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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo de tesis desarrolla la creacion e implementacion de la plataforma
virtual DecideMejor.pe, que brindara a los trabajadores independientes urbanos de Lima las
herramientas necesarias para mejorar la administracion y toma de decisiones de sus finanzas
personales. Asi, se fomentara la obtencidn de una adecuada calidad de vida futura al
comparar y conocer mejor los productos financieros actuales a fin de garantizar sus objetivos
de crecimiento econémico.

Este proyecto, nace en un contexto donde la economia de los trabajadores
independientes ha mostrado un crecimiento sostenido en los Gltimos afios. Sin embargo,
producto de la reciente crisis de incertidumbre de la COVID 19, se experimentd un escenario
econdmico complejo donde ejercer un mejor control y conocimiento financiero personal, se
convirtio en una necesidad.

La investigacion realizada para la creacion de la solucion, abarca un analisis sobre el
perfil de trabajadores independientes, su comportamiento frente al ahorro y productos de
inversion, y el impacto positivo y contribucion de la solucién a los objetivos de desarrollo
sostenible. Ademas, muestra hallazgos relevantes como la necesidad de fuentes de
informacion integradas, confiables, accesibles y de facil comprension para la toma de
decisiones en la administracion de sus recursos economicos.

Se determin6 un modelo de negocio de generacion de leads o potenciales clientes para
las entidades financieras o de seguros, a través del cual la plataforma se convierte en un canal
para que estos aliados estratégicos, logren captar clientes perfilados, con un interés en
particular, sobre los productos y servicios que se ofrecen.

Como resultado final se logré disefiar un producto rentable y sostenible enfocado a

brindar informacidon sobre productos financieros.



Abstract
This thesis work develops the creation and implementation of the virtual platform
DecideMejor.pe, which will provide urban independent workers in Lima with the necessary
tools to improve the administration and decision-making of their personal finances. Thus,
obtaining an adequate quality of future life will be promoted by comparing and learning more

about current financial products in order to guarantee their economic growth objectives.

This project was born in a context where the economy of independent workers has
shown sustained growth in recent years. However, as a result of the recent COVID 19
uncertainty crisis, a complex economic scenario was experienced where exercising better

control and personal financial knowledge became a necessity.

The research carried out for the creation of the solution includes an analysis of the
profile of independent workers, their behavior towards savings and investment products, and
the positive impact and contribution of the solution to the sustainable development
objectives. In addition, it shows relevant findings such as the need for integrated, reliable,
accessible and easily understood sources of information for decision-making in the

administration of its economic resources.

A business model to generate leads or potential clients was determined for financial or
insurance entities, through which the platform becomes a channel for these strategic allies to

attract profiled clients, with a particular interest, on the products and services offered.

As a final result, it was possible to design a profitable and sustainable product focused

on providing information on financial products.
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Capitulo I: Introduccién

1.1 Contexto en el que se determina el problema del negocio

El inicio del siglo XXI marco un hito en el desarrollo y crecimiento econémico de
Peru, luego de la crisis de corrupcién descubierta con la caida del gobierno de Alberto
Fujimori a finales del afio 2000, la economia peruana inicio un proceso de reconstruccion,
que en los dltimos 20 afios, ha permitido afirmar, de acuerdo con el Banco Mundial [BM]
(2020 pag. 1) “Después de una expansion robusta en la década previa, la economia peruana
ingreso a una fase de mayor lentitud entre 2014 y 2019, en un contexto externo menos
propicio. En el 2020, la crisis del COVID-19 tuvo un impacto importante”, y este panorama

parece continuar en el presente afio.

