PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA

PUCP

PROGRAMA PARA EL FINANCIAMIENTO DE TECHOS DE CALIDAD

PARA LAS FAMILIAS DE SAN JUAN DE LURIGANCHO
Trabajo de suficiencia profesional para obtener el titulo profesional

de INGENIERA INDUSTRIAL

AUTOR

Glenmilaia Perozo Touzett

ASESOR:

Luis Fernando Bringas Egusquiza

Lima, Julio, 2021



Resumen

Segun cifras del Ministerio de Vivienda, en el Peru existe un déficit habitacional de
I.1millones de viviendas, el cual se divide en dos principales componentes: el déficit
cuantitativo y cualitativo; el primero corresponde a la cantidad de hogares sin vivienda;
mientras que el déficit cualitativo comprende las deficiencias en la calidad de la vivienda, ya
sea porque fueron construidas con materiales precarios, presentan condiciones de
hacinamiento o porque no cuentan con servicios basicos (agua potable, desagilie y
electricidad), siendo el mas critico el déficit cualitativo, estimado en 860 mil viviendas
(Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, 2017). Dicha situacion se acentiia en
el segmento de bajos ingresos, donde un 75% de la poblacion ha realizado procesos de
construccion de manera informal (BID, 2015), lo cual, segin Capeco, podria generar un sobre
costo de hasta 40% (Gestion, 2017). Lo mencionado implica un desafio y hace un llamado
a las empresas relacionadas al sector para enfocar acciones de responsabilidad social
dirigidas a buscar disminuir dicho déficit. Mibanco, entidad financiera lider en el segmento
de las microfinanzas (RCC, 2020), asume un rol proactivo ante dicha situacion y realiz6 una
investigacion entre sus clientes de San Juan de Lurigancho! a fin identificar la calidad de las
mejoras en vivienda que financiaron, donde una de las casuisticas mas recurrente fue el de
las familias que financiaron la compra de ldminas de calamina de baja calidad para cubrir los
techos de sus viviendas y se encontraron en la necesidad de adquirir nuevas laminas antes de
culminar el pago del préstamo contraido, debido al acelerado desgaste que presentaron

(Hébitat para la Humanidad y Mibanco, 2018); es decir, continuaron pagando por un

1 Seglin el INEI, San Juan de Lurigancho es el distrito con el mayor déficit habitacional a nivel nacional (INEI,
2009).



producto aun cuando ya no lo estaban empleando. La raiz de este problema no solo radica en
la busqueda de menores costos por parte de los clientes, si no, en que el material comprado

no se adecua a las condiciones climaticas de la ciudad.

El presente trabajo tiene como objetivo estructurar un programa de financiamiento de techos
de calidad, en alianza con Sider Perq, a fin de apalancar las fortalezas de cada empresa y
lograr un impacto significativo en las familias de bajos recursos; asimismo, a lo largo del
documento se expone cémo dicha iniciativa social es viable operativamente, ademas de

rentable.
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Programa para el financiamiento de techos de calidad para las familias de

San Juan de Lurigancho
Vision
La vision de Mibanco, conocida como aspiracion en la organizacion, consiste en
“Ganarnos el corazon y la confianza de las personas que se atreven a progresar”, lo cual

hace alusion a la genuina orientaciéon de Mibanco hacia los emprendedores del pais

(Mibanco, 2019).

Mision
Mibanco busca establecer relaciones de largo plazo con sus clientes, ayudandolos a
progresar e incrementar sus ingresos, por ello su mision se resume en “Transformamos vidas.

Escribimos juntos historias de progreso” (Mibanco, 2019).



Parte I. Oportunidad

Seccion 1. Situacion

1.1. Antecedentes de la empresa

Edyficar es fundada en 1998 con la participacion de CARE Peru como
accionista mayoritario, una organizacion internacional de desarrollo sin fines de
lucro, e inicia operaciones en Lima, Arequipa y La Libertad sobre la base y
experiencia del programa de apoyo crediticio de CARE Pert dirigido a los pobladores
de menores recursos. En el 2009, Edyficar se convierte en subsidiaria del Banco de

Crédito del Peru, formando asi parte del Grupo Credicorp (Mibanco, 2021).

Por otro lado, Mibanco también inicia operaciones en 1998, teniendo como
accionista fundador al grupo Accién Comunitaria del Pera (ACP), una asociacion
civil sin fines de lucro con 43 afios operando en el sector de la micro y pequeiia
empresa. A principios del 2014, Mibanco fue adquirido por Edyficar, momento en
que se produce el gran proceso de fusion entre Financiera Edyficar y Mibanco, donde
se mantuvo el nombre de este Gltimo. A raiz de dicha fusion, Mibanco empieza a

formar parte del Grupo Credicorp (Mibanco, 2021).

Como subsidiria de Credicorp, Mibanco esta alineado a las directivas del
holding, entre ellos, uno de los mas relacionados al proyecto en estudio es el criterio
ESG (Environmental, Social and Governance), el cual ha cobrado mayor relevancia
desde inicios del 2020, afio en el que Credicorp asumio el reto de incorporar dicho

criterio en cada aspecto de su estrategia de negocio, a fin de impulsar el cambio



cultural y entregar valor de largo plazo, mediante la identificacion de oportunidades

que generen valor e impacto positivo en la sociedad (Credicorp, 2020).

1.2. Situacion del mercado.

Con una participacion de mercado mayor al 25%, Mibanco se destaca como
la entidad financiera lider en el segmento al que se dirige, conformado por la micro y
pequeiia empresa (Mibanco, 2019); es decir, el segmento que solicita financiamiento
por montos de hasta S/300 000 (SBS, 2015), y en el cual compite principalmente con
cajas municipales y financieras, tal como se muestra en la figura 1. Se estima que
dicho segmento contribuye al 24% del PBI nacional y emplea al 85% de la PEA del

pais (Andina, 2018).

25,93%
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9,55% 8.51%
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Arequipa Huancayo Compartamos

Figura 1. Participacion de mercado en el segmento la micro y pequefia empresa al cierre de diciembre 2020

Tomado de la Central de Riesgos Crediticios, enero 2021

Sin embargo, al acotar la participacion de Mibanco en el segmento de créditos
a microempresas; es decir, al rango de endeudamiento no mayor a S/ 20 000 (SBS,
2015), se observan dos principales sub — segmentos, el primero comprendido en los

rangos de deuda de S/ 0 hasta S/ 5 000, sub-segmento en el que estd enfocado el



presente proyecto, y el sub-segmento comprendido entre los rangos de deuda de S/ 5
000 hasta S/ 20 000. En el primero de ellos, se aprecia que Mibanco pierde liderazgo
contra la Financiera Compartamos, que se destaca como lider; no obstante, Mibanco
retoma su liderazgo en el sub-segmento de S/ 5 000 hasta S/ 20 000, tal como se

observa en la Figura 2.

Micro Emprendedor (0-20K)
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Figura 2 . Participacion de mercado en el segmento la micro empresa
Tomado de la Central de Riesgos Crediticios, enero 2021
Las entidades que participan en el segmento de las microfinanzas desempefan
un rol sumamente relevante en la inclusion financiera del pais: s6lo en el 2019 se
bancariz6 a un total de 506 059 nuevos clientes, de los cuales, mas de 100 mil tuvieron
acceso por primera vez a un crédito gracias a Mibanco (Mibanco, 2020), lo cual es
sinobnimo de progreso para el pais, al existir una relacion causal positiva entre el
aumento de la inclusion financiera y la reduccion del nivel de pobreza (Asbanc, 2017).
Sin embargo, atn se advierte una importante oportunidad de crecimiento, pues se
estima que existen mas de 2.3 millones de potenciales clientes por bancarizar en el

pais (Mibanco, 2020).



Por otro lado, mediante la democratizacion del acceso al sistema financiero,
Mibanco ratifica su mision corporativa de transformar vidas, pues segin estudio
Espiral de progreso realizado por el equipo de Investigacion de Mercado de Mibanco,
los clientes que obtuvieron su primer crédito financiero con Mibanco? suelen
incrementar el tamafio de su negocio en el transcurso de los afos, dejando de ser micro
emprendedores’ - ticket promedio de desembolso de S/2 300 - para convertirse en
pequeiios - ticket promedio de desembolso de S/14 000- e incluso medianos
emprendedores- ticket promedio de desembolso de S/57 000 -. Un resultado adicional
de dicho proceso de bancarizacion es el alto nivel de agradecimiento y fidelidad de
los clientes hacia su asesor de negocio, por haber confiado en ellos y en su capacidad
de crecimiento, al haberles ayudado a obtener su primer crédito, gracias al cual su
negocio crecid y continfia creciendo, a través de una espiral de progreso* (Mibanco,
2018), mediante este proceso Mibanco se acerca a su aspiracion de ganarse la

confianza de los emprendedores del pais.

En estudios posteriores realizados por el equipo de Segmentos de Mibanco, se
observa que, a lo largo de la espiral de progreso del cliente, el producto Construccion
de vivienda representan un porcentaje estable de 20% de participacion en los
desembolsos de los segmentos indicados - micro, pequefio y mediano emprendedor —
a diferencia de otros productos de la cartera, que aumentan o disminuyen su

participacion conforme el cliente transita de un segmento a otro, pues como se

2 Generalmente por un monto de hasta S/2 000.

3 Segun agrupacion interna de Mibanco, que identifica tres principales grupos de emprendedores, seglin su
ticket promedio de desembolso: micro, pequefio y mediano emprendedor.

4 Se conoce como espiral de progreso al proceso de crecimiento continuo de cliente, tanto en ingresos como
en activos.



observa en la figura 2, el producto activo fijo va incrementando su participacion
conforme el cliente asciende de segmento, a diferencia del producto capital de trabajo,
el cual estaria mas enfocado en los micro-emprendedores y cuya participacion
disminuye conforme el cliente progresa a pequefio o mediano emprendedor

(Mibanco, 2019).

La estable participacion del producto Construccion de vivienda muestra la
transversalidad del mismo y la permanente importancia de la vivienda en todos los

segmentos de emprendedores.

Distribucion de saldo activo por producto

Capital de
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Figura 3. Participacion de productos por segmento
Tomado de estudio interno de Mibanco “Segmentos: Caracteristicas y perfil de los clientes”, junio 2019.

En las siguientes lineas se ahondara sobre el panorama de la construccion en

el que se desarrolla el mencionado producto.

1.2. Situacion del mercado de la construccion.

En el Pert, la necesidad de mejoramiento de la vivienda, el llamado déficit
cualitativo, es un problema que afecta al 75% de la poblacion de bajos ingresos del

pais (BID, 2015). Dicha cifra es acorde a la mencionada por el anterior presidente de



Capeco, Enrique Espinosa, quien afirma que el 70% de las viviendas de Lima
requieren algun tipo de mejora, pues han sido construidas sin asesoria técnica, ni
supervision formal (RPP, 2017). En adicion a la falta de asesoria técnica, existe una
tendencia a privilegiar el precio sobre la calidad de los materiales, por lo que
autoconstruir una vivienda podria generar un sobrecosto de hasta 40% mas a las
familias, segiin lo sefialado por Ricardo Arbull, presidente del Instituto de la
Construccién y el Desarrollo (ITC) de Capeco (Gestion, 2017). Segun cifras del INEI,
el distrito con el mayor déficit habitacional a nivel nacional es San Juan de
Lurigancho (INEI, 2007), estudios posteriores realizados por la consultora HGP
Group, muestran que dicha situacion no ha mejorado significativamente con el
transcurrir de los afos, pues indican que San Juan de Lurigancho lidera el déficit

habitacional a nivel de Lima Metropolitana (Gestion, 2017).

Consciente de dicha problematica y a fin de promover su rol social, Mibanco
en colaboracion con Hébitat para la Humanidad, ONG internacional que trabaja para
lograr que las personas tengan un lugar adecuado donde vivir (Habitat para la
Humanidad, 2020), realizaron un estudio entre los clientes que desembolsaron el
producto Construccion de Vivienda en las agencias de San Juan de Lurigancho, con
el objetivo de evaluar la calidad de la construccion de las viviendas financiadas. El
estudio fue realizado entre 70 clientes, donde se identifico una serie de malas practicas
en el proceso de construccion. Una de las casuisticas mas criticas y resaltantes,
encontrada en el 7% de los encuestados, fue el de las familias que adquirieron ldminas
de calamina de baja calidad para cubrir los techos de sus viviendas mediante

financiamiento y se encontraron en la necesidad de adquirir nuevas laminas antes de



culminar el pago del préstamo adquirido debido al acelerado desgaste que presentaron
y la inadecuada instalacion, pues al encontrarse inicamente sobrepuestas entre si, sin
mayor fijacion con la estructura de la vivienda, los techos no cumplian plenamente su
labor de seguridad y proteccion al interior del hogar, pues permitian la filtracion de
agua en ¢épocas de lluvias a través de las uniones de las laminas y de las rajaduras
originadas por el deterioro del material, asimismo, constituian un peligro para la
seguridad de los miembros del hogar ante posibles caidas parciales o totales,
generando asi gran incomodidad y frustracion a las familias, ademas de problemas de
salud entre los miembros mas vulnerables del hogar; lo indicado se adiciona al alto
nivel de vulnerabilidad del entorno habitacional de dichas familias, las cuales viven
en las zonas baja, de ladera y de cumbre de los cerros (Habitat para la Humanidad,

2018).

