma. Este método sera netamente con colocacion
de pauta a través de Facebook ya que, por la coyuntura actual, las visitas presenciales quedan
descartadas en este corto plazo. Cabe mencionar que para esta actividad se han destinado
casi dos meses en donde se conseguird como minimo 70 clientes para iniciar con la prueba y

lanzamiento del sistema.



3.7.1.1.  Plan de implementacidn detallado por actividades, responsables y duracién en semanas

Pre-requisitos

JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ENERO

Revision del modelo de negocio BA - FA -RLS
Asignacion de responsabilidades BA - FA -RLS
Definicion de recursos a utilizar BA - FA -RLS
Revision de presupuesto BA - FA -RLS
Definicion de objetivos BA - FA -RLS
Creacion legal de la empresa BA - FA -RLS
Inicio

Busqueda de asesores financieros BA - FA -RLS
Busqueda de programadores de Software Brian Avila (BA)

Busqueda de proveedores para procesos administrativos (marketing,
recojo de documentos, registro de facturas, oficina, etc.)

Fiorella Anchante (FA)

Evaluacién de costos y contratos a cerrar

BA - FA -RLS

Desarrollo

Contratacion de servicios tecnoldgicos

Brian Avila

Contratacion de recursos para desarrollo de la plataforma

Brian Avila

Pruebas de modulos plataforma fase I

Brian Avila

Pruebas de modulos plataforma fase 11

Brian Avila

Pruebas de modulos plataforma fase 111

Brian Avila

Entrevistas con asesores financieros postulantes Romina La Serna (RLS)
Contratacion y capacitacion de asesores en la plataforma BA - FA -RLS
Contratacion y capacitacion de empresa digitalizadora de documentos BA - FA -RLS
Operaciones

Captacion de clientes para el mes de prueba BA - FA -RLS
Prueba del sistema BA - FA -RLS

Lanzamiento




3.7.2. Presupuesto de implementacion

Para la implementacion de la plataforma, como ya se describid en el punto de
sostenibilidad financiera, se hard una inversion de S/.19,710 considerando los siguientes
costos que se detallaran en esta parte del documento.

Para la creacion legal de la empresa se requerird hacer el tramite de inscripcion en la
Notaria y luego paralelamente ir a la SUNAT y a SUNARP. El tinico tramite que no tiene
costo es de inscripcion en SUNAT. (Ver Apéndice H)

Tabla 44

Costo para la constitucion legal de la empresa

Constitucion Legal de la Empresa Precio

Derechos notariales S/ 700.00
Derechos Registrales S/ 100.00
Tramite en Sunarp S/ 25.00
Total S/ 825.00

Para el desarrollo e implementacién de la plataforma digital se requerira de un analista -
desarrollador web. Esta persona serd la encargada de construir los modulos de cada servicio
que se busca ofrecer. Por otra parte, se debera contar con un disefiador web quién debera
centrarse en la experiencia del usuario para que esta sea amigable al momento de interactuar
con la plataforma. Asi mismo debera contratarse el servicio de infraestructura tecnologica en
la nube para poder hacer todos los desarrollos con los recursos que esto requiere. El costo
total para el desarrollo e implementacion de la plataforma digital asciende a S/.14,385 (Ver

apéndice I). A continuacion, se detalla el costo de cada recurso antes mencionado:
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Tabla 45

Costo para el desarrollo e implementacion de la plataforma digital

Costo para el desarrollo e implementacion de la plataforma digital Precio

Analista - Desarrollador Web S/ 10,500.00
Disenador Web S/ 1,750.00
Uso de la nube (espacio de infraestructura tecnoldgica desarrollo) S/ 2,135.00
Total S/ 14,385.00

En cuanto a la captacion de clientes para el inicio del mes de prueba, se realizara la
busqueda de publicidad en primera instancia mediante Facebook donde se impulsaran
promociones digitales de contenido de la pagina de Finanzapp administrada por los miembros
del equipo. La publicidad se filtrara por los usuarios de las MiPyMes existentes en esta red
social que, segun la investigacion realizada, y como se muestra en el Apéndice F, existe un
total de 6,400,000 aproximadamente con este perfil (empresarios, MiPyMes, mayoristas,
Founder, etc.).