El informe presentado por el [BM et al.] (2020) sefiala que la economia peruana vivid
dos momentos diferenciados de crecimiento econdmico, entre 2002 y 2013, con gran
dinamismo, que significd 6.1% de crecimiento econémico promedio anual del Producto
Bruto Interno (PBI); y el segundo entre 2014 y 2019 con una expansion economica
desacelerada a razon de 3.1% de crecimiento econdémico promedio anual del PBI. Sin
embargo, sefiala el mismo informe, la situacion global del pais arrojé resultados positivos en
cuando a la reduccion de las tasas de pobreza mostrando que entre 2005 y 2013 6.4 millones
de personas dejaron de ser pobres, debido principalmente al firme crecimiento del empleo y
los ingresos. Aun cuando, a partir del 2014 hubo una desaceleracion en la economia el
impacto fue controlado debido, por un lado, a la prudencia con la que se manejé la politica
fiscal, monetaria y cambiaria; y de otro lado al aumento de la produccion minera como
consecuencia de la maduracion de proyectos gestados durante los afios anteriores, de acuerdo

con el informe ya citado.



En este escenario, mirando la evolucion de los indicadores de empleo, de acuerdo al
estudio presentado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI] (2019) entre
el periodo 2007 -2018 los trabajadores independientes incrementaron su participacion de
34.8% en el 2007 a 37.4% en el 2018, precisando, el mismo informe, que en los dos Gltimos
afios los trabajadores que se encuentran en condicion de independientes han incrementado su

participacion.

La definicidn de trabajador independiente que se aplicara en toda la investigacion es
la presentada en el Boletin Laboral, Afio 19 (44), del Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo [MTPE] (2015): “Trabajador independiente: es aquella persona que trabaja en forma
individual o asociada, explotando una empresa, negocio o profesion, y que no tiene

trabajadores remunerados a su cargo” (p.7).

De acuerdo con un reciente estudio publicado en el blog TrabajoDigno.pe, Quispe
(2020) sefiala que, en relacion con la categoria ocupacional, en la actualidad los asalariados
privados y los independientes representan en conjunto, el 84% del total de perceptores de
ingresos por trabajo al 2019. Agrega que en el caso de los independientes “poco mas de la
mitad se encuentra en una posicion altamente vulnerable” (p.1), esto a raiz de la crisis
originada por la pandemia de la COVID -19. Sefiala también, que segun el tipo de empleo,
los independientes, de los cuales 86.7% son informales (son informales por no estar
registrados en Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria- SUNAT), tendran

acceso limitado a los bonos monetarios otorgados por el gobierno.

Para terminar de esbozar este panorama la Defensoria del Pueblo (2020), a través del
Informe Especial N° 02-2020-DP, relacionado con la situacion de la informalidad laboral en

el Perd, menciona gue, haciendo referencia a datos proporcionados por el Foro Econémico



Mundial, Peru es el pais que tiene mas altas tasas de empleo informal, excluyendo el sector

agricola, en Latinoamérica.

Del mismo modo, haciendo referencia al informe del INEI sobre la evolucion de
indicadores de empleo precisa que en el 2018 el 72% de la Poblacion Econdmicamente
Activa (PEA) esta empleada en el sector informal. La Defensoria del Pueblo sefiala que
debido a la informalidad en el empleo las personas no cuentan con la proteccion ni los
beneficios laborales contenidos en las normas que regulan dicha materia en el PerQ. Es decir,
sin seguro de salud, sin fondos previsionales y sin compensacion por tiempo de servicios,

para posibles contingencias de desempleo.

Existe, entonces, un segmento importante de trabajadores independientes, la mayoria
de ellos informales, que en el contexto de bonanza econémica del pais cuentan con ingresos
periddicos, que les permiten vivir con holgura econémica en el presente, pero que sin
embargo no tienen la capacidad para hacer crecer el dinero que destinan a sus ahorros, ya sea
por falta de informacion o por falta de acceso a mercados financieros o de inversiones,

confiables.

Para efectos de esta investigacion dentro del grupo de trabajadores independientes en
general el segmento al cual se enfoca son los llamados trabajadores independientes
profesionales y de oficio, Casali y Pefia (2012), sean formales o informales, es decir con o

sin registro en SUNAT.

A ello habria que agregar que en la actualidad, y mas aun en el contexto de la COVID
19, la opcion de los peruanos por recurrir al sistema financiero no es su principal prioridad,
de acuerdo con lo sefialado por Schwartz (2019) se dice que en el Peru la tasa de

bancarizacion es del orden del 43%, sin embargo la gran mayoria de ese 43% (2/3 partes al



menos) corresponde a cuentas-sueldo, obligadas a tener por los empleadores, y que a fin de

mes los empleados retiran al 100%.