A fin de contrarrestar dicha situacion y en linea con la responsabilidad social
corporativa del banco, se buscé un aliado comercial y social con el que se co-disefie
un programa de financiamiento, que est¢ acompanado de informacion técnica y
garantice la calidad de los materiales, de modo que se evite el desgaste prematuro de
las laminas. En dicha busqueda, se formé una alianza con Sider Peru, empresa
productora y comercializadora de acero y materiales de construccion de alta calidad
(Sider Pert, 2020), la cual estd en la capacidad de ofrecer laminas galvanizadas de
alta calidad e instalarlas correctamente en las viviendas del segmento de familias al
que se dirige Mibanco, a través de su red de ferreterias aliadas en San Juan de
Lurigancho. Segun la informacion proporcionada por Sintia Rojas, jefe de ventas de

productos de construccion de Sider Perti y con quien se coordiné el presente proyecto,



las laminas de calamina de Sider Perti experimentan un proceso de galvanizado que
asegura su durabilidad (Sintia Rojas, comunicacion personal, 4 de marzo de 2020).
En efecto, el galvanizado proporciona una proteccion catodica al acero, de modo que

éste no experimente procesos de oxidacion, ni corrosion (Gillespie, 1990).

Es importante resaltar que si bien el principal interés de este proyecto de
colaboracion es social, el modelo también presenta beneficios econémicos para
ambas instituciones pues; por un lado, Sider Peru tiene la oportunidad de ofrecer
ldminas de calamina de calidad en una nueva zona de cobertura - actualmente dicho
producto es comercializado unicamente en la regiones del norte del pais, segin la
informacién proporcionada por la jefe de ventas de la empresa (Sintia Rojas,
comunicacion personal, 15 de noviembre de 2019) — lo cual les permitird aumentar
su volumen de ventas; mientras que para Mibanco representa una oportunidad para
incrementar las colocaciones de créditos para mejora de vivienda, aumentar los
niveles de satisfaccion y recomendacion de los clientes existentes, facilitando asi la

retencion de los clientes existentes y la captacion de nuevos clientes.

Seccion 2. Objetivos
Como se indico anteriormente, el principal objetivo del presente proyecto esta

relacionado a la responsabilidad social del banco, tal como se detalla a continuacion:

e Reducir la frecuencia de reemplazo de las laminas de calamina que financia
Mibanco a las familias de bajos ingresos de San Juan de Lurigancho, al
asegurar la adquisicion de un producto de calidad y gran duracion, impulsando

asi el rol social del banco.



Lograr un nivel de colocaciones de S/ 9 265 miles en el producto Construccion
de Vivienda, para el destino de crédito “Mejora o adquisicion de techos de
calamina”, en el tercer ano de vida del proyecto, lo cual representa un
incremento del 39%, en comparacion al nivel de desembolsos actual.

Ser un proyecto viable econdmica y financieramente, dado el nivel de
rentabilidad esperada del banco (Roe de 25%), manteniendo niveles de mora

promedio de 4%.

10



Parte II. Marketing Estratégico

Seccion 3. Consumidor

3.1. El perfil del consumidor.

El consumidor al que se dirige el proyecto esta conformado por las familias
de bajos ingresos (S/70 al dia), las cuales presentan las siguientes caracteristicas,
segun estudio Un mercado creciente: descubriendo oportunidades en la base de la

piramide en Peru (BID, 2015):

o Caracteristicas demograficas:

- Jefes de hogar, hombres y mujeres, con 42 afos de edad
promedio.

. Caracteristicas socioecondmicas:

- Nivel Socioeconémico D y E. Los ingresos familiares
son generados por actividad econdmica independiente,
principalmente manufactura textil y albaiileria.

o Grado de instruccion:

- El maximo grado de instruccion del jefe de hogar es
secundaria completa, principalmente (49%), situacion
que no se reproduce en los hijos, quienes obtienen
niveles de educacion mas altos.

o Tecnologias de la comunicacion:
- E195% de las familias tiene un celular, de los cuales,

el 21% es un Smartphone.
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En cuanto al estilo de vida de dicho segmento y en consideracion de los
hallazgos del estudio Espiral del progreso realizado por el equipo de Consumer
Insight de Mibanco (Mibanco, 2018), se observa un alto nivel de coincidencia con la
clasificacion de estilo de vida Progresistas, descrita por Rolando Arellano. Segun
Arellano (2017), los progresistas son hombres jovenes de todos los niveles
socioecondmicos, de cardcter activo, pujante, trabajador, orientados al logro y con
mucha confianza en si mismos. Se caracterizan por estar en la constante expectativa
de mejorar su situacion y consideran que el €xito se logra a base de esfuerzo; son
practicos y la estética o las modas no son de su interés. En cuanto a su vision de vida,
anhelan tener un negocio propio, grande y con proyeccion al crecimiento, esperan
obtener un crédito en un banco para invertir cuando puedan y buscan tener una mujer

igual de trabajadora que los acompafie en sus metas de progreso.

Si bien la descripcion del estilo de vida Progresista esta enfocada en hombres,
las mujeres integrantes del publico objetivo del proyecto comparten los mismos

atributos mencionados, segln el estudio Espiral del progreso mencionado.

3.2. Deseos y necesidades del consumidor.

Como se mencion6 anteriormente, en el Estudio de impacto y calidad de la
construccion del producto Micasa se identificaron casos de clientes que adquirieron
un préstamo bancario a 18 meses para financiar la adquisicion de laminas de calamina
para su techo, sin embargo, estas se danaron anticipadamente, generando gran
incomodidad en las familias e incluso problemas de salud, adicional a ello, tenian una
obligacion financiera por lo que continuaron pagando por sus calaminas iniciales, aun
cuando ya no las usaban.
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En esta situacion se identifica una importante necesidad de asesoria, pues las
familias requieren de orientacion relacionada a los diferentes niveles de calidad de las
laminas de calamina, su duracion estimada y de las condiciones a considerar para su

correcta instalacion.

3.3. Habitos de uso y actitudes.

Las familias a las cuales se dirige el proyecto construyen sus viviendas por
etapas, durante un periodo de 30 afos, aproximadamente. Los avances en las etapas
de construccion representan un gran logro material para las familias y estan asociados
a percepciones de orgullo, confort, seguridad, tenencia y confianza; ademads tienen un
impacto directo en la calidad de vida de las familias y en sus sentimientos de

autoestima y realizacion (Habitat para la Humanidad, 2018).

En cuanto a sus habitos de uso de tecnologia, el 95% de los clientes cuenta
con un celular; asimismo, estan familiarizados con el uso de redes sociales, pues el
70% de ellas las emplea, principalmente Facebook y Whatsapp, segin estudio

realizado por el equipo de Canales de Mibanco® (Mibanco, 2019).

3.4. Roles de compra.

Seglin estudio Crédito Micasa realizado por Mibanco, existen 6 principales
roles de compras en el proceso de solicitud y otorgamiento del crédito Construccion

de Vivienda para el financiamiento de laminas de calamina (Mibanco, 2020):

% Estudio Digitalizacion del cliente Mibanco realizado por el equipo de Canales de Mibanco.
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Tabla 1

Participantes en el proceso de toma de decision del financiamiento bancario

Papel Participante

Iniciador Los hijos y la conyuge del jefe de familia representan la principal
influencia para realizar la mejora en la vivienda, pues son los mas
incomodos con las goteras del techo de calamina, las cuales, en
ocasiones, dafian sus tareas o no los dejan dormir e incluso les
generan problemas respiratorios en épocas de bajas temperaturas.
A partir de dicha demanda, se solicita el préstamo bancario para
financiar las mejoras pertinentes en la vivienda, entre ellas, la
adquisicion del nuevo techo de calamina.

Usuario El usuario del préstamo bancario es el jefe de familia, pues es el
encargado del pago de las cuotas del crédito bancario.
Influyentes Una figura de suma influencia la representa el asesor de negocio,

quien orienta al jefe de familia sobre las mejoras adicionales que
podria realizar para tener una casa mdas segura y de mejor
apariencia.

Decisor
El decisor y aprobador del monto y plazo de financiamiento es el
Aprobadores | jefe de familia. Asimismo, es ¢l el que tiene la autoridad para
realizar los tramites relacionados a la solicitud de financiamiento,
Comprador por lo que también desempefia el papel de comprador.

Nota. Tomado de Crédito Micasa, por Mibanco, 2020.

3.5. Proceso de decision de compra del consumidor.

Habitat para la Humanidad, Sider Pert y Mibanco realizaron un estudio para
identificar las acciones mas relevantes que realizan los jefes de familia en cada una
de las etapas de decision, asi como los principales dolores que experimentan, lo cual

se ilustra en la siguiente figura:
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Figura 3. Etapas del proceso de decision de inversion en ldminas de calamina

Tomado de Habitat para la Humanidad, Sider Pert1 y Mibanco (2020) Customer Journey map - Construccion de su vivienda en material noble
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Como se observa, las etapas de decision por las que transcurren los jefes de
hogar durante la adquisicion o mejora de sus techos de calamina se ilustran
adecuadamente mediante el modelo planteado por Kotler y Keller (2016), el cual

sugiere que el consumidor atraviesa por cinco etapas durante su proceso de decision

de compra, tal como se muestra en la figura 4:

Comportamiento
posterior a la
compra

Decision de
compra

Evaluacion de
alternativas

Busqueda de
informacion

Reconocimiento del
problema

Figura 4. Modelo de cinco etapas del proceso de compra del consumidor

Tomado de Kotler y Keller (2016) Direccion de marketing.

Seccion 4. Mercado

4.1. Tamaiio del mercado.

En San Juan de Lurigancho existen mas de 255 mil viviendas particulares, de

las cuales el 30.4% cuenta con un techo de calamina; es decir, 77,699 familias (INEI,

2020).

Tabla 2

Material de construccion predominante en los techos de la vivienda de San Juan de Lurigancho

Material de construccion predominante en los techos de la vivienda
Planchas (;:':1;; Paja,
Concreto de' Uiply con torta . QLG
calamina, Madera  estera/ Tejas palmera
armado . de barro
fibra de carrizo o y
cemento similares
cemento
Viviendas
particulares 165.242  77.699 5.464 4.326 1.674 755 362
Porcentaje 64,7% 30,4% 2,1% 1,7% 0,7% 0,3% 0,1%

Nota. Tomado de “Resultados definitivos de los censos nacionales”’, por INEI, 2018.
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Seglin estudios de Sider Peru, una familia gasta alrededor de S/ 2 700 por la
instalacion de planchas de calamina de baja calidad, las cuales duran entre uno y tres
anos, tal como se muestra en la tabla 3.

Tabla 3

Cuadro de la inversion requerida para la adquisicion de laminas de calamina de baja calidad

Costo Total

Material o servicio necesario Unidades  Costo Unitario (5/) SN

Planchas de Nordex 25 5/ 27.00| 5/ 675.00
Parantes 28 5/ 8.80 | 5/ 246.40
Listones de refuerzo (3m de longitud c/u) 46 5/ 5.00| 5/ 230.00
Vigas de techo de 7m (2 pulg. x 4 pulg.) 5 5/ 40.00 | 5/ 200.00
Planchas de calamina AL 5/ 20,00 | 5/ 430.00
Listoneria 16 5/ 8.00] 5/ 128.00
Clavos (por kg) 15 5/ 12.00| 5/ 18.00
Escuadras metdlicas 12 5/ 3.00] 5/ 36.00
Mano de obra 1 5/ 700,00 | 5/ 700.00

TOTAL S5/ 2,713.40

Nota. Tomado de “Cuadro comparativo de precios de laminas de calamina”, por Sider Pert, 2020.

En la tabla 4, se muestra la inversion requerida para la instalacion de las

laminas de calamina Sider Perq.
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Tabla 4

Cuadro de la inversion requerida para la adquisicion de laminas de calamina Sider Perii

Material o servicio necesario Unidades Costo Unitario (5/) cﬂ::;m

Planchas de Nordex 235 5/ 27.00] 5/ 673.00
Parantes 28 5/ 8.80) S/ 246.40
Listones de refuerzo (3m de longitud c/u) 44 5/ 3.00) 5/ 230.00
T . T — ) T
| Planchas Sider Peri I 2 s _65.00)s/ 1.560.00

Listoneria 16 5/ 8.00 | 5/ 128.00

Clavos [por ks 1.5 5/ 1200 s/ 18.00
Escuadras metilicas 12 5/ 3.00 | S/ 36.00
Mano de obra 1 5/ 70000 S/  700.00

Nota. Tomado de “Cuadro comparativo de precios de laminas de calamina”, por Sider Pert, 2020.

Si bien las planchas de calamina Sider Peru tienen un costo unitario mas alto,
¢éstas tienen una mayor duracion, estimada entre 25 y 30 afios, por lo que, al comparar
la inversion anual que requieren las ldminas de calamina de baja calamina con las
laminas galvanizadas de Sider Peru, se observa que éstas tlltimas representan un gasto
86% menor:

Tabla 5

Cuadro comparativo de precios e inversion anual

Baja calidad Sider Peru
Inversion requerida total
(Material y mano de obra) 2,713.40 3,793.40
Afios de duracion 3 30
Inversion anual 904.47 126.45

Nota. Tomado de “Cuadro comparativo de precios de laminas de calamina”, por Sider Peru, 2020.

Por otro lado, se estima que, del total de familias, existe un 62% que requeriria

financiamiento bancario para realizar obras en su vivienda (Ipsos, 2019).
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A partir de lo indicado y acorde con el procedimiento de célculo ilustrado en
la figura 5, se estima que la necesidad de financiamiento de ldminas de calamina en
San Juan de Lurigancho esta valorizada en S/183 millones, tal como se muestra en la

tabla 6.