La inversién mensual de la publicidad en Facebook sera de S/ 500.00 donde llegaremos
entre 2,700 a 7,900 personas al dia. El total del costo para los tres meses del plan de
implementacion (octubre, noviembre y diciembre) serd de S/ 1,500.00 (el sustento de estas
cifras se encuentra en el Apéndice F).

Por otro lado, para toda la parte de planificacion y entrevistas alquilaremos un local en el
distrito de Ate Vitarte cuyo precio sera de S/.351.00 por los seis meses que dure toda la fase
de planificacion e implementacion de la solucion. El sustento de este precio se encuentra en
el Apéndice G.

3.7.3. Factores clave para el éxito de la implementacion

Los factores clave para el éxito de la implementacion, se caracterizan por las

actividades, costos de servicio o producto adquirido y responsabilidades descritas en el plan
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que los miembros del equipo deberan cumplir para asegurar el cumplimiento de cada punto
propuesto y lograr el lanzamiento de la plataforma en enero del 2021.

Para ello, en la Tabla 46 se presentan el listado de los factores claves para el éxito que
se ha considerado con el fin de poder cumplir asi con los tiempos estimados que durara la
implementacion del proyecto (seis meses a partir de Julio 2020):

Tabla 46

Factores Clave de Exito

Factores Clave de Exito

Normativas de la Pymes

Cumplimiento en tiempos de Fase de reactivacion

Requisitos actuales para la creacion de empresas
Funcionamiento de Notarias

Empresa logistica (motorizados)

Nivel de oferta de desarrolladores web por la coyuntura
Asesores contratados no se retiren e incumplan contratos
Correcto funcionamiento de la seguridad de informacion
Creacion de servicios digitales bajo el mismo modelo de negocio
Disponibilidad de todos los miembros del equipo

Dentro de los factores de éxito presentados en la tabla se considera de gran importancia
el hecho de que la legislacion y normativa tributaria no cambie durante la fase de desarrollo
de la plataforma ya que la generacion de reportes contables sera disefiada en base a los
reglamentos actuales exigidos por la SUNAT, por lo que, si el gobierno dictase una medida
de emergencia en cualquier fase de produccion, esto demandaria mds dias para que se
elaboren los ajustes en la plataforma. Luego de ello, de acuerdo a los mensajes y decretos
supremos publicados por el Estado peruano, se deberan cumplir las fechas establecidas para
las reactivaciones economicas de las empresas y asi asegurar que los proveedores funcionen
correctamente y podamos contar con sus servicios para cumplir con las fechas de la
implementacion del proyecto.

Actualmente los requisitos para crear legalmente una empresa estan descritos en la

pagina web de la SUNARP (Superintendencia Nacional de Registros Publicos), los cuales
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deberan mantenerse en los proximos meses para iniciar la inscripcion legal de Finanzapp.
Asimismo, la entidad debera ofrecer sus servicios a través de medios digitales para no
retrasar esta actividad de inscripcion. Adicional a ello, las notarias deberan ofrecer sus
servicios a través de canales digitales en la medida que esté permitida y asi cumplir con la
creacion legal del proyecto y los demads requisitos que se necesiten para poner en
funcionamiento todas las actividades de la nueva empresa (permiso municipal para la oficina,
Inscripcidn de escritura Publica, etc.).