Si esto sucede a nivel de empleo formal para el caso de los independientes, que no
tienen obligacion de tener una cuenta bancaria para recibir sus ingresos la voluntad de usar el
sistema financiero es minima, siendo otro reto que vencer si se pretende generar una cultura

de ahorro y/o inversion con fines de respaldo econémico.

En la misma linea Schwarz (2019) sefiala tres posibles causas: el problema de acceso,
originado por un sistema financiero local que ain no esta disefiado para ser financieramente
inclusivo; el costo de oportunidad del dinero originado por los bajos intereses que ofrece el
sistema y que obliga a mirar con interés alternativas como la insercién de capital en negocios
en movimiento de peruanos empresarios; y, por ultimo, la percepcion de riesgo que en
muchos casos es nula pero que en otros se percibe con mas riesgo al ser visible en el sistema

financiero frente a posibles exigencias de caracter tributario o formales en general.

Frente a este escenario la presente investigacion pretende contribuir a la generacion de
confianza en el mercado financiero, como una opcién segura y de menor riesgo para ahorrar e
invertir, y con ello lograr la consolidacion econdmica de los trabajadores independientes con

miras a su bienestar futuro personal y familiar.

El problema que buscamos resolver es: ¢ Como atender de manera eficiente la
ausencia de conocimiento de parte de los trabajadores independientes urbanos con
ingresos recurrentes, para optimizar de la mejor manera el uso de sus recursos

economicos, en el ambito geogréafico de Lima Metropolitana 2020?



1.2 Definicién del problema de negocio

El problema planteado en la investigacion es que los trabajadores independientes
urbanos con ingresos recurrentes carecen de conocimiento para optimizar de la mejor manera
el uso de sus recursos econdémicos. Para la definicion del problema se tuvo en cuenta el lugar
en donde se desarrolla, el momento en que se presenta y a quienes afecta. El desarrollo de
ideas mediante el uso de la metodologia de investigacion aplicada permitio visualizar el

problema, acotando el &ambito geogréafico a Lima Metropolitana.

Segun el Ministerio del Trabajo y Promocién del Empleo [MTPE] (2015), como
trabajo independiente se pueden realizar diversas actividades desde subsistencia hasta las
profesionales. Los trabajadores independientes llegaron a alcanzar una participacion de la
poblacién econémicamente activa (PEA) del 38.7% a nivel urbano en el 2018 siendo la
participacion de los hombres mayor al de las mujeres durante los ultimos 10 afios segun el
[INEI] (2019). Esta ultima cifra evidencia que los trabajadores independientes representan
una posicion importante dentro de la poblacion que impulsa la economia peruana sobre todo

en las mas importantes ciudades peruanas.

A partir del estudio de informalidad realizado por Rodriguez e Higa (2010) el
trabajador independiente se puede clasificar en base al empleo informal en aquellos que no
estan registrados como persona natural o juridica ante la SUNAT y aquellos que no tienen
sistema de contabilidad para regir su actividad. La proporcion de independientes informales
del 2002 al 2008 mostré una tendencia constante manteniendose mayor al 97%. Por otro lado,
segun Renteria (2015) la brecha de ingresos entre los trabajadores independientes formales y

los trabajadores independientes informales se ha incrementado en la Gltima década.

Siendo un segmento tan importante de la PEA, el manejo de sus finanzas tiene un

impacto importante en la economia, no solo en el orden personal, sino en la economia en



general. De acuerdo con los mencionado por Belapatifio, Grippa y Perea (2017) en un
estudio realizado sobre la informalidad laboral en el Peru se precis6 que: “La informalidad
laboral afecta negativamente el crecimiento econdmico, la productividad de los trabajadores y
el bienestar social (dificulta el acceso al crédito y, al reducir la recaudacion tributaria, induce

una menor cobertura y calidad en la provision de bienes y servicios ptblicos)” (p.1).