Figura 4. Demanda inicial de financiamiento para la adquisicion o mejora de laminas de calamina,
en San Juan de Lurigancho

Inversion promedio por
familia para la adquisicion
de laminas de calamina (S/)

Numero de familias en San
Juan de Lurigancho, que
cuentan con laminas de

calamina

Inversion total para la adquisicion de
laminas de calamina en San Juan de
Lurigancho

Porcentaje de familias que financian
las obras de su vivienda con

préstamos bancarios

Inversion requerida para ldAminas
de calamina, financiada por
entidades bancarias en San Juan de
Lurigancho (S/MM)

Elaboracion propia
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Tabla 6

Demanda de financiamiento para la mejora de techos de calamina en el segmento de bajos
ingresos de San Juan de Lurigancho

Concepto Monto

Numero de familias en San Juan de Lurigancho, que cuentan con
. . 77,699.0
laminas de calamina

Inversiéon promedio por familia para la adquisiciéon de laminas de 3793 4
calamina (S/) ’
Inversion total para la adquisicion de ldminas de calamina en San 295
Juan de Lurigancho (S/MM):

Porcentaje de familias que financian las obras de su vivienda con 62%

préstamos bancarios

Inversion requerida para laminas de calamina, financiada por 183
entidades bancarias en San Juan de Lurigancho (S/ MM)

Elaboracion propia
4.2. Estacionalidad de la demanda.

La informacion historica de Mibanco muestra que la demanda de
financiamiento en San Juan de Lurigancho tiene una tendencia estable, con ligeras
disminuciones en febrero y junio, tal como se muestra en la tabla 7, donde se detalla
la distribucion mensual del monto anual desembolsado del producto de microcrédito

Construccion de vivienda.

Tabla 7

Distribucion mensual del Monto desembolsado anual, en San Juan de Lurigancho

8.0%
5.3%
8.0%
7.9%
8.4%
7.2%
8.0%
9.2%
8.7%
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11.8%
9.6%
8.1%

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

4.3. Impacto de la tecnologia.

La tecnologia tiene un impacto positivo en el proyecto, pues las ferreterias
aliadas tendran un sistema web de prefiltro desarrollado por Mibanco, donde
identificaran las familias sujetas a crédito, de serlo, podran ser derivadas a los asesores
Mibanco. Una vez asignado el cliente o también llamado lead a un asesor, éste debe

hacer una evaluacion del cliente de manera fisica.

4.4. Competidores.

Como se menciond anteriormente, Mibanco es la entidad financiera con
mayor participacion de mercado dentro del segmento de la micro y pequefia empresa,
dicha posicion de liderazgo se mantiene en el sub-segmento de la construccion

progresiva, donde Construccion de Vivienda es lider y destaca entre los productos de

17.43%

16.63% ="

5.30% 542%
5.00%0 S— --_'..._ 4.95%
4,12% —
356% - i .
3.00% - S 4;94[1:@

Figura 6. Evolucion de la mora contable de las principales entidades micro financieras

Tomado de Central de Riesgos Crediticios, 2019.
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la competencia como el unico disefiado especificamente para el financiamiento de la
construccion o mejora de la vivienda. Sin embargo, Mibanco aun tiene oportunidades
de mejora en cuanto al manejo de la calidad de su cartera, pues sus niveles de mora
se encontraron en un promedio de 5.40% en el 2019, a diferencia de las principales
entidades competidoras, que en promedio se mantuvieron en un nivel de mora de
4.72%, sin considerar a Caja Sullana, cuyos niveles de mora estdin muy por encima

de las otras entidades, tal como se muestra en la figura 6.

Una oportunidad de mejora adicional es el agilizar el desarrollo de
herramientas digitales que faciliten la gestion del asesor, pues, pese a ser el lider del
mercado, Mibanco se encuentra desfasado en relacion a dos de sus principales
competidores, Compartamos y Caja Arequipa, los cuales - segin informacion
recogida en focus group realizados por Mibanco - otorgan a sus asesores celulares o
tablets con aplicativos web que les permiten realizar evaluaciones crediticias en

campo, sin necesidad de acudir a una agencia fisica.
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Las entidades financieras que dirigen sus esfuerzos a atender dicho segmento

de mercado son las siguientes:

Tabla 9

Entidades financieras enfocadas en la micro y pequeiia empresa

» Mibanco

* Amérika * Efectiva

* Crediscotia * Proempresa

Financieras * Confianza » Mitsui Auto Finance

» Compartamos * Financiera Oh!

* Credinka * Qapaq

* Caja Arequipa * Caja Maynas

* Caja Cusco * Caja Paita

* Caja Del Santa * Caja Pura

* Caja Tryjillo * Caja Sullana

* Caja Huancayo ¢ Caja Tacna

* Cajalca * Caja Metropolitana de Lima
* Incasur * Sipan

Cajas rurales * Los Andes * Del Centro

* Prymera * Raiz

* Acceso Crediticio * Mi Casita

* Alternativa * Edpyme Progreso

* BBVA Consumer Finance ¢ GMG Servicios Perti

* Credivision * Santander Consumer Perti
* Inversiones La Cruz

Nota. Tomado de Central de Riesgos Crediticios, 2019

Cajas municipales

Se consider6 a las empresas del sistema financiero que registraron mas del
50% de su cartera en Mypes a diciembre de 2019, segun los lineamientos empleados
por Asbanc en su publicacion “Microfinancieras avanzan a paso firme en el mercado”
(Asbanc, 2019), por lo que no se considera a los bancos tradicionales, lo cual también
es acorde a los criterios que considera Mibanco para identificar a su competencia y

guarda relacion con el publico objetivo al que se dirige este proyecto.
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4.5. Segmentacion del mercado.

El proyecto estd orientado a las familias de bajos ingresos de San Juan de
Lurigancho, que tienen la necesidad de financiar la mejora de sus techos de calamina.
Atender a dicho segmento representa una gran oportunidad para Mibanco y a las
entidades de la competencia, pues, como se indicoé anteriormente, las entidades
financieras que participan en el segmento de las microfinanzas tienen un rol
fundamental para la inclusion financiera y la reduccion del nivel de pobreza en el pais
(Asbanc, 2017), lo cual se podria explicar por el hecho de que las micro financieras
han dirigido sus esfuerzos hacia la atencion de los segmentos de bajos ingresos, segun
lo indicado por Dario Ledn, gerente de Asuntos Corporativos de la FEPCMAC, al

diario Gestion (Gestion, 2015).

4.6. Caracteristicas de la P de producto.

Las principales caracteristicas del producto financiero son las siguientes:

e Tasa de interés: representa el porcentaje adicional que se cobrara al
cliente sobre el monto financiado inicial. Para establecer la tasa de
interés adecuada para cada crédito se evaltian los costos y riesgos
asociados, entre otras variables.

e Plazo maximo de financiamiento: numero de meses o cuotas que tiene
el cliente para pagar el préstamo otorgado, esta relacionado con el
monto de financiamiento y la capacidad de pago de cada cliente.

e Monto maximo de financiamiento: relacionado a la necesidad de

financiamiento del cliente y su capacidad de pago.
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e Modalidad: existen 3 diferentes categorias.
1. Créditos nuevos: préstamos otorgados al cliente por
primera vez en Mibanco.
2. Créditos recurrentes:
Se subdividen en dos tipos:
- Recurrente Sin Saldo: refiere a los casos en que el
monto recibido por el cliente solo incluye una nueva
disponibilidad de efectivo. Son créditos otorgados a
clientes que retornan y que no cuenta con un crédito
vigente al momento del desembolso del crédito
recurrente sin saldo.
- Recurrente Con Saldo: refiere a los casos en que el
monto recibido por el cliente incluye el saldo de los
créditos vigentes, los cuales son cancelados, y una
nueva disponibilidad de efectivo. Son créditos
ampliados o incrementales®.
3. Créditos paralelos: créditos en simultaneo. El desembolso
de un crédito paralelo implica, en su totalidad, una nueva
disponibilidad de efectivo, sin cancelar los préstamos

vigentes del cliente. El asesor evalua la capacidad de pago

¢ Ejemplo: un cliente tiene un préstamo vigente con Mibanco de S/10,000 de saldo y obtiene un segundo
préstamo de S/15,000, bajo la modalidad de Recurrente con saldo. En este caso, S/10,000 son empleados para
cancelar el primer crédito y so6lo se le entrega al cliente la diferencia (disponibilidad de efectivo: S/5,000).
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del cliente y, en funcion de ella, define la viabilidad de

otorgarle un crédito paralelo o recurrente.

4.7. Caracteristicas de la P de punto de venta.

Los principales puntos de venta por los que se ofrecen los servicios financieros

son el call center, las plataformas de las agencias fisicas y los asesores de negocio.

Call center: el personal del call center se encarga de contactar a una
relacion de clientes potenciales y brindarles ofertas personalizadas,
segun la necesidad de financiamiento estimada para cada uno. La
lectura del contrato se realiza durante la llamada y el cliente puede
aceptar la creacion de una cuenta de ahorros para que en ella se realice
el deposito del monto financiado y aceptado durante la llamada o
acudir a una agencia cercana para recogerlo personalmente.

Agencias fisicas: cuando los potenciales clientes acuden a una agencia
fisica de Mibanco, generalmente son atendidos por el personal de
plataforma. Dicho personal puede identificar a los clientes que tienen
una oferta de financiamiento activa para comunicarsela y negociar con
ellos las condiciones del préstamo, ademads intentan persuadirlos para
que adquieran determinados seguros optativos’; es decir, los seguros

que no son obligatorios para el crédito®.

7 Tales como el seguro con cobertura oncoldgica, por accidentes, entre otros.
8 Como es el caso del seguro de desgravamen, que se trata de un seguro obligatorio e inherente a cualquier tipo

de crédito.

26



e Asesor de negocio: equipo humano que representa la principal fuerza
de ventas del banco y a través del cual se desembolsa el 95% de los
créditos del banco. La relacion de confianza y cercania que mantienen
con los clientes genera que sean el primer punto de contacto ante
cualquier tipo de solicitud, ya sea un nuevo desembolso o una queja.
En el asesor de negocio se concentra gran cantidad de funciones, tales
como:

o Captacion de clientes.

o Evaluacion de la rentabilidad del negocio del cliente: exige que
el asesor de negocio realice estimaciones del nivel de ingresos
del cliente a partir de informacion cualitativa — principalmente,
observaciones, entrevistas con los vecinos del negocio, etc.

o Realizar la oferta crediticia, en funcidn a las necesidades del
cliente.

o Gestion de cobranzas, hasta el tramo de mora de 30 dias®.
Para el presente proyecto solo se empleara como canal al asesor de negocio.
4.8. Caracteristicas de la P de promocion.

Segun estudios mostrados por el equipo de Consumer Insight'’ de Mibanco,
el factor principal que influye en los clientes para decidirse optar por los productos

financieros de Mibanco o de alguna otra entidad financiera es la referencia de

% Los tramos de mora mayores a 30 dias son gestionados por ejecutivos de recuperaciones, mientras que los
clientes con mora mayor a 60 dias son gestionados por proveedores externos especializados en la gestion de
cobranza.

10 No corresponden a un estudio especifico; sin embargo, es una informaciéon indicada por el equipo de
Consumer Insight en los comités de Marketing.
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familiares y amigos. El boca a boca es sumamente relevante dentro de este segmento,
en el que una buena experiencia con el asesor de negocio es fundamental para que
¢éste lo recomiende entre los miembros de su circulo social que tienen las mismas
necesidades de financiamiento. Es sumamente relevante lograr una experiencia
positiva en el cliente, tanto en rapidez de la atencion, como en calidad de la misma,

de modo que éste recomiende Mibanco a su circulo cercano.

Adicionalmente se observo que las redes sociales representan un importante
medio para la difusion de los beneficios del producto Construccion de Vivienda y de
Mibanco, pues un elevado porcentaje de los clientes potenciales, alrededor del 70%,
son usuarios frecuentes de redes sociales, principalmente Whatsapp y Facebook

(Mibanco, 2019).

4.9. Caracteristicas de la P de precio.

El precio del producto financiero se traduce en una tasa de interés. Para
establecer el precio adecuado de cada crédito, se cuantifica el riesgo de impago
asociado a cada cliente, ademas de otras variables, que en sumatoria resultan en la

tasa final a ofrecer al cliente, dichos componentes se detallan a continuacion:

e Costo de los fondos de los ahorristas, el cual varia principalmente en
funcidn al plazo del crédito

e Costo por riesgo de impago, el cual varia en funcion de cada cliente

e Costo asociado al crédito: personal, sistemas informaticos, red de
agencias, etc

e Rentabilidad de capital para los accionistas
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e Margen de ganancia para la entidad bancaria

Segun lo indicado por el area de Pricing de Mibanco, las variables
mencionadas son generalmente transversales entre todas las entidades del Sistema
Financiero, la principal diferencia radica en la participacion de cada una de ellas en
la composicion de la tasa de interés, pues cada entidad financiera tiene costos de

fondeo, operativos y margenes distintos.

Seccion 5. Aspectos Legales

5.1. Impuestos

El principal impuesto que se grava al banco es el Impuesto a la renta, el cual
representa el 29.5% de la utilidad generada por el mismo. Asimismo, todas las
operaciones que se realizan a través de las empresas del Sistema Financiero son
gravadas por el Impuesto a las Transacciones Financieras o ITF, cuya tasa es del
0.005% del valor de cada operacion. Los montos correspondientes a dicho concepto
deben ser retenidos y declarados ante SUNAT por las entidades financieras (SUNAT,

2020).

5.2. Restricciones a la comunicacion

Como se mencion6 anteriormente, el banco tiene 3 principales puntos de
venta: el call center, la plataforma de las agencias y el asesor de negocio. En el caso
del primer canal, éste aplica inicamente para aquellos clientes que han aceptado y
consentido que usemos sus datos personales, en cumplimiento de la Ley N°29733,
Ley de Proteccion de Datos Personales (El Peruano, 2011). No se considera dentro

de la base de gestion a aquellos clientes que han manifestado su rechazo a ser
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contactados para recibir ofertas de productos, el equipo de operaciones es el
encargado de mantener actualizada dicha relacion de clientes. Asimismo, segln la
resolucion N°1765-2005 de la SBS, estamos obligados a brindar de manera clara y
transparente la informacion relacionada al crédito durante la Ilamada —
especificamente lo correspondiente al monto, plazo y TCEA!! -, ello en cumplimiento
con la Ley 28587, Ley Complementaria a la Ley de Proteccion al Consumidor en
materia de servicios financieros, sobre transparencia de la informacion y
modificaciones contractuales y sus modificatorias. El sustento tangible del
cumplimiento de dichas leyes lo representan los audios grabados, los cuales deben ser

custodiados por 10 afios (SBS, 2005).