De acuerdo a la coyuntura actual, el servicio de recojo de documentos debera cumplir
con los estandares que solicita el gobierno. Es por ello que se buscaran empresas que
cumplan con estos protocolos y ofrezcan esas medidas de seguridad a los clientes. Este factor
sera clave para la implementacion puesto que la carga de informacion del negocio es una
actividad critica para poder ofrecer un servicio de calidad. Asi mismo, bajo del contexto
actual, la demanda de desarrolladores web estd en aumento, dado que muchas MiPyMes estan
siendo forzadas a operar dentro del comercio electronico y necesitan contar con el canal
digital para hacerlo. Esto podria afectar a la implementacion puesto que obliga a poder cerrar
un contrato en el corto plazo con la empresa que desarrollara la plataforma para poder
establecer realmente las fechas en que se entregarad cada modulo que se buscara ofrecer y
lograr salir al mercado en las fechas previstas.

Por otro lado, el compromiso de los asesores contratados serd fundamental para la
implementacion del modelo de negocio. Se elaborara un contrato de locacion de servicios por
un periodo de renovacion por cada tres meses que los asesores deberan cumplir. Con esto
podran hacer uso la informacion que les brindara la plataforma de manera confidencial con el
fin de brindar una asesoria de calidad a los clientes de manera continua. Por otra parte, bajo el
contexto actual, estas personas deberan tomar las medidas necesarias para evitar estar

expuestos a cualquier tipo de contagios que no permita cumplir con sus actividades. Otro de
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los factores claves de éxito sera el tema de la seguridad de la informacién debido a que se
trabajara con la informacion sensible de cada empresa. Es por ello que el equipo se debera
regir y cumplir con todas las normas legales y técnicas actuales acerca de la seguridad de
informacion para poder asi evitar cualquier tipo de fuga y poder detectar cualquier ataque a la
plataforma cuando ésta entre en funcionamiento. La confianza y confidencialidad de la
informacion es un atributo clave que esta dentro de la propuesta de valor. Asimismo,
actualmente se ve la tendencia por hacer negocios digitales ya que evidentemente hay un
cambio de comportamiento de consumo, por lo que el hecho que la pandemia continte
originara que los contadores y asesores financieros busquen reinventarse cambiando su
manera de trabajar con los clientes, ofreciendo servicios diferenciados que antes no incluian
en sus paquetes. De ser este el caso, deberiamos redisefiar nuevamente la plataforma con
servicios mas innovadores y nuevamente habria que extender los tiempos de desarrollo.

Por ultimo, la fase de implementacion requiere un gran involucramiento de los tres
miembros del grupo ya que cada uno estd encargado de alguna parte clave del proceso
(contratacion de proveedores, contratacion de asesores etc.). Una mayor demanda de trabajo
en sus labores actuales, algiin problema de salud, o simplemente algtn retraso en las
actividades asignadas generard una demora en el lanzamiento de la plataforma.

3.8.  Meétricasy resultados que confirmaran el éxito de la solucion

Estas métricas ayudaran a evaluar y monitorear el éxito de Finanzapp a través de la
evaluacion de medidas cuantificables proyectadas de acuerdo a los 18 primeros meses del
inicio del proyecto.

3.8.1. Ticket de captacidn de clientes:

Esta métrica mide el porcentaje de emprendedores que se espera captar al término del

mes 18. La finalidad de este resultado, es asegurar y demostrar en qué porcentaje del total de

emprendedores existentes en Lima Metropolitana llegaran a suscribirse a Finanzapp para
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conocer el alcance del proyecto. Para calcular ello, se requiere conocer la cantidad de
emprendedores existentes en Lima y el nimero de clientes que usaran Finanzapp al término
del mes 18.
e (antidad de emprendedores en Lima: 869,537 (Segin PRODUCE, 2017)
e Cantidad de clientes suscritos en Finanzapp en el mes 18: 134,781 (Segun el Flujo)
e Total % de captacion de clientes: 15.5% (Calculo: Cantidad de clientes
suscritos/Cantidad de emprendedores en Lima)

Esto demuestra que esta métrica mide el éxito del proyecto ya que estara cubriendo un
grupo importante, que es el del 15.5% del total de emprendedores en Lima Metropolitana en
los 18 primeros meses, un gran nimero de cobertura para el inicio de este nuevo servicio en
el mercado.