Como se sefial6 lineas arriba la gran mayoria de los trabajadores independientes que
corresponden al segmento de la investigacion forman parte de la informalidad laboral por lo
que de manera conjunta a la implementacion de soluciones para disminuirla, resulta necesario
contribuir, a través de herramientas con informacion accesible y confiable, a consolidar la

administracion de sus recursos econémicos.

La investigacion intenta encontrar las principales causas relacionadas con la falta de
informacidn de esta situacion y desarrollar herramientas que les permitan, de manera segura,
administrar adecuadamente sus ingresos y proveerse de bienestar futuro para ellos y sus

familias.

1.3 Sustento de la relevancia del problema de negocio

El problema de negocio es relevante ya que el grupo objetivo al que buscamos atender
representa una gran parte de la poblacion peruana. Segun [INEI] (2019), los trabajadores
independientes representaron casi el 40% a nivel nacional en el 2018, ademaés de que, en los
ultimos once afos, esta participacion se ha mantenido constante. Esto demuestra la
importancia de atender las necesidades y puntos de dolor de los independientes, que

representan parte importante del aporte al PBI peruano.

A ello se debe agregar la necesidad de fortalecer la educacion financiera de los
trabajadores independientes con el propdsito de generar independencia y seguridad en el

manejo de sus recursos econdmicos. Desafortunadamente en Perd, comparado con otros



paises de América del Sur la educacion financiera es deficiente, de acuerdo con recientes
mediciones realizadas por el Banco Bilbao Vizcaya Argentaria [BBVA Comunications]
(2019) en Perq, éste se encuentra ubicado en el septimo lugar, pues s6lo un 28% los peruanos
tienen habilidades y conocimientos financieros. El estudio precisa que contar con un buen
nivel de educacion financiera facilita la toma de buenas decisiones para adquirir productos de
ahorro y/o inversion en el mercado financiero y consecuente encaminarse a consolidar la

economia personal y familiar.

Esta necesidad no es ajena al Estado Peruano, con el liderazgo de la Superintendencia
de Banca y Seguros y AFP (SBS) y el Ministerio de Educacion (MINEDU) se viene
implementado la Estrategia Nacional de Inclusion Financiera (ENIF), a través del Plan
Nacional para la Educacién Financiera (PLANEF, 2015). En este documento se plantea de
manera especifica la necesidad de ejecutar acciones para fortalecer la educacion financiera de
los trabajadores al considerar que: “Los trabajadores tienen un mayor acceso a los productos
y servicios financieros formales, pero muchos no aprovechan adecuadamente las
oportunidades que estos ofrecen” (p.35). Cabe precisar que el documento hace referencia a
trabajadores dependientes, sin embargo las mismas necesidades aparecen para los
trabajadores independientes objeto del presente estudio pues dicho segmento tiene ingresos
periddicos y del mismo modo carece de formacion financiera. Resulta por lo tanto relevante
contribuir a mejorar los indices de educacion financiera en el pais en el segmento de

trabajadores independientes a través de canales de informacidn accesibles y confiables.

Otro aspecto que sustenta la relevancia del problema es la integracion de dicho
problema a la agenda de los Objetivos de Desarrollo Sostenible. EI problema planteado se
integra principalmente a los Objetivos de Trabajo decente y crecimiento economico, y el de

Reduccion de las Desigualdades. Es asi que a partir del estudio del presente problema, se



contribuiré con el esfuerzo global por lograr un desarrollo més préspero y sostenible de los

paises.

1.4 Sustento Cientifico al Problema de Negocio

Si bien es cierto, no se ha encontrado en la literatura un estudio especifico enfocado a
demostrar que los trabajadores independientes urbanos en Per( carecen de conocimiento para
optimizar el uso de sus recursos financieros, esta suficientemente documentado que el indice
de educacion financiera en Per0 es bajo, [BBVA Comunications et al] (2019), y que la
necesidad de cubrir esta deficiencia es prioritaria para el desarrollo del pais con la
implementacidn de politicas publicas como la Estrategia Nacional de Inclusion Financiera

(ENIF) plasmada de manera objetiva en el PLANEF et al. (2015).