Las leyes mencionadas también son aplicadas en la gestion del asesor de
negocio y el equipo de plataforma pues para la emision de todo crédito por dichos
canales se requiere que el cliente firme los documentos contractuales relacionados a
su crédito, segin lo indicado en el Manual y Metodologia Crediticia de Mibanco

(Mibanco, 2020).

5.3. Registro de la marca

Los créditos financiados que se acojan a los beneficios de la alianza Sider Perti
con Mibanco seran desembolsados mediante el producto Construccion de Vivienda,
el cual se encuentra vigente, por lo que no implicaria el desarrollo o registro de una

marca o producto.

1 Tasa de Costo Efectiva Anual
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5.4. Codigo de Defensa del Consumidor

La ley que establece las normas de proteccion y defensa al consumidor es la
Ley N° 29571, Cddigo de Proteccion y Defensa del Consumidor, la cual tiene el
objetivo de que los consumidores accedan a productos y servicios idoneos. En caso
de incumplimiento, la empresa se expone a posibles sanciones impuestas por el
Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de la Proteccion de la Propiedad

Intelectual, Indecopi (INDECOPI, 2020).

5.5. Normas y Procedimientos

La Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, SBS, es el organismo
encargado de la regulacion y supervision de las entidades pertenecientes a los
sistemas financiero, de seguros y privado de pensiones (SBS, 2020). Mibanco, como
institucion financiera supervisada, tiene bajo su responsabilidad el cumplimiento de
las normas y procedimientos establecidos por la SBS, segun lo indicado en la Ley N°
26702, Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Orgénica de
la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP. Segun ello, para el marco del presente
proyecto y en adicion a las leyes previamente mencionadas, se deberan considerar las

siguientes resoluciones:

e Resolucion SBS N° 445-2000, “Normas Especiales sobre
Vinculacion y Grupo Econdémico”. Modificada parcialmente
por la Resolucion N° 472-2006 Normas prudenciales para las
operaciones con personas vinculadas a las empresas del
sistema financiero

e Resolucion SBS No 11356-2008, Nuevo Reglamento para la
Evaluacion y Clasificacion del Deudor y la Exigencia de

Provisiones
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e Resolucion SBS N° 41- 2005, Reglamento para la
Administracion del Riesgo Cambiario Crediticio

e Resolucion SBS N° 816- 2005, Reglamento de Sanciones
aplicable a personas naturales y juridicas supervisadas

e Resolucion SBS No 6941-2008, Reglamento para la
Administraciéon del Riesgo de Sobreendeudamiento de los
Deudores Minoristas y modifican el Manual de Contabilidad
para las Empresas del Sistema Financiero

¢ Resolucion SBS No 1494-2006, Modificatoria del Reglamento
para la Evaluacion y Clasificacion del Deudor y la Exigencia
de Provisiones

e Resolucion SBS N° 0037-2008, Reglamento de la Gestion
Integral de Riesgos

e Resolucion SBS N° 6941-2008, Reglamento para la
Administracion del Riesgo de Sobre Endeudamiento de
Deudores Minoristas

e Resolucion SBS N° 1169-2007, Medidas de excepcion para el
tratamiento de los créditos que las empresas del sistema
financiero han destinado a deudores domiciliados en las zonas
afectadas por el sismo del 15 de agosto del 2007

e Resolucion SBS N° 2660- 2015, Reglamento de Gestion de

Riesgos de Lavado de Activos y del Financiamiento del
Terrorismo.
Seccion 6. Posicionamiento del Producto
Como se menciond anteriormente, el producto de microcrédito Construccion de
Vivienda de Mibanco posee diversas caracteristicas que lo distinguen de los créditos de la

competencia, asimismo, a partir de la alianza con Sider Perd, se convierte en la unica
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institucién micro financiera que ofrece la instalacion gratuita de las ldminas de calamina

financiadas'?, por lo que la estrategia de posicionamiento a emplear es la de diferenciacion.

Adicionalmente, se debe resaltar que mediante este proyecto se busca que las familias
de bajos ingresos de San Juan de Lurigancho optimicen su inversion en techos y adquieran
un producto de calidad y gran duracion, que eviten la filtracion de agua al interior de la

vivienda, mejorando asi la calidad de vida de las familias.

Segtin lo indicado, se resumio la declaracion de posicionamiento del producto de la
siguiente manera: “Con Mibanco, financio un techo de calamina de calidad, que protegera y

alegrard a mi familia”.

12T 4minas de calamina galvanizadas adquiridas en las ferreterias aliadas de Sider Pert.
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Parte III. Marketing Tactico

Seccion 7. Producto

7.1. Historia

El producto de microcrédito para la construccion o mejora de la vivienda fue
desplegado en el 2010 por la Financiera Edyficar, bajo el nombre de “Edyvivienda”.
Luego de la fusion entre Mibanco y Financiera Edyficar en el afio 2015, el producto
cambia su nombre a Construccion de vivienda'?. Durante dicho proceso de fusion se
opto por mantener las caracteristicas mas sobresalientes de los productos y sistemas
que tenian cada una de las entidades, ello significé una mejora sustancial para todos
los productos, pues mantenian los atributos mas valorados tanto del portafolio de
Mibanco, como de Financiera Edyficar. Como resultado de la fusion, el producto
Construccion de vivienda pudo atender nuevos segmentos, especificamente el de
bajos ingresos - NSE D y E-, que, si bien eran atendidos por Mibanco, no lo era por
Financiera Edyficar — que atendia, principalmente, los segmentos de NSE C-. La
inclusion del nuevo segmento de mercado representd una gran oportunidad para
desempefiar un rol social como entidad bancarizadora, ademés del esencialmente

comercial.
7.2. Ciclo de vida y estrategia de marketing

Previo al inicio del proyecto, se deben realizar ciertas actividades de pre
lanzamiento, que incluyen capacitar a los asesores sobre los beneficios de construir

viviendas con materiales de calidad; ademas de los atributos diferenciales de las

13 Si bien el nombre oficial del producto y segtn lo inscrito en los reportes a la SBS es Construccion de vivienda,
existe una practica generalizada entre los asesores de negocio por llamarlo “Micasa”.
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laminas de calamina Sider Pert, en comparacion a los productos de la competencia;

el detalle de dichas actividades se encuentra en la seccion 13 del presente documento.

En cuanto a las actividades de lanzamiento, éstas incluyen activaciones'* en
puntos estratégicos del distrito, definidos y organizados en coordinacién con el lider
comunal de cada zona. Adicionalmente, se planifican premiaciones periddicas para
los asesores que logren colocar la mayor cantidad de préstamos Construccion de
vivienda mediante el flujo de la alianza con Sider Peru. Finalmente, se proyecta
realizar encuestas a profundidad, con el apoyo del equipo de investigacion de
mercado, para identificar el impacto de las buenas practicas de construccion
transmitidas por el asesor de negocio y las experiencias con los materiales Sider Peru,
al inicio del proyecto y luego de 3 afios, periodo en el cual, segiin experiencia de
Mibanco, se pueden medir las mejoras en la calidad de vida de las iniciativas

desplegadas.

En la siguiente figura se detalla el horizonte de tiempo en el que se realizard

cada una de las actividades indicadas.

14 Se conoce como activaciones a las actividades masivas realizadas por los asesores de negocio, donde se
promueve alguna iniciativa y suele estar acompanada de actividades recreativas, que incluyen la entrega de

premios.
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Aio 1

Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mesll Mes 12
B ' Premiacion al Actividad Premiacion al
Actividades de lanzamiento y asesor con Actividades con asesor con
comunicacion de la alianza Sider mayor nimero . mayor nimero
, . L. de refuerzo potenciales ..
Perta y Mibanco en San Juan de de créditos entre clientes de créditos
Lurigancho, en conjunto con colocados en , Y colocados en
, . . asesores lideres .
lideres vecinales alianza con comunales alianza con
Sider Pert Sider Peru.
Aiio 2
Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes10 Mes 11 Mes 12
Actividad Premiacion al Actividad Premiacion al
.. asesor con asesor con
Actividades con X con X
. mayor nimero . mayor niimero
de refuerzo potenciales 78 potenciales L.
. de créditos . de créditos
entre clientes y clientes y
ASESOTeS lideres colocados en lideres colocados en
alianza con alianza con
comunales . i comunales .
Sider Peru. Sider Pert

Mes 1

Mes 2 Mes 3

Actividad en campo: encuestas
(recojo de testimonios)

Grabacion de
testimonios

Aiio 3

Mes 6

Mes 7

Mes 8 Mes 9

Difusion de videos testimoniales en agencias
de San Juan de Lurigancho

Mes 10

Mes 11

Actividad con
potenciales clientes y
lideres comunales.
Presentacion de
casos de éxito

asesor con
mayor niimero
de créditos
colocados en
alianza con
Sider Peru.

Figura 9. Cronograma de actividades tacticas

Elaboracion propia

7.3. Caracteristicas

Segun los andlisis de benchmarking realizados, el producto de microcrédito
Construccion de Vivienda de Mibanco es el inico en el mercado de las microfinanzas
especialmente disefiado para el financiamiento de la construccion progresiva de las
viviendas. Las mejoras de vivienda que se pueden financiar por dicho producto son

diversas; entre las mas comunes se encuentran las siguientes:

e Acabados en general (enchapes, puertas, ventanas)

e Adquisicion de laminas de calamina
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e Construcciones internas y externas (division de ambientes, cercos)
e Estructura de la vivienda (zanja, columnas, techo)

e Conexion a la red de agua y/o desagiie externa

¢ Conexiones sanitarias y/o desagiie interna

e Compra e instalacion de tanques de agua

e Compra de terreno para vivienda

Asimismo, el producto cuenta con montos y plazos minimos y maximos de
financiamiento, en funcién al tipo de ingreso del cliente, tal como se muestra en la
figura 8. Adicionalmente, permite incorporar los ingresos de los hijos y/ o del
conyuge en la evaluacion crediticia, financiar hasta el 100% de la inversion de la obra

y no requiere de garantia hipotecaria.

Tipo de cliente
Independiente Dependiente

Plazo Minimo 1 mes 1 mes
Plazo Maximo [Segiin evaluacion 36 meses
Monto Minimo S/ 300 S/ 300
Monto Méximo [Segiin evaluacion S/ 30,000

Figura 12. Principales caracteristicas del producto Construccion de Vivienda

Tomado de la informacion interna de Mibanco

Para el alcance del presente proyecto, el cual esta enfocado en el destino de
crédito relacionado a la adquisicion de ldminas de calamina, se adicionan nuevos
beneficios como la entrega e instalacion gratuita de las ldminas de calamina Sider

Pert, lo cual favorece la diferenciacion del producto.

La operativa de la alianza Sider Peru y Mibanco se disefid6 de modo que

Mibanco sea el encargado de evaluar la capacidad de pago del cliente y brindarle el
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monto de financiamiento requerido para realizar la mejora de su vivienda, en el cual
se incluye lo correspondiente al costo de las laminas de calamina, monto que sera
transferido directamente a las cuentas de Sider Perq, la cual, una vez reciba los
fondos, autorizara a su red de ferreterias el envio, instalacion y fijacion de las laminas
en los techos de las viviendas; ademds de garantizar una entrega adecuada de las
mismas en cada una de las viviendas de los clientes de Mibanco. Las laminas de
calamina galvanizadas y certificadas de Sider Peru tienen un espesor comprendido

entre 20 y 22 mm, lo cual dificulta las posibles filtraciones por lluvias!®.

Para conocer de manera preliminar la acogida que tendria el nuevo programa
de financiamiento entre los consumidores meta se realizd una prueba de concepto

entre 10 clientes potenciales, donde el concepto presentado fue el siguiente:

Te préstamos dinero para que renueves las laminas de calamina de tu casa,
de modo que tu familia est¢e mas comoda y segura, con las laminas de
calamina de alta calidad de Sider Peru, las cuales tienen una gran duracion
y evitan las filtraciones de lluvia. Ademas, seran enviadas e instaladas
totalmente gratis en tu casa, si las compras en las ferreterias aliadas a Sider
Peru.

Los resultados de la prueba de concepto fueron positivos, pues los
consumidores potenciales mostraron gran interés por el producto crediticio,

encontrandose lo siguiente:

e Los beneficios del producto fueron rapidamente entendidos y se

consideraron claros.

15 En los estudios de calidad realizados por Habitat para la Humanidad y Mibanco entre los clientes del banco
se encontré que la mayoria de familias que empleaba ldminas de calamina para los techos de sus viviendas
adquirian laminas de un espesor de 15mm, lo cual, entre otras razones, aceleraba el desgaste de las laminas
(Habitat para la Humanidad y Mibanco, 2018)
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e Sintieron que el producto resuelve sus necesidades, al ofrecer el envio
e instalacion gratis, lo cual es una gran preocupacion; ademas
mencionaron que ningun otro banco ofrece ese beneficio.

e Existe una elevada intencion de financiamiento, pues los clientes
entrevistados se mostraron interesados en solicitar el producto

crediticio.

Si bien la reaccion inicial fue bastante favorable, también surgieron preguntas
relacionadas al precio de las ldminas de calamina y a la tasa de interés del crédito,
para lo cual se mostr6 el ahorro a largo plazo que representan las laminas de calamina
Sider Peru, lo cual absolvié completamente las dudas de los encuestados; sin
embargo, se indico que las tasas interés del crédito se definen luego de la solicitud del
cliente y dependera de cada situacion especifica, por lo que no se le podia brindar un

dato preciso.