3.8.2. Ticket promedio en los primeros dieciocho meses de operacion:

Esta métrica mide el ingreso promedio por moédulo desarrollado y se calcula dividiendo
los ingresos de los usuarios hasta el mes 18 entre la cantidad de transacciones realizadas en el
mismo periodo. Cabe mencionar que el plan basico tiene dos servicios al mes, el estandar
cuatro y el premium seis. Este indicador es importante ya que asegurara que el mix por tipo
de cliente se alinea con el proyectado.

Se espera que en los primeros 18 meses de funcionamiento, los clientes de Finanzapp
gasten en una sola transaccion S/ 54.60:
e Ventas totales en 18 meses: S/ 44,383,070
e N°de transacciones en 18 meses: 812,914
e Total, ticket promedio (Calculo: Ventas totales /N° de transacciones): S/.54.60

De tener una cifra menor a la estimada indicara que los clientes que se estan captando,

estan migrando hacia el plan basico por los cual tendriamos que estructurar nuevamente la

estrategia de captacion de clientes.
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3.8.3. Porcentaje de clientes nuevos por programa de referidos:

Esta métrica medira la efectividad del programa de referidos que se basa en el actual
modelo de PayPal. Por cada nuevo cliente que ingrese como referido, se le asignara un
descuento del 20% al cliente antiguo que lo refiri6. De acuerdo al modelo implementado en el
flujo, esperamos que a lo mas el 90% de los nuevos clientes sea por este programa. Sin
embargo, si el porcentaje es menor y se mantiene la cantidad estimada por cada mes, esto
generaria menores costos y se obtendria mayores resultados.

Los célculos que aseguran el éxito de esta solucion deberan cumplir:

e (Numero de nuevos clientes por programa de referido al mes) / (Numero de nuevos
clientes al mes) <90%

Y también debera cumplirse

e Numero de nuevos clientes al mes > Numero de nuevos clientes estimados
3.9. Conclusiones

El capitulo tres resume el aporte de las metodologias agiles en la solucion de negocio.
El uso de las herramientas como los lienzos, prototipo, Canvas, Pitch y Process Blueprint
permitio identificar claramente el modelo de negocio, propuesta de valor y el segmento al que
estard dirigido. Se pudo identificar, ademas, el grado de aceptabilidad de la solucion con las
entrevistas realizadas a los potenciales usuarios. Como complemento, se aplicaron los
elementos de la investigacion cientifica, los cuales ayudaron a llegar a una muestra mayor de
usuarios. Mediante el uso del cuestionario se afind el prototipo el cual fue presentado a un
grupo focal obteniendo retroalimentacion valiosa para garantizar el éxito de la solucion.

Asimismo, el capitulo describe la solucion de negocio detallando las funcionalidades de
la plataforma y los tipos de paquetes con los que ésta contard. Por otro lado, hace una breve
explicacion de la cadena de valor; es decir, como funciona esta solucion desde el recojo de

documentos hasta la entrega del producto terminado al cliente.
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En el capitulo, ademas, se discute la innovacion, disrupcion, exponencialidad y
sostenibilidad ambiental y financiera de la idea de negocio concluyendo que la plataforma
cumple con todas esas caracteristicas. Se busca que la solucion ademas de mejorar la
propuesta actual del mercado, desplace al método tradicional por las cuales se llevan a cabo
las asesorias contables y financieras. La actual coyuntura ayudara a acelerar este objetivo,
creciendo a un ritmo exponencial de manera sostenible y rentable.

Adicional a ello, se describe el plan de implementacion el cual tiene una duracion de
siete meses y un costo aproximadamente de S/.17.0000. Cualquier cambio en los factores de
éxito identificados podria retrasar el proyecto o aumentar los costos. La situacion actual
contribuye en gran medida a que estos factores tengan mayor sensibilidad por lo que se debe
contar con planes de contingencia.