Del mismo modo, estd ampliamente documentado que en el &mbito del mercado
laboral el 72% de la PEA en Peru esta conformada por trabajadores informales [INEI et al.]
(2019), segmento en el que estan incluidos la gran mayoria de trabajadores independientes,
que precisamente por la naturaleza de esa condicion sufren de un alto grado de vulnerabilidad
frente a situaciones como la emergencia sanitaria que se vive producto de la COVID-19,

Quispe et al. (2020).

Estos dos escenarios, cientificamente documentados, se relacionan con los resultados
obtenidos en el trabajo de campo de la investigacion a través de la encuesta exploratoria,
donde se verifico, entre otros resultados, que la mayor fuente de informacion para la toma de
decisiones en el ambito financiero no es técnica, sino mas bien empirica: Las
recomendaciones de amigos (pregunta 19), demostrando la necesidad de generar
herramientas de informacion accesible y confiable, con sustento técnico para obtener

soluciones solidas y con el menor riesgo posible.



La encuesta exploratoria también permitio reconocer los principales motivadores para
el ahorro como la reinversion de capital en sus negocios, la compra de propiedades y la
educacion de sus hijos; asi como la intencién de informarse adecuadamente para utilizar
productos financieros como la inversion en fondos mutuos, cuentas de ahorro a plazo fijo y
seguros de vida con devolucién, entre otros. Informacion altamente valiosa, objetivamente
sustentada, que sirvié como respaldo para el desarrollo de una solucién al problema de

negocio.

Como conclusion, las herramientas cientificas utilizadas, sirvieron para delimitar el
perfil del cliente, que reconoce la importancia del ahorro pero que, careciendo de informacién
confiable y accesible, aleja el destino de su uso para generar reservas ante escenarios de crisis
futuras o posibles oportunidades de crecimiento y/o rentabilizacion de sus recursos
econdmicos; y corroborar que la solucién al problema se debe orientar a atender la gran
dificultad que existe en la falta de acceso a informacidn confiable, que sea transparente y

evidencie resultados positivos en el corto, mediano y largo plazo.

Capitulo I1: Revisién de la Literatura
2.1 Mapa de Literatura
La investigacion se dividid en cinco grandes temas, que a su vez fueron divididos en
subtemas que permitieron profundizar de manera detallada en la busqueda y anélisis de la

informacion: Figura 1

1. Los trabajadores Independientes. 2. Comportamiento del trabajador independiente
frente al ahorro y a los productos de ahorro e inversion. 3. Contexto economico, mercado de
ahorro e inversion en el Peru. 4. Conocimiento y eleccion de productos de ahorro e inversion.

y 5. Objetivos de Desarrollo Sostenible relacionados al problema y a la solucién
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Rodriguez e Higa (2010)

Trabajadores Principales caracteristicas de los Trabajadores ! |
Independientes Independientes profesionales y de oficio !
(T1) ‘

Casali y Pefia (2012)

Uso de los medios digitales por los trabajadores Aglero & Pérez (2010); INEI
independientes de oficio y profesionales

(2005); Suarez (2013)

Nuevo contexto de la COVID 19 e impacto en los ' Delgado (2020); Altamirano,
Y trabajadores independientes
Comportamiento

Azuara & Gonzales (2020)
del Tl frente al
ahorro y a los

productos de
ahorro e inversion

Postura del trabajador independiente frente al [ Garcia, Santillan & Sotomayor
ahorro > |

| ‘ (2020)
‘Postura del trabajador independiente frente a los | T — - -
. : productos financieros para ahorrar y rentabilizar = Cardenas, Cgadros, Estrada &
_ E— : su dinero | Mejia (2020)
| Contexto Ofertas de productos de ahorro e inversién en el. y : =
Mapa de la ecgné(;nict:‘, AT e — Bayro (2020)
: mercado de ahorro . = , -
Literatura e inversion en el 1 = = e
Peru Perfil de las entidades financieras —_— SBS (2019)
j Acceso a productos financieros
Conocimiento y |