7.4. Marca

En este proyecto participan dos marcas principales: Mibanco y Sider Perti. Por
un lado, el microcrédito financiero serd otorgado bajo la marca Mibanco y mediante
el producto Construccion de vivienda; por otro lado, el objeto de financiamiento

incluido en dicho préstamo son las laminas de calamina de la marca Sider Peru.

7.5. Diseiio

La inclusion de los beneficios mencionados en la seccion anterior permitira
reducir o eliminar los dolores identificados en la figura 4, tales como subir los

materiales hasta la vivienda ubicada en un cerro, desconfianza en relacioén a la
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correcta instalacion, percepcion de pérdida de dinero debido al exceso de laminas
adquiridas, pues las laminas de calamina serian entregadas por las ferreterias aliadas
de Sider Peru, lo cual liberara al cliente del esfuerzo logistico asociado; asimismo, al
ser instaladas por maestros de obra certificados por Sider Peru, se reduce el dolor
relacionado a la desconfianza sobre una mala instalacion de las laminas; finalmente,
el personal de las ferreterias aliadas estd capacitado para realizar presupuestos
acertados en relacion a la cantidad de laminas que el cliente requeriria, por lo que la
percepcidn por posibles pérdidas de dinero debido a la compra excesiva de materiales

también se reduce.

7.6. Formas de uso

Como se mencion6 anteriormente, el producto Construccion de Vivienda
permite financiar diversos tipos de mejora en la vivienda, las cuales fueron detalladas
en la seccion 3.1.3. Sin embargo, el presente proyecto esta enfocado principalmente
en el destino de crédito relacionado a la adquisicion o mejora de las laminas de

calamina de las viviendas.

7.7. Desarrollo del producto

El principal desarrollo del producto Construccion de vivienda que se
encuentra pendiente es la habilitacion de la ejecucion de desembolsos mediante la
herramienta Urpi, lo cual permitira que los asesores de negocio desembolsen créditos,

sin necesidad de acudir a una agencia.
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Seccion 8. Punto de venta

8.1. Canales de distribucion

Los canales comercializacion comprenden a los asesores de negocio de las
agencias de Mibanco ubicadas en San Juan de Lurigancho y las ferreterias aliadas al
concesionario de Sider Pert en el mismo distrito. Dado que la captacion, como la
derivacion de clientes sera a través de ambas plazas, se acordo que las viviendas de
los clientes derivados por alguno de los canales deberan encontrarse dentro de un
radio aproximado de 1.5 km de la ferreteria mas cercana para que puedan ser
atendidos, debido a que una mayor distancia implicaria costos de distribucion mas
elevados, los cuales ya no podrian ser asumidos por Sider Pert. En los flujos de las
figuras 9 y 10 se muestra el flujo de atencion de los clientes derivados por las
ferreterias asociadas a Sider Peru y los asesores Mibanco, respectivamente; donde se

asume que todos los clientes derivados cumplen la condicidon de cercania mencionada.
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Asesor  Mibanco  capta
cliente con necesidad de
comprar o mejorar su techo
de calamina y ofrece
financiamiento.

Fin

Asesor sensibiliza al cliente
sobre la importancia de
emplear  materiales  de
calidad y ofrece beneficios
de productos Sider Pert.

|

Asesor deriva al cliente a la
ferreterias  asociada mas
cercana

Fin

Asesor Mibanco genera
propuesta de cronograma
de pagos.

Cliente solicita
financiamiento por el
monto total de la
inversion requerida.

proformag2

Cliente es atendido por
las ferreterias asociadas
y recibe proforma.

f

Figura 15. Flujo de atencion para clientes captados por las ferreterias asociadas

Elaboracion propia
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.

Asesor Mibanco
desembolsa el monto de
la proforma en la cuenta
de Sider Peri y la
diferencia es entregada
directamente al cliente.

:

Ferreteria contacta a
cliente para coordinar
fecha de entrega e
instalacion de laminas de
calamina certificadas
Sider Pert.

Maestro de obra Sider
Pert realiza instalacion y
brinda asistencia técnica
sobre mantenimiento de
techos, de manera

gratuita

Fin




v

Ferreteria  asociada  al
concesionario de Sider Perti
recibe cliente con necesidad
de comprar o mejorar su
techo de calamina y entrega
proforma de materiales

Ferreteria asociada ingresa
DNI del potencial cliente a
un sistema de  pre-
evaluacion.

Ferreteria asociada deriva
cliente a un asesor Mibanco.

Fin

Asesor Mibanco
desembolsa el costo de
los materiales en la
cuenta de Sider Perti y la
diferencia es entregada
directamente al cliente.

y

Ferreteria contacta a
cliente para coordinar
fecha de entrega e
instalacion de laminas
de calamina certificadas
Sider Pert.

I

Asesor Mibanco genera
propuesta de cronograma
de pagos.

Maestro de obra Sider
Pert realiza instalacion y
brinda asistencia técnica
sobre mantenimiento de
techos, de manera
gratuita

Cliente es evaluado por
asesor Mibanco.

T

Fin

Figura 18. Flujo de atencion para clientes captados por los asesores de negocio Mibanco

Elaboracion propia

Segun lo indicado en los flujos de la figura 9 y 10, se trabajard bajo un esquema de

desembolso mixto, en el cual un porcentaje del desembolso serd depositado directamente en

las cuentas de Sider Pert y el monto restante sera entregado al cliente. Cabe resaltar que ésta

operativa es nueva para el banco, pues el flujo regular es entregar la totalidad del monto

financiado directamente al cliente.

8.2. Relaciones con los canales

Como se menciono anteriormente, los asesores de negocio seran el tnico canal

de desembolso para el presente proyecto, por lo que es de gran relevancia informarles
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sobre los detalles del proyecto e incentivar su compromiso con el éxito del mismo,

para ello se planificaron las siguientes actividades:

- Capacitaciones: se capacitara sobre los beneficios del producto Construccion
de vivienda, en comparacion a los de la competencia, asimismo, se brindaran
consejos de venta para activar la necesidad de financiamiento para la mejora
de los techos de la vivienda. Adicionalmente, se comunicaran los beneficios
diferenciadores de las calaminas Sider Peri, en relacion a las laminas
tradicionales en el segmento objetivo del proyecto. Las capacitaciones forman
parte de las actividades de pre-lanzamiento detalladas en la seccion 13.

- Cartillas informativas: se brindaran cartillas informativas con informacion
resumida sobre el producto y consejos de venta. En el anexo 1 se muestra el
disefio de la cartilla.

- Roll screen: se vestiran las agencias Mibanco de San Juan de Lurigancho y
las ferreterias aliadas de Sider Pert con roll screen para incentivar la demanda

y derivacion de clientes desde ambos canales.

Seccion 9. Promocion

9.1. Publicidad

Publico objetivo

La tactica publicitaria sera dirigida tanto a hombres como mujeres, de mediana
edad, entre 25 y 65 aios, de nivel socioeconémico D y E, que estdn familiarizada con
el uso de redes sociales, principalmente con Facebook y Whatsapp y cuyas viviendas

requieren la mejora de las ldminas de calamina de los techos.
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Copy strategy

El mensaje que se desea transmitir esta relacionado al impulso que brinda
Mibanco para que el cliente mejore el techo de calamina de su vivienda y a su vez, su

calidad de vida.
Objetivo

El objetivo es diferenciar el producto crediticio de los productos de la
competencia al brindar la opcion de adquirir ldaminas de calamina de calidad,

entregadas en la vivienda del cliente, sin costo adicional.
Reason why

Promover que el cliente Mibanco que financia, total o parcialmente, la

mejora del techo de calamina de su vivienda realice una inversion adecuada.
Estilo y tono

El lenguaje a emplear tendra un estilo simple, con un Iéxico cotidiano.
Imagen del consumidor

Una familia emprendedora, cuya vivienda — a su vez negocio — es de
material pre fabricado o de ladrillo, con techo de calamina, tal como se

muestra en la figura 12.

45



Figura 21. Familia de San Juan de Lurigancho

Tomado de “Situacion de la vivienda para la base de la pirdmide en Lima Metropolitana”, por

Habitat para la Humanidad, 2018.
9.2. Agencia de publicidad
Los elementos publicitarios seran realizados inhouse, por el equipo de Marca

de Mibanco, por lo que no se recurrird a una agencia de publicidad.
9.3. Medios de comunicacion
Estrategia

Como se menciono anteriormente, la recomendacion de boca a boca es de
suma relevancia dentro del segmento de las microfinanzas; por otro lado, las
evaluaciones de crédito en dicho segmento tienen un alto componente cualitativo; es
decir, requieren que el asesor de crédito realice visitas al negocio de cada cliente,
durante las cuales suele identificar potenciales clientes entre el circulo de contactos

de su cliente actual, por lo que la calidad de su gestion es clave para ganarse la
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confianza de sus clientes y sean ellos quienes lo recomienden entre los miembros de

su circulo.

Dada la importancia de la comunicacion boca a boca, se disefiaron videos de
corta duracion, que sean faciles de compartir por redes sociales, como Facebook y
Whatsapp, que incluyen mensajes sobre las consideraciones que se deben tener para
realizar una correcta adquisicion, instalaciéon y mantenimiento de las laminas de
calamina; ademas, sobre la importancia de emplear materiales de calidad y contar con
mano de obra calificada en la construccion de las viviendas. Dichos videos también
seran transmitidos en las agencias de Mibanco y en las ferreterias aliadas. En la figura

13 se muestra el storyboard de uno de los videos a transmitirse.

| Inicio del video Traslape Voz en off coloca las
. . | calaminas con un traslape de
Consejos para construir .,
15 centimetros entre ellas v una
LA INSTALACION Y -.rJ\er,»\r\,“ onda lateralmente.
MANTENIMIENTO o, RN

DE TUS TECHOS =iy

\ W
\ e,
" | Voz en aff:
traslapes  con

| Voz en off las lluvias han
empezado y Luisa necesita una
reparacion segura para su
.3l techo ;Qué debe hacer?

asegura los

claves ¥
protegelos con capuchones de
plastico, asi evitaras que se
oxiden.

Y - Voz en off comprar planchas
PUANCHA DF CALAMINA GALVANIZADA - g
RO Souir e de calamina galvanizadas.

preferiblemente de 20 a 22
mulimetros v posteriormente
seguir las siguientes
instrucciones

s Voz en off el techo debe estar
inclinado para evitar la
acumulacion de agua de lluvia
v la oxidacion.

Tomado de informacion interna de Mibanco
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 |Voz en gff: al iempo de haber
cambiado el techo, es necesario
darle mantenimiento regular
para evitar corrosiones ¥
filtraciones. Protege siempre la
salud y bienestar de tu familia.

| Voz en off: los materiales de tu
~ | techo v mucho mas compralos

" I8 4 = con Mibanco v Sider Pert.

Figura 24. Storyboard del video sobre la instalacion y mantenimiento de techos



9.4. Promocion de ventas

Los asesores de negocio realizan campafas de promocion de ventas en las
zonas donde identifican que se estan realizando construcciones para ofrecer
financiamiento. Asimismo, buscan incentivar la necesidad de construccion a través
de charlas de activacion donde hacen referencia a la importancia de tener una vivienda
segura y comoda; asimismo, realizan sorteos y juegos entre el publico que asiste,
donde se entregan articulos promocionales con el logo de Mibanco y los datos de

contacto del asesor.

9.5. Relaciones publicas

Programas

El proyecto no trabajard con influencers reconocidos; sin embargo, se
trabajara con los lideres vecinales de San Juan de Lurigancho con los cuales ya se

tiene una relacion colaborativa.

9.6. Venta personal

Entrenamiento

Se programo una capacitacion mensual para los asesores de crédito, lideradas
por personal de Mibanco y Sider Pert, donde se refuercen los beneficios del producto
Construccion de vivienda, técnicas de venta, buenas practicas de construccion y
beneficios de las laminas de calamina de Sider Pert, entre ellos el ahorro a largo plazo
que implican, pues como se indico anteriormente, pese a que tienen un costo unitario

mas elevado, su tiempo de vida esperado es mucho mas alto que las ldminas de
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calamina que suelen adquirir las familias de bajos recursos, tal como se muestra en la

siguiente tabla:

Tabla 11

Comparativo de precios de las laminas de calamina Sider Peru y el producto tradicional.

Tipo de

Duracion maxima

material — N° de Precio promedio Inversion Inversion
lanchas de laminas de unitario producto total por aiio
pcalamina calamina (S)H tradicional (S) (S)
(afos)
B(?i;f;:ei:)d 24 $/20 3 S/ 480 S/ 160
Sider Pera 24 S/ 65 30 S/ 1,560 S/ 52

Nota. Tomado de “Cuadro comparativo de precios de laminas de calamina”, por Sider Peru, 2020.

Adicionalmente, en las capacitaciones para el asesor de negocio, se hara

énfasis en el ahorro aproximado de S/700 por concepto de la mano de obra de la

instalacion de la calamina, segin lo mostrado en las tablas 3 y 4.

9.7. Marketing directo

Programa

Se gestiono la adquisicion y entrega de cartillas para los asesores de negocio,

donde se muestran caracteristicas del producto Construccion de vivienda, técnicas de

venta, recomendaciones sobre buenas practicas de construccion y la importancia de

emplear laminas de calamina de calidad e instalarlas correctamente, la cual se muestra

en el anexo 1.

Asimismo, se manejara un modelo de carta digital donde se invite al cliente a

mejorar su vivienda y financiarse con Mibanco, en dicha carta también se menciona

el beneficio de la entrega e instalacion gratuita de las laminas de calamina Sider Peru.
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Las cartas seran enviadas a través de Whatsapp por los asesores de negocio. Dicha

carta se muestra en el anexo 2.