Por ultimo, se exponen las métricas y resultados que permitiran establecer indicadores a
corto plazo para medir la efectividad de la solucidn, todos estos alineados al flujo financiero y
a los supuestos tomados. Cualquier desviacion de estos indicadores, permitird rapidamente

cambiar las estrategias para poder garantizar la rentabilidad del proyecto.
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Capitulo 1V: Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El presente trabajo aborda el problema de la inadecuada gestion financiera en las
MiPyMes, la cual es una de las principales causas del fracaso y quiebra como se
analiz6 en la literatura. Hoy en dia la gran mayoria de estas empresas no cuentan
con los reportes financieros necesarios para una adecuada toma de decisiones, por
lo que pensar en el crecimiento a largo plazo es una posibilidad casi nula para
ellas. Esto ademas les genera problemas externos como la imposibilidad de acceder
a financiamiento y también la barrera de poder ser proveedores de grandes
empresas.

El duefio del negocio por desconocimiento o falta de tiempo no realiza un
adecuado planeamiento financiero en la empresa, lo que muchas veces lo obliga a
solo desarrollar las actividades diarias que logren cumplir con sus expectativas y
demandas en el corto plazo sin tener clara una vision estratégica hacia donde
podria dirigir el rumbo de la empresa. La falta de informacion clara y oportuna de
su negocio no le permite tomar decisiones acertadas y solo se limita a seguir su
instinto y juicio experto.

El uso de herramientas tecnologicas dentro de las MiPyMes brinda acceso a
muchas oportunidades de negocio para poder llevar una adecuada gestion tanto en
procesos operativos como en los administrativos logrando crear ventajas
competitivas sobre otros dentro de su sector. Es por ello, que contar con una
herramienta de asesoria financiera digital como la que se propone permitira al
emprendedor entender mejor la situacion financiera de su negocio, con lo cual
podré plantear estrategias para lograr un crecimiento sostenible en el tiempo,

evitando sanciones tributarias y gastos financieros innecesarios. Con toda su
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informacion en orden, clara, transparente y un buen estado de situacion financiera
tendra menos inconvenientes al momento de solicitar cualquier producto financiero
que le permita hacer crecer su negocio.

La revision de la literatura sustenta la problematica actual que viven los
emprendedores en cuanto a la deficiente gestion financiera de sus negocios y la
necesidad de contar con herramientas que aporten en el crecimiento de los mismos.
Gracias a la metodologia de busqueda de referencias recientes (a través de
articulos, tesis, revistas, noticias, etc.) de distintos autores, se pudo llegar a mas
estudios que no se logré identificar al inicio del trabajo en cuanto al analisis del
problema, proceso y solucion del negocio.

La creacion de un prototipo para poder transmitir esta propuesta de valor fue un
hito muy importante dado que se plante6 el reto de materializar las ideas de tal
forma que el usuario final logré identificar si la solucion satisfacia las necesidades
en temas financieros por las que su negocio atravesaba. Realizar encuestas y
convocar un Focus Group fue enriquecedor para conocer de primera fuente los
puntos de mejora que se debieron considerar. Esto ayudo al equipo de
investigacion a tener mayor visibilidad sobre las necesidades y preocupaciones
reales de los emprendedores.

Las metodologias agiles utilizadas al inicio del desarrollo del presente trabajo
demostraron que para entender el problema que se debi abordar, era muy
importante conocer quién iba a ser el usuario, para poder asi empatizar con el
mismo y conocer sus necesidades. Luego de ello, poder presentar una solucion
minimo viable mediante un prototipo agil para poder recibir una retroalimentacion
con el fin de seguir avanzando. Esto fue una pieza fundamental y punto de partida,

para luego complementarlo con la aplicacion de la investigacion cientifica en
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donde se logré reafirmar la relevancia del problema y la necesidad abordarlo con
una solucién innovadora.