A fin de promover que el asesor de crédito comparta la informacion
correspondiente a las buenas practicas de construccion con el cliente final, se disefio
un programa de incentivos para los asesores y cuyos premios, segun los lineamientos
establecidos por la division de Recursos Humanos, no deben exceder los S/50 por
asesor al mes. El gasto anual esperado por dicho programa de incentivos se detalla en

la tabla 10.

Tabla 12

Gasto anual en incentivos para los asesores

Numero de asesores premiados al mes 12 15 15

Numero de asesores premiados al afo 144 180 180
Monto del premio S/, 50.0 | S/. 50.0 | S/. 50.0
Gasto total en incentivos S/. 7,200 | S/. 9,000 | S/. 9,000

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

Se espera que para el primer afio se premie al 40% de los asesores de las
agencias de San Juan de Lurigancho; mientras que, para el segundo afio, se espera

premiar al 50% de ellos.

9.8. Presupuesto de comunicacion

Para el funcionamiento del proyecto se empleard principalmente el activo fijo
que Mibanco y las ferreterias aliadas de Sider Pert poseen en sus instalaciones, tales
como el espacio fisico, computadoras, sistemas, entre otros, por lo que la inversion
total a realizar asciende solo a S/ 14 961.57. El detalle de dicha inversion se muestra

en latabla 11.
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Tabla 13

Inversion para el proyecto

Precio Subtotal IGV

Elemento Cantidad Wit () (S/) )

qul screen para ferreterias aliadas y agencias 45 395 17793 | 3203 2099.6
Mibanco
Videos relacionados a la instalacion y
mantenimiento de ldminas de calamina y sus 3 2800.0 8400.0| 1512.0 9912.0
principales caracteristicas
Cartlllgs d.e‘ asesoramiento y articulos de 200 125 25000 450.0 2950.0
merchindising
Total de la inversion (S/) 14,961.6
Total de la inversion (Miles de S/) 15.0

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

Seccion 10. Precio

10.1. Objetivo

Resaltar los beneficios del producto Construccion de Vivienda, de modo que
facilite el desembolso dentro de los rangos de tasas optimas definidos por el equipo

de Pricing, segun el nivel de riesgo, plazo y monto desembolsado de cada cliente.

10.2. Estrategia

Como se indico anteriormente, el precio se traduce en una tasa de interés, la
cual se define en funcion al monto del crédito, el nivel de riesgo de impago que
implique cada familia, la rentabilidad esperada y las tasas de interés establecidas por

las entidades de la competencia, principalmente.

La metodologia empleada para la fijacion de precios no esta acotada a un solo
método; sin embargo, considerando las metodologias presentadas Kotler y Keller
(2016), se observa que destacan dos metodologias principales, la fijacion de precios

con base en el rendimiento meta y la fijacion de precios basada en la competencia.
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1. Fijacion de precios con base en el rendimiento meta
En Mibanco se espera que las operaciones; es decir, los créditos
desembolsados, tengan una rentabilidad promedio de 25%. El
indicador de rentabilidad considerado es el ROE, cuya formula de
calculo es la siguiente:

Utilidad anualizada de la operacion
ROE

~ Patrimonio promedio anual de la operacién

Para estimar la utilidad de la operacion se proyectan los ingresos
financieros; es decir, los ingresos derivados por el cobro de intereses,
y los gastos unitarios de la operacion, los cuales considera los gastos
variables, como la comision del asesor, y los gastos fijos, como los
sueldos de los trabajadores del staff, entre otros. Por otro lado, para
estimar el patrimonio asignado a cada operaciéon se considera la
exposicion a cuatro principales tipos de riesgo: crediticio, de mercado,

operativo y de contraparte.
10.3. Comparacion con la competencia

La tasa de interés del producto Construccion de Vivienda de Mibanco se
encuentra en un promedio de 21.2%, con una tasa minima de 8% y una maxima de
50%. Segun un estudio comparativo realizado por el equipo de Pricing, las tasas de
Mibanco se encuentran por encima de las tasas de las principales entidades de la

competencia, tal como se aprecia en la tabla 12.
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Tabla 14

Tasas promedio de las principales entidades financieras del segmento de las microfinanzas

Entidad financiera Tasa promedio

Financiera Compartamos 16.7%
Caja Arequipa 17.7%
Caja Huancayo 17.9%
Caja Cusco 18.1%
Caja Piura 18.4%
Caja Sullana 18.7%
Crediscotia 19.3%
Mibanco 21.2%
Confianza 22.7%

Nota. Tomado de la informacion interna de Mibanco
10.4. Control de precios

El equipo de Pricing es el encargado de definir las tasas Optimas y minimas a
las cuales podrian desembolsarse los créditos, las cuales son ingresadas en el sistema
de Mibanco, de modo que restrinjan cualquier desembolso con una tasa inferior a la
tasa minima, la cual no genera rentabilidad, pues solo se cubre los costos del fondeo

y aquellos relacionados al riesgo.

A fin de promover que los asesores negocien tasas iguales o cercanas a la tasa
Optima, se incluyd un indicador relacionado al porcentaje de créditos colocados por
encima de la tasa optima dentro de su remuneracion variable; sin embargo, a raiz de
la politica de precios bajos que han liderado las entidades lideres de las microfinanzas
en los ultimos 18 meses, los asesores de negocio han presentado dificultades para

colocar créditos por encima de dicha tasa, ello ha generado que Mibanco reduzca sus
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precios y que sus operaciones tengan un ROE de 18%, aproximadamente, inferior al

nivel meta de 25%.

10.5. Margenes de comercializacion de los canales de venta

El margen de comercializacion representa la ganancia que obtiene
directamente Mibanco por cada crédito desembolsado, el cual es, aproximadamente,
el 68% de los ingresos financieros recibidos por cada préstamo, lo cual no considera

los gastos fijos ni impuesto a la renta.

10.6. Descuentos no promocionales

El producto tiene tasas Optimas pre establecidas por el sistema, las cuales estan
definidas en funcidn al nivel de riesgo de cada cliente, junto con el plazo y monto de
desembolso; sin embargo, para el presente proyecto se aplicaran descuentos en dicha
tasa, la cual se podra reducir, como maximo, a un nivel de ROE de 5%. Para calcular
dicho indicador contaran con una calculadora en Excel realizada por el equipo de

finanzas.

10.7. Condiciones de pago

Generalmente, la primera cuota del crédito es cobrada luego de 30 dias de la
fecha de desembolso; sin embargo, es posible que el pago de la primera cuota pueda
ser aplazada por un periodo adicional, llamado “periodo de gracia”, durante el cual se

continuan generando intereses.

En Mibanco, se maneja dos tipos de periodo de gracia:
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- Periodo de gracia relativa: el cliente paga unicamente los intereses generados

durante el periodo de gracia, sin amortizar capital.

- Periodo de gracia absoluta: el cliente no paga ningiin monto durante el

periodo de gracia.

Las condiciones de pago para los desembolsos del proyecto mantendran las
del producto origen, Construccion de vivienda, el cual presenta ratios de morosidad
de 4% actualmente. Si bien la morosidad tuvo una tendencia al alza durante el periodo
marzo 2020 a octubre 2020, actualmente se encuentra niveles de morosidad similares

al periodo pre-pandemia.

Tabla 15

Niveles de morosidad

Periodo Ratio de

morosidad
(Saldo vencido /
Saldo total)

jul-19 3.9%
ago-19 3.9%
sep-19 3.9%
oct-19 3.9%
nov-19 3.9%
dic-19 4.0%
ene-20 4.0%
feb-20 4.1%
mar-20 5.3%
abr-20 6.1%
may-20 8.4%
jun-20 12.0%
jul-20 13.8%
ago-20 14.6%
sep-20 14.4%
oct-20 13.0%
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nov-20 10.1%
dic-20 8.3%
ene-21 7.0%
feb-21 6.4%
mar-21 5.8%
abr-21 4.5%
may-21 3.9%
jun-21 3.9%

Nota. Tomado de la informacion interna de Mibanco

10.8. Estructura de costos

Los costos del desembolso de un crédito Construccion de vivienda representan
aproximadamente el 66% de los ingresos financieros recibidos por el mismo, segin
los porcentajes mostrados en la tabla 16.

Tabla 16

Estructura de costos de un crédito Construccion de Vivienda

Concepto Promedio

Egresos financieros'® 18%
Provisiones netas 15%
Gastos variables 15%
Gastos fijos 4%
Impuesto a la renta 15%
Gastos totales 66%

Nota. Tomado de la informacion interna de Mibanco

16 Los egresos financieros representan los costos de fondeo en los que incurre el banco para financiar
los créditos.
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10.9. Estructura de precios

Como se menciond anteriormente, el precio de un producto financiero esté

reflejado en

componentes:

su tasa de interés, la cual estd conformada por los siguientes

Costo de los fondos de los ahorristas, el cual varia principalmente en
funcidn al plazo del crédito

Costo por riesgo de impago, el cual varia en funcion de cada cliente
Costo asociado al crédito: personal, sistemas informaticos, red de
agencias, etc

Rentabilidad de capital para los accionistas

Margen de ganancia para la entidad bancaria
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Parte IV. Accion y Control

Seccion 11. Resultados Financieros

Para proyectar los resultados financieros del proyecto, se inicio con la estimacion de
la demanda del mismo. Para calcular dicha demanda, se calculd el potencial total de
financiamiento para la mejora de las ldminas de calamina de sus techos de las viviendas de
San Juan de Lurigancho, a lo cual se multiplico por el porcentaje de penetracion anual
esperado por la implementacién del proyecto. Para todas las proyecciones realizadas se
consider6 un horizonte de tiempo de 3 afios, pues es el periodo en el que se espera que el

proyecto alcance el impacto deseado en las familias, segun experiencias previas de Mibanco.
¢ Demanda de financiamiento del proyecto:

Como se indico en la seccidon 2.2, se estima que el mercado total de financiamiento
para la mejora de las laminas de calamina de las viviendas de San Juan de Lurigancho
estd cuantificado en mas de S/182.7 millones. Se espera que el primer afio del proyecto
se desembolsen S/ 914 mil, lo cual representa el 0.5% del potencial total identificado.
Para el segundo y tercer afio se espera atender el 1% y 1.5% del potencial restante;

respectivamente, segun lo indicado en la siguiente tabla:
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Tabla 17

Desembolsos esperados del proyecto

Concepto Monto

Numero de familias en San Juan de Lurigancho, que cuentan con laminas de 77.699.0
calamina e
Inversion promedio por familia para la adquisicion de laminas de calamina
3,793.4

(S))
Inversion total para la adquisicién de laminas de calamina en San Juan de

. 294,743
Lurigancho (S/M):
Porcentaje de familias que financian las obras de su vivienda con préstamos 62%
bancarios °
Inversion requerida para laminas de calamina, financiada por entidades 182.741
bancarias en San Juan de Lurigancho (S/ M) >
Demanda total - afio 1
(Miles de S/) 182,741
Penetracion esperada (%) - afio 1 0.5%
Demanda del proyecto - afio 1 914
(Miles de S/)
Demanda total - afio 2
(S/ MM) 181,827
Penetracion esperada (%) - afio 1 1.0%
Demanda del proyecto - afio 2 1.818
(Miles de S/) ’
Demanda total - afio 3
(S/ MM) 180,009
Penetracion esperada (%) - afio 1 1.5%
Der‘nanda del proyecto - afio 3 2,700
(Miles de S/)

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco
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Actualmente, Mibanco otorga un financiamiento total de S/6 683 miles al afio para el
financiamiento de ldminas de calamina en San Juan de Lurigancho. Se proyecta que dicha
oferta de financiamiento incremente a un porcentaje constante de 12% en los proximos 3
afos, segun las estimaciones del banco; con lo cual, en un afio se estaria financiando S/ 7 452
miles, S/ 8 309 miles en dos afios y S/ 9 265 miles en 3 afios, por crecimiento regular, tal
como se muestra en la tabla 15.

Tabla 18

Proyeccion de desembolsos regulares

Desembolsos de Mibanco destinados a financiar la adquisicion o
mejora de laminas de calamina para techos en San Juan de 6,683.4
Lurigancho (Miles de S/)

Crecimiento histérico anual (%)

Proyeccion de desembolsos de Mibanco destinados a financiar la
adquisicion o mejora de ldminas de calamina para techos en San 7,452 8,309 9,265
Juan de Lurigancho (Miles de S/)

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

Al dividir los desembolsos estimados del proyecto (informacion de la tabla 14) entre
los desembolsos esperados del producto (informacion de la tabla 15), se obtienen los ratios

de desembolso adicional que generaria el proyecto, los cuales se muestran a continuacion:
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Tabla 19

Porcentaje adicional de desembolso, producto de la alianza con Sider Peri

Aol | A2 Aiio 3

Proyeccion de desembolsos de Mibanco destinados a financiar la
adquisicion o mejora de ldminas de calamina para techos en San 7,452 8,309 9,265
Juan de Lurigancho (Miles de S/)

Proyeccion de desembolsos de Mibanco producto de la alianza

con Sider Perti (Miles de S/) 914 1,318 2,700

Porcentaje adicional de desembolso, producto de la alianza con

o, 0 0
Sider Perti (%) 12% 22% 29%

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

Se estima que, al final del proyecto, dichos desembolsos marginales, representen un
saldo de S/ 2.8 millones en el destino de financiamiento de laminas de calamina en San Juan
de Lurigancho. En las siguientes lineas se muestra el detalle de la construccion de dicho

saldo.

e Proyeccion de saldo del producto Construccion de vivienda:

El stock del producto, también llamado saldo, se proyecta considerando los
niveles de venta indicados en el capitulo 2 y el ratio promedio de amortizacion y
cancelacion del producto Construccion de vivienda, tal como se detalla en la siguiente

formula:

Saldo (periodo n) = Saldo inicial (periodo n-1)+ Desembolsos (periodo ny —Amortizaciones y

Cancelaciones (periodo n-1)
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Para la proyeccion del saldo del producto, se inicia convirtiendo los desembolsos
anuales proyectados en mensuales, para lo cual se considera la estacionalidad historica
de las agencias Mibanco de San Juan de Lurigancho.

Tabla 20

Estacionalidad historica de las agencias Mibanco de San Juan de Lurigancho

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov

8.0% ]5.3% [ 8.0% | 7.9% | 8.4% | 7.2% | 8.0% | 9.2% | 8.7% | 11.8% | 9.6% | 8.1%

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

Tabla 22

Desembolsos mensuales proyectados para el horizonte del proyecto

Aiio 1
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic Total
Demanda proyectada
73.0 48.2 72.9 72.4 76.5 65.6 73.0 83.8 79.0 107.5 87.4 743 913.7
(Miles de S/)
Aiio 2
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic Total
Deminda pRYECERS 1453 | 959 | 145.1 | 144.1 | 1521 | 1305 | 1453 | 166.8 | 157.3 | 214.0 | 173.9 | 147.9 | 1,818.3
(Miles de S/)
Ao 3
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic Total
Demanda proyectada 2158 | 1424 | 2155 | 2140 | 2259 | 1938 | 2158 | 247.7 | 2336 | 317.8 | 2582 | 2197 | 2700.1
(Miles de S/)

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco

Por otro lado, se considera que dichos desembolsos son amortizados y
cancelados, segun el ratio promedio del producto Construccion de vivienda, el cual

se indica en la siguiente tabla:

Tabla 24

Ratio promedio de amortizacion y cancelacion del producto Construccion de vivienda

% Amortizacion y cancelacion 5.70%

Nota. Tomado de informacion interna de Mibanco




A partir de lo indicado, se obtiene el nivel de saldo indicado en las tablas 20,

21y22.

Tabla 26

Saldo proyectado para el primer aiio del proyecto

61.2 57.7
42.8 40.4 38.1 359 339 31.9 30.1 28.4 26.8
68.8 64.8 61.1 57.7 54.4 51.3 48.4 45.6 43.0
68.3

68.9 64.9

45.4

Saldo Aiio 1
(S/M)

73.0 117.0 183.3 2453 307.7 355.8 4085 469.0 5214 599.2 6524 689.5

Elaboracion propia

Tabla 29

Saldo proyectado para el segundo ario del proyecto

137.0 1292
90.4

Saldo Afio 2
a ( S(;M)o 796 846 943 1,033 1,127 1,193 1,270 1,365 1,444 1576 1,660 1,713
Elaboracion propia
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Tabla 31

Saldo proyectado para el tercer ario del proyecto

2035 1919
134.2

Sal(ds(;lal)ms 1,831 1,869 1,978 2,079 2,187 2,256 2,343 2,457 2,551 2,723 2,826 2,885
Elaboracion propia

Una vez proyectado el saldo marginal, se estiman los flujos de ingresos y
egresos derivados de dicho stock; para lo cual se multiplican los saldos proyectados
en las tablas 20, 21 y 22 por las tasas promedio de ingresos y egresos relativas al

saldo.

e Presupuesto de ingresos financieros:

Los ingresos financieros representan las entradas de efectivo por el cobro de
intereses de los créditos Construccion de Vivienda. Para estimarlos, se multiplica el
saldo por la tasa promedio de ingresos financieros relativa al saldo. En la tabla 24 se

presenta el presupuesto de ingresos financieros para el horizonte del proyecto.
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Tabla 34

Ingresos financieros proyectados

Tasa de Ingresos financieros relativa al saldo 32.98%

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 73.0 117.0 183.3 245.3 307.7 355.8 4085 469.0 521.4 599.2 652.4 689.5
Ingresos financieros (Miles de S/) 1.8 2.6 4.6 5.9 7.6 8.6 10.1 11.7 12.5 14.9 15.7 17.1
Total anual de Ingresos 1131

Financieros (Miles de S/)

Afio 2
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 795.6 846.1 943.0 1,033.3 1,126.6 11,1929 12702 1364.6 14441 15758 1,659.8 1,713.2
Ingresos financieros (Miles de S/) 19.8 19.0 23.4 24.8 28.0 28.7 31.5 33.9 34.7 39.1 39.9 42.6
Total anual de Ingresos 365.4

Financieros (Miles de S/)

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 1,831.3 1,869.3 1,978.2 2,079.5 2]186.9 2256.1 23432 24574 25509 2,723.3 28262 2884.8
Ingresos financieros (Miles de S/) 45.5 41.9 49.1 50.0 54.3 54.2 58.2 61.0 61.3 67.6 67.9 71.7

Total anual de Ingresos

682.9
Financieros (Miles de S/)

Elaboracion propia
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e Presupuesto de egresos asignados:

Los egresos asignados representan los costos que debe asumir el producto Construccion de Vivienda y que debe remunerar a
la Tesoreria del banco por el saldo de los créditos de su stock. Para estimarlos, se multiplica el saldo del producto por la tasa de

egresos asignados relativa al saldo, la cual representa el promedio de la tasa de costo asignada por Tesoreria.

Tabla 37

Egresos financieros proyectados

Tasa de Egresos asignados

5.27%

relativa al saldo

Afio 1
mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Numero de dias del mes 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 73.0 117.0 183.3 245.3 307.7 355.8 408.5 469.0 521.4 599.2 652.4 689.5
Egresos asignados (Miles de S/) 0.3 0.5 0.8 1.1 14 1.5 1.8 2.1 2.2 2.7 2.8 3.1

Total anual de Egresos

20.2
asignados (Miles de S/)

Afio 2
abr jun jul ago sep oct nov dic
Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 795.6 846.1 943.0 10333 1,126.6 11,1929 12702 1364.6 14441 15758 1,659.8 1,713.2
Egresos asignados (Miles de S/) 3.5 3.4 4.2 4.4 5.0 5.1 5.6 6.0 6.2 7.0 7.1 7.6

Total anual de Egresos

65.2
asignados (Miles de S/)



Aiio 3

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 1,831.3  1,869.3 19782 2,079.5 21869 2256.1 23432 24574 25509 27233 28262 28384.8
Egresos asignados (Miles de S/) 8.1 7.5 8.8 8.9 9.7 9.7 10.4 10.9 10.9 12.1 12.1 12.8
Total anual de Egresos 121.8

asignados (Miles de S/)

Elaboracion propia

e Presupuesto de provisiones:

Las provisiones representan las reservas que debe realizar el banco por cada uno de los créditos que otorga y estd en funcion
al nivel de riesgo de impago de €stos: mientras su cartera est¢ compuesta por créditos con mayor riesgo de impago, su tasa de

provision sera mayor. Para estimarlos, se multiplica el saldo por la tasa promedio de provisiones relativas al saldo y se obtiene lo

indicado en la tabla 26.
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Tabla 40

Provisiones netas proyectadas

Tasa de .Provisi()n neta -4.38%
relativa al saldo
Ao 1
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 73.0 117.0 183.3 245.3 307.7 355.8 408.5 469.0 521.4 599.2 652.4 689.5
Provisiones netas (Miles de S/) -0.3 -0.4 -0.7 -0.9 -1.1 -1.3 -1.5 -1.7 -1.9 -2.2 2.3 -2.6
Total anual de Provisiones 16.9

netas (Miles de S/)

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 795.6 846.1 943.0 10333  1,126.6 1,192.9 1,270.2 1,364.6 1,444.1 1,575.8 1,659.8 1,713.2
Provisiones netas (Miles de S/) -3.0 -2.8 -3.5 -3.7 -4.2 -4.3 -4.7 -5.1 5.2 5.9 -6.0 -6.4
Total anual de Provisiones 547

netas (Miles de S/)

Afio 3
ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 1,831.3 1,869.3 19782  2,079.5 2,186.9 2,256.1 2,343.2 2,457.4 2,550.9 2,723.3 2,826.2 2,884.8
Provisiones netas (Miles de S/) -6.8 -6.3 -71.4 -1.5 -8.1 -8.1 -8.7 -9.1 9.2 -10.1 -10.2 -10.7
Total anual de Provisiones 1023

netas (Miles de S/)

Elaboracion propia
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e Presupuesto de ingresos no financieros:

Los ingresos no financieros representan las entradas de efectivo por el cobro de comisiones, tales como penalidades por
pago atrasados, envio de estado de cuenta, entre otros; ademas de los ingresos por concepto de seguros, principalmente, por el
seguro de desgravamen. Para estimarlos, se multiplica el saldo por la tasa promedio de ingresos no financieros relativa al saldo.

En la tabla 27 se presenta el presupuesto de ingresos no financieros para el horizonte del proyecto.

Tabla 42

Ingresos no financieros proyectados

Tasa de Ingreso no financiero
relativa al saldo

0.31%

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31

Saldo margmnal (Miles de S/) 73.0 117.0 1833 2453 307.7 3558 408.5 469.0 521.4 599.2 6524  689.5
Ingresos no financieros (Miles de S/) 0.0 0.0 0.0 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.1 0.2 0.2 0.2
Total anual de Ingresos no

1.2
financieros (S/ MM)
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Numero de dias del mes 31
Saldo marginal (S/ MM) 795.6
Ingresos no financieros (Miles de S/) 0.2
Total anual de Ingresos no

3.9
financieros (S/ MM)

28
846.1
0.2

31
943.0
0.2

30

1,033.3
0.3

31
1,126.6
0.3

30
1,192.9

0.3

31
1,270.2
0.3

31
1,364.6
0.4

30
1,444.1
0.4

31
1,575.8
0.4

30
1,659.8
0.4

1,713.2
0.5

Numero de dias del mes 31
Saldo marginal (S/ MM) 1,831.3
Ingresos no financieros (Miles de S/) 0.5
Total anual de Ingresos no

7.2
financieros (S/ MM)

Elaboracion propia

e Presupuesto de gastos:

28
1,869.3
0.4

31
1,978.2
0.5

30

2,079.5
0.5

31
2,186.9
0.6

71

30

2,256.1
0.6

31
2,343.2
0.6

31
2457.4
0.6

30
2,550.9
0.6

31
2,723.3
0.7

30
2,826.2
0.7

31
2,884.8
0.8



Los gastos del proyecto agrupan 3 principales subgrupos: gastos variables, gastos fijos y gastos del proyecto. Para estimar
los gastos variables, se multiplica el saldo por la tasa promedio de gastos variables relativos al saldo, lo cual se muestra en la

tabla 28.

Tabla 44

Gastos variables proyectados
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Tasa de Gasto variable

-4.27%

relativa al saldo

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (Miles de S/) 73.0 117.0 1833 2453 307.7 3558 4085 469.0 521.4 599.2 6524  689.5
Gasto variable (Miles de S/) -0.3 -0.4 -0.7 -0.9 -1.1 -1.2 -1.5 -1.7 -1.8 -2.2 -2.3 -2.5
Total anual de Gasto 16.5

(Miles de S/)

Numero de dias del mes 31 28 31 30 31 30 31 31 30 31 30 31
Saldo marginal (S/ MM) 795.6  846.1 943.0 1,033.3 1,126.6 1,192.9 1270.2 1364.6 14441 1,575.8 1,659.8 1,713.2
Gasto variable (Miles de S/) -2.9 -2.8 -3.4 -3.6 -4.1 -4.2 -4.6 -4.9 -5.1 -5.7 -5.8 -6.2
Total anual de Gasto 53.4

(Miles de S/)
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ene
Numero de dias del mes 31
Saldo marginal (S/ MM) 1,831.3
Gasto variable (Miles de S/) -6.6
Tot.al anual de Gasto 99,7
Miles de S/)
Elaboracion propia

feb

mar abr may
28 31 30 31
1,869.3 19782 2,079.5 2,186.9 2256.1
-6.1 -7.2 -7.3 -7.9

Afio 3
jun jul
30 31

-7.9 -8.5

ago sep oct nov dic
31 30 31 30 31

23432 24574 25509 27233 28262 2,.884.8

-8.9 -9.0 -9.9 99 -105

Por otro lado, los gastos fijos se mantendrian en S/ 15 mil anuales, mientras que los gastos adicionales del proyecto serian

de S/ 7.2 mil, durante el primer afio, e incrementaria a S/ 9 mil para el segundo y tercer afio. Los gastos adicionales del proyecto

corresponden a los incentivos detallados en la seccion 3.3.

Tabla 46

Proyeccion de gastos fijos

(Miles de S/)

Gastos fijos

-15.0

-15.0

-15.0

Gastos adicionales del proyecto

-7.20

-9.00

-9.00

Elaboracion propia
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En la tabla 30 se muestra el Estado de Ganancias y Pérdidas para el horizonte

del proyecto:

Tabla 47

Estado de Ganancias y Pérdidas (en miles de soles)

Ao 1 Afio 2 Afo 3

Ingresos financieros 113 365 683
B wmads iguiosal 30 s
Margen financiero bruto 93 300 561
Provisiones netas -17 -55 -102
Ingresos no financieros 1 4 7

Margen financiero neto 77 249 466
Gastos variables -17 -53 -100
Gastos fijos -15 -15 -15
Gastos adicionales del proyecto -7 -9 -9

Utilidad antes de impuesto 38 172 342
Impuesto a la renta -12 -52 -103
Utilidad neta 27 120 240

Elaboracion propia

Como se observa, el presente proyecto genera utilidad para el banco desde el

primer afo, por lo que, ademas de ser socialmente responsable, es rentable.

Asimismo, para profundizar el analisis econémico y financiero del proyecto, se

elaboraron los flujos de caja mostrados en la tabla 29.