Se debe contar con un equipo altamente preparado para poder atender de manera
adecuada a los emprendedores. Si bien el recojo y procesamiento de los datos no
sera una tarea complicada, es responsabilidad de los asesores el poder transmitir de
manera adecuada y entendible la situacion financiera del negocio, asi como las
recomendaciones que se brindaran con el fin de que estas empresas logren crecer

en el tiempo de una manera adecuada.

4.2. Recomendaciones

En el mediano plazo y de acuerdo al contexto actual, se recomienda hacer la
integracion digital al 100% de los comprobantes de compra y venta con la
plataforma. Esto debido a que se espera que en un futuro todas estas empresas
realicen sus transacciones de compra y venta por medios digitales lo cual permitira
tener una mejor integracion con la SUNAT. Con ello se lograra automatizar el
proceso de ingreso de informacion dentro de la plataforma de una manera segura,
confiable y de calidad para los usuarios. Asi mismo se promovera el uso de menos
papel con el fin de contribuir a la conservacion del medio ambiente haciendo que
la solucion sea mas sostenible.

Es necesario y fundamental que los emprendedores manejen y controlen de manera
ordenada sus documentos de compras y ventas para avalar el ingreso de los
mismos en la herramienta tecnoldgica con el fin de poder brindar una informacioén
confiable para que puedan tomar decisiones mas acertadas.

Se sabe que actualmente este segmento presenta mucha desconfianza al usar estas
aplicaciones, por lo que se debera poner foco en el canal de ventas que es por

donde se comunicara la oferta de valor de modo que el potencial cliente al
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escuchar la propuesta comercial no le genere ningtn tipo de temor o dudas al
contratar el servicio.

Se debe tener en cuenta que debido al crecimiento que tendran los emprendedores
gracias al uso de esta herramienta, también se deberd crecer con sistemas mas
completos y robustos. La idea sera ser escalables con los clientes.

El presente trabajo buscd demostrar que la gestion financiera es una de las
principales causas de fracaso de las MiPyMes. Sin embargo, la literatura hace
referencia a otras causales de fracaso como son una falta de planeamiento
estratégico, una inadecuada gestion de mercadeo, recursos humanos, operaciones
sumadas a la falta tecnologia. Esto ademads se pudo reafirmar en las encuestas
donde se evidencio la necesidad de las empresas de reforzar su area de marketing y
ventas ademads de las finanzas. Se recomienda investigar estas causales adicionales
de fracaso en futuros estudios a fin de contribuir a la disminucion de la mortandad
de estas empresas.

Las personas a cargo de estas empresas deben adoptar una vision a mediano plazo
que les permita llevar de manera sostenible la continuidad de su negocio dentro del
sector en el que se desarrollan. Para ello, se deben tomar decisiones estratégicas en
funcion a la informacion real de sus negocios. Asi mismo poder encontrar

soluciones que logren abordar de forma exitosa todas sus preocupaciones.
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Apéndice A: Process Blueprint
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Apéndice B: Pitch
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Apéndice C: Preguntas de la encuesta

Primera seccion de la encuesta: Bienvenida

Segunda seccion de la encuesta: Conocer acerca del emprendedor y su negocio
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Segunda seccion de la encuesta: Conocer acerca del emprendedor y su negocio
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Segunda seccion de la encuesta: Conocer acerca del emprendedor y su negocio

Tercera seccion de la encuesta: Conociendo acerca de sus necesidades
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Tercera seccion de la encuesta: Conociendo acerca de sus necesidades
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Tercera seccion de la encuesta: Conociendo acerca de sus necesidades

Cuarta seccion de la encuesta: Conociendo el contexto actual
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Cuarta seccion de la encuesta: Conociendo el contexto actual
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Apéndice D: Salarios para un asesor financiero en Lima

Subir tu CV

indeed Buscar empleos  Evaluaciones de empresa  Buscar sueldos

Salarios para empleos de Asesor/a financiero/a en Lima,
Lima

La informacién salarial es una estimacicn a partir de 6 fuentes obtenidas directamente de las
empresas, usuarios y empleos en Indead en los Ultimos 36 meses