El flujo de caja econdmico permite identificar la rentabilidad del proyecto por si
mismo, sin incluir el financiamiento utilizado para llevarlo a cabo; mientras que el

flujo de financiamiento neto incorpora los efectos producidos por el financiamiento

17 Representan los costos asignados al producto y que son remunerados a la Tesoreria del banco.
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de la inversion; por ultimo, el flujo de caja financiero o total es el resultado de la
agregacion de los dos flujos anteriores (Beltran y Cueva, 2013). El presente proyecto
sera financiado en su totalidad mediante recursos propios de Mibanco, sin recurrir a
financiamiento de fuentes externas, por lo que no existe el flujo de financiamiento

neto y el flujo de caja econdmico es igual al flujo de caja financiero:

Tabla 48

Flujo de Caja Econdmico y Financiero (en miles de soles)

Cifras en miles de S/ Aiio 0 Afio 1 Ao 2 Aifio 3
Ingresos
Ingresos financieros S/. 113 S/. 365 S/. 683
Ingresos no financieros S/. 1 S/. 4 S/. 7
Total Ingresos S/. - S/. 114 | S/. 369 [ S/. 690
Egresos
Inversion del proyecto -15 - - -
Egresos financieros -20 -65 -122
Provisiones netas -17 -55 -102
Gastos variables -17 -53 -100
Gastos fijos -15 -15 -15
Gastos adicionales del proyecto -7 -9 -9
Impuesto a la renta -12 -52 -103
Total Egresos -15 -87 -249 -451

Flujo de caja econdmico

Flujo de caja financiero

Elaboracion propia
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Seccion 12. Analisis de Equilibrio
El punto de equilibrio es la cantidad de produccion con la que los ingresos totales
igualan a los costos totales, por tanto, la utilidad de operacion es igual a cero (HORNGREN,

2002) y esta dado por la siguiente formula:

Q* = CE
MARGENu

Donde:
CF: Costo fijo total

MARGENu: Margen unitario
Q: Unidades producidas y vendidas de equilibrio

Para el caso en estudio, el punto de equilibrio esta dado por el nivel de desembolsos
que generan que la utilidad sea 0. Para determinar el margen unitario a considerar, se
dividieron los ingresos y egresos variables del proyecto entre el monto desembolsado del

periodo correspondiente.

Los inputs para determinar el nivel de desembolsos de equilibrio se muestran en la

tabla 49.
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Tabla 49

Datos de entrada para determinar el punto de equilibrio del proyecto

Ao 1 Aiio 2 Ao 3

Ingresos financieros 0.12 0.22 0.27
Ingresos no financieros 0.001 0.002 0.003
Total 0.13 0.23 0.28
Egresos financieros -0.02 -0.04 -0.05
(Ol oDzl - Provisiones netas -0.02 -0.03 -0.04

unitario Gastos variables -0.02 -0.03 -0.04
Total -0.06 -0.11 -0.13

Gastos fijos -15.00 -15.00 -15.00
Gastos adicionales del

proyecto -7.20 -9.00 -9.00
Total -22.20 -24.00 -24.00

Ingreso Variable
unitario

Costo Fijo

Elaboracién propia

Aplicando la formula indicada anteriormente, se obtiene el siguiente nivel de

desembolso de equilibrio:

Tabla 50
Desembolsos de equilibrio del proyecto
Ao 2

Ingreso Variable unitario
Costo Variable unitario

Costo Fijo
Punto de equilibrio (Miles de S/)

Desembolsos adicionales esperados
por el proyecto (Miles de S/)

Elaboracién propia

Como se observa en la tabla anterior, el nivel de desembolsos de equilibrio es siempre

menor a la demanda del proyecto, lo cual es un indicador favorable para el mismo.

Ello también se sustenta con la evaluacion de los siguientes indicadores de

rentabilidad:
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° Valor actual neto (VAN)

A partir de los flujos de caja econdmico y financiero de la tabla 31, se calcula
del VAN econoémico (VAN e) y del VAN financiero (VAN f) del proyecto, para lo
cual se considera la tasa de descuento de 25%'®, pues es el Costo de Oportunidad
(COK) de Mibanco.

Segun Beltran y Cueva (2013), el VAN econdmico permite medir la
rentabilidad del proyecto para los accionistas, sin considerar el efecto del
financiamiento; mientras que el VAN financiero mide el valor del proyecto para los
accionistas, incluyendo las modalidades de obtencién y pago de los préstamos
otorgados por las entidades bancarias o proveedores; ademas, indican que “solo si el
inversionista no pide ningin préstamo, el valor actual econdomico serd igual al
financiero” (Beltran y Cueva, 2013, p.375).

Como se indicod anteriormente, en el presente proyecto el banco no estd
asumiendo deuda con terceros; es decir, no existen gastos financieros, por lo que los
valores del VAN econdmico y el VAN financiero son idénticos, tal como se muestra

en la siguiente tabla:

18 La rentabilidad esperada de Mibanco es de 25%, segln la informacion proporcionada por el equipo de
finanzas de Mibanco.
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Tabla 51

VAN economico y financiero

COK (%)

Inversion Afio 2 Afio 3

-S/. 15 S/. 27 S/. 120 S/. 240

Cifras en miles de S/
VAN e (S'M) S/. 206
VAN f (S/M) S/. 206

Elaboracién propia

Segtin Beltran y Cueva (2013) un proyecto debe ser aceptado cuando su VAN
sea positivo. En consideracion de ello, se recomienda invertir en el proyecto, pues
tanto el VAN econdmico, como el financiero son positivos.

° Ratio de beneficio costo (B/C)

El ratio beneficio costo es un indicador que permite hallar la relacion existente
entre el valor actual de los ingresos y el valor actual de los costos del proyecto
(incluida la inversion). Es el cociente que resulta de dividir ambos valores actuales.
Este indicador permite determinar si se debe realizar o no un proyecto, pero pierde
utilidad para comparar la rentabilidad de varios proyectos (Beltran y Cueva, 2013,
p.411). En el presente documento se estd evaluando un tinico proyecto, por lo que el
presente indicador es valido para determinar la viabilidad de la propuesta.

“Si el ratio beneficio costo es mayor a uno, nos indica que el valor presente de
los flujos de ingresos es mayor al valor presente de los flujos de los costos. Por lo
tanto, se deberd realizar el proyecto” (Beltran y Cueva, 2013, p.411).

Segun lo expresado, se obtiene el valor presente de los ingresos y egresos

proyectados en el flujo de caja, junto con la inversion, para determinar el indicador
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de Beneficio Costo (B/C), el cual resulté mayor a 1, tal como se muestra en la tabla

52, por lo que se recomienda realizar el proyecto.

Tabla 52

Ratio de beneficio costo

COK (%)
Cifras en miles de S/ Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3
Total Ingresos 0 114 369 690
Valor. actual de los 0 91 236 353
ingresos
Va}or actual de los 681
ingresos total
Cifras en miles de S/ Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3
Total Egresos 249 451
Valor actual de los 15 70 159 231
egresos
Valor actual de los 475
egresos total

Beneficios (en miles
de S)) S 681
Costos (en miles de S/) IS 475
Ratio B/C 1.43

Elaboracion propia

° Periodo de recuperacion dindmica

De acuerdo con Beltran y Cueva (2013), el periodo de recuperacion dinamica
es el numero de periodos requeridos para recuperar el capital invertido en el proyecto
considerado el valor actual de los flujos de caja. Segun lo indicado, se descontaron
los flujos de caja, obteniéndose asi que la inversion inicial es recuperada en el primer

afio, lo cual ratifica lo propicio del proyecto.
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Tabla 53

Periodo de recuperacion

Inversion
(en miles de S/) S/. -15.0

Cifras en miles de S/ Ao 1 Afio 2 Ao 3
Flujo de caja S/. 27 | S/. 120 | S/. 240
Va}or actual del Flujo de 2 77 123
Caja

Valor actual del Flujo de

Caja VAN acumulado S/. 22 | S/. 99 | S/, 221

Elaboracion propia
Seccion 13. Programacion

En la tabla 54 se muestran las principales actividades previas al lanzamiento del
presente proyecto. Es importante destacar que no se consider6 la firma de acuerdo de
confidencialidad entre Mibanco y su aliado comercial Sider Pert, pues éste ya ha sido

realizado.
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Tabla 54

Programacion de actividades previas al lanzamiento del proyecto

Actividad Fecha limite Lider Responsable
1. Coordinacion con Sider Pert y sus ferreterfas aliadas Marzo 2021 Mibanco (Equipo de
para definir y validar flujo de atencion de clientes. Productos) y Sider Peri
2. Implementacion de sistema para pre-calificar potenciales Abril 2021 Mibanco (Equipo de
clientes en las ferreterias aliadas de Sider Peru. Riesgos)
3. Capacitacion de ejecutivos de venta de las ferreterias . . .
Mib: de R
aliadas de Sider Perti sobre uso de la nueva plataforma de Abril 2021 ibanco (Equipo de Riesgos
., . v Productos)
filtro y derivacion de clientes.
4. Capacitacion de ejecutivos de venta de las ferreterias Mibanco (Equipo de
aliadas de Sider Peru y Asesores de Negocio Mibanco Mayo 2021 Productos), en colaboracion
sobre el flujo de atencion de clientes con Sider Peru
5. Pruebas piloto para validar fancionamiento del flujo de Mibanco (Equipo de
. . Mayo 2021
atencion definido Productos)
6. Implementacion de mejoras, en funcion a los resultados Tunio 2021 Mibanco (Equipo de
del Piloto Productos)
7. Produccion de dipticos promocionales, cartillas de Tunio 2021 Mibanco (Equipo de Marca
asesoramiento y articulos de merchindising y Comunicaciones)
8. Instalacion de Roll screen en ferreterias aliadas de Sider Tuio 2021 Mibanco (Equipo de Marca
Peru y agencias Mibanco de San Juan de Lurigancho. o vy Comunicaciones)
?. Prog.r’amar la emlslo.n de los \flde.OS reahzados. sobre la ' Mibanco (Equipo de Marca
instalacion y mantenimiento de ldminas de calamina en las Junio 2021 L
) ) y Comunicaciones)
agencias Mibanco de San Juan de Lurigancho.
10. Ejecucion de actividades de lanzamiento Julio 2021 Mibanco (Equipo de
Productos)
. Julio 2021, en Mibanco (Equipo de
11.Seguimiento y control de resultados
y adelante Productos)

Elaboracion propia

Conclusiones

e Mediante el programa de financiamiento planteado, se garantiza la

adquisicion de ldminas de calamina de calidad, lo que permite disminuir la

frecuencia de cambio de las laminas de calamina de cada 3 afios a cada 10

afos, asimismo, genera diversos beneficios para las familias, que se

encuentran mas seguras frente a posibles roturas parciales o totales del techo;

asimismo, mejora la proteccion al interior de la vivienda contra los factores

83




climaticos como lluvias, reduce los dolores del cliente relacionados al
esfuerzo de transporte de las laminas hacia las viviendas ubicadas en una zona
alta y de pendiente (cerro), asi como la sensacion desconfianza por una posible
mala instalacion, permitiendo asi que Mibanco tenga un impacto social en las
familias de San Juan de Lurigancho que viven en condiciones de
vulnerabilidad.

El proyecto favorece el incremento de las colocaciones del producto
Construccion de vivienda, permitiendo alcanzar el nivel de colocaciones
esperado de S/ 9 265 miles en el tercer afio de vida; es decir un incremento del
39% del proyecto, en comparacion al nivel de desembolsos actual.

El proyecto permite generar beneficios econdomicos superiores al nivel de
rentabilidad esperada del banco (25%), pues el Valor Actual Neto del mismo
es positivo (VAN financiero total= S/.206 mil). De igual manera, se observa
que la relacion B/C es superior a uno (1.43); evidenciando asi que los flujos
de ingresos son mayores a los flujos de costos, adicionalmente, la inversion a
realizar se recupera en el primer afio del proyecto, por lo que se concluye que

el proyecto es viable econdmicamente y financieramente.

Recomendaciones

La posicion de liderazgo de Mibanco es un gran facilitador para generar
alianzas comerciales, por lo que se recomienda explorar nuevas oportunidades
de sinergia con instituciones del sector construccion a fin de continuar

mejorando la calidad de las viviendas financiadas.
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e Eldocumento expone el elevado déficit de vivienda del pais, el cual representa
un desafio para los gobiernos locales y las empresas relacionadas al sector
construccion, por lo que se invita a las instituciones privadas y

gubernamentales a elaborar proyectos orientados a disminuir dicho déficit.
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Anexo 1. Cartilla de asesoramiento del producto Construccion de Vivienda
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Anexo 2. Modelo de carta a enviar a clientes
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mibanco

Lima, de 202_

Estimado(a)

Porque sabemos que lo mas importante para ti es tu familia, te ofrecemos la oportunidad
para mejorar tu vivienda.

Ahora con tu préstamo Micasa es mas facil:

Financiamiento hasta el 100% de tu obra

Mo es necesario que seas propietario

3in garantia hipotecaria

Se consideran los ingresos familiares (1

Hasta 60 meses para pagar 2

Convenio Sider Perd: entregamos e instalamos tu techo de calamina sin
ningln costo adicional.

N

Mo esperes mas para mejorar tu vivienda, ven a nuestras oficinas o comunicate con el
asesor de negocios , celular N®
. quien gustosamente te atendera.

Asesor de negocios:
Agencia:

{1} Puaden apartar conyuges y'o hijos mayores de 21 afios. sin cargs familiar, gue tengan como domicilio permanents
la cass del titular y coma minima un afo da experizncis en &l negocio o un afo laborando &n uns empress formal,
Ademés, endeudamiento méximo con una sois entidad financiers, con pagos puntuales y calificacion 100% normal
{2} Consults con tu asesor de negocios 2| plazo méxime a financiar segin tu importe solicitadao.
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