Ubicacion

Lima

Media en Lima, Lima Distribucion salarial

Sl" 1,860 al mes l

& 22% més sho que el promedic nacional

Apeéndice E: Costo del servicio en la nube SaaS de Microsoft

Costo utilizado recomendado para el proyecto ($ 627.80/ mes)
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Apéndice F: Costo en publicidad Facebook

Forma de captar usuarios ‘ Segmentar usuarios en redes sociales

Costo mensual por alcance de publicada en Facebook (S/500)
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Apéndice G: Alquileres

Costo de centro de planificacion

Costo de centro para atencion al publico
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Apéndice H: Constitucion de la empresa

Costo por derechos notariales (S/.700), derechos registrales (S/.100)

Costo de tramite en Sunarp (S/.20.00)
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Apéndice I: Costos Desarrollo Plataforma

Presupuesto en Recursos Humanos

Recomendaciones para la implementacion

Pienso que esto es lo que puedes definir en tu plan de trabajo para un proyecto de estas caracteristicas

Detalles y comentarios:

https:/imail google iu/4Pk=aafETald?1&view=p h=all&p hid=thread-f3%3A1664057186353551367 &simpl=msg-f%3A 1664857 ... 12

14/6/2020 Correo de Bbva_com - Plan de trabajo

Para poder presentar un diagnéstico financiera y contable del sistema entiendo que primero vas a necesitar tener la
capacidad de realizar una contabilidad (cuando menos basica). En el contexto actual la informacion que se recoge
de los negocios pymes para elaboracién contable comprende un 50-60% de la informacion necesaria. La otra parte
de esta informacién no es obtenida en documentos cuando menos en una primera etapa por desconocimiento del
usuario del tipo de informacién que te debe brindar o que esta en capacidad de obtener. (p.e. el dinero de la renta de
su negocio -empresa- que es a la vez su vivienda -personal-, que paga en efectivo sin recibo y a veces complementa
haciendo canje con productos). Debes estimar en unos 60 dias la adaptacion de un usuario al metido de trabajo
hasta que se haga fiables. Con esto va a tener probablemente el 60% en |a contabilidad

permanentementeisefiador que precesidad de un doyecto es y la neOtro elemr en este ento a considera

La informacion que vas a tener hara necesitario usar un sistema de contabilidad para procesar toda la informacion
(entendiendo que el sistema de contabilidad esta fuera del ambito de este proyecto) se necesita desarrollar una
interfase que permita extraer la informacion contable de un sistema y ponerla en este sistema o permtia que un
digitador (un nuevo miembro en el equipo) carge dicha informacion y le haga un control de calidad a su digitacion.
Se necesitara de un community manager* que alimente las redes sociales (facebook, instagram, linkedin, whatsapp:
actualmente el metodo de difusion mas horizontal que existe) y que mantenga alimentados a estos sitios y con
informacién rapida y amable

Deberian considerar en una segunda etapa (sugiero poeerlo incluso como parte del proyecto original) la posibilidad
que esta informacion alimente a la SUNAT con la informacion contable y financiera de sus clientes, con lo que su
sistema sera mucho mas atractivo: estaran brindandole al usuario el valor agregado de encargarse de la gestion
SUNAT de sus clientes.

*Community manager: Para el caso de la interrelacion con clientes deberan crear un pequefio instructivo de
respuestas tipo para usuarios definiran |as respuestas que se daran a las preguntas que lleguen catalogandolas del
orden de operaciones y ventas
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Apéndice J: Tasas Efectivas Anuales en el sistema financiero

Interbank (2020-06-14) Scotiabank (2020-06-14)

BBVA (2020-06-14)
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Apéndice K: Costo por recojo de documentos

Costo de envio al centro de operaciones (S/.10) en promedio
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Apéndice L: Costo por digitalizacién de documentos