Poggi, Luy, Romero & Sotomayor>

(2015)
: eleccion de ‘

productos de
ahorro e inversion ‘

Conocimiento por parte de los trabajadores ‘ PO e
Independientes sobre los productos de ahorro e BBVA Comunjcations,(2019);
inversion

Heller (2010)

Eleccién sobre productos de ahorro e inversion Leon (2017) |
Objetivos de

Desarrollo
Sostenible (ODS)

\ ODS relacionados al problema y a la solucién

Diaz, Castor, Fernéndez y

Verdiales (2020)
Figura 1: Mapa de la Literatura.
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La investigacion empezd por conocer a los trabajadores independientes desde su
definicion, clasificacion y perfil del trabajador independiente en el Per( para luego centrarse
en los trabajadores independientes profesionales y de oficio. Luego se expusieron las
principales caracteristicas de este segmento, su uso de las tecnologias de informacién y
comunicacion y se analiz6 el impacto de la COVID-19 en sus trabajos y las oportunidades

que surgieron ante este contexto.

Seguidamente se revisaron la postura y el comportamiento de los trabajadores
independientes urbanos frente al ahorro y la inversion, se analizaron la oferta de productos
de ahorro e inversion en el mercado financiero y el perfil de las entidades que los ofrecen.
Luego se revisoé la informacion de productos financieros de ahorro e inversion a la que tenian

acceso los trabajadores independientes urbanos.

Posteriormente se investigd sobre el conocimiento por parte de los trabajadores
independientes en relacion con los productos de ahorro e inversion y se expuso los factores y

elementos que intervenian en su toma de decisiones.

Por ultimo, se selecciond los objetivos de desarrollo sostenible relacionados con el

problema de negocio.

2.2 Analisis de la Literatura vinculada al Problema de Negocio

2.2.1 Los trabajadores Independientes

Segun define el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo el trabajador
independiente es aquel que trabaja en forma individual con un negocio, empresa o profesion
sin planilla de trabajadores, y que en algunos casos puede estar asociado [MTPE et al.]

(2015), y esta definicion es la base de la investigacion.
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Los trabajadores independientes se pueden clasificar bajo diversos factores, segln
Casali y Pefia et al. (2012) en términos socioeconomicos comprenden desde profesionales
hasta trabajadores de subsistencia y en cuanto a su perfil sociodemografico predominan los
jévenes con bajos niveles educativos y cuya actividad principal se desarrolla en zonas
urbanas, a diferencia de otras categorias ocupacionales como patrono/empleador y asalariado,
entre otros. La investigacion se enfoca en todos los trabajadores independientes urbanos con

ingresos recurrentes a excepcion de los de subsistencia.

La informacidn recogida en la encuesta nacional de hogares elaborada por el [INEI et
al.] (2019) recoge informacion de los trabajadores independientes que trabajan por cuenta
propia y a los empleadores o patronos. En cuanto a sus caracteristicas segun sexo en su
mayoria son hombres (57.2%), por edad el mayor numero de independientes tiene mas de 25
afios y el 85.2% no cuenta con Registro Unico de Contribuyente (RUC). Considerando los
datos de esta encuesta, los trabajadores independientes que son personas naturales o no tienen
registro en SUNAT la mayoria no lleva un registro o cuentas de su negocio (73%), el 25.8%
mantiene apuntes o anotaciones personales, lo cual evidencia que no llevan un control de sus

ingresos Yy gastos. Estos datos fueron tomados en cuenta en el desarrollo de la investigacion.

En lo que respecta a los ingresos promedio de los trabajadores independientes, si se
considera lo informado por el [INEI et al.] (2019) el ingreso promedio mensual del trabajador
independiente a nivel nacional ascendi6 a 1,035.4 soles. Se debe tener en cuenta que los
ingresos promedio consideran a los trabajadores independientes de diversas edades, nivel
educativo y sectores de ocupacion. La investigacion se centrara en los trabajadores

independientes con una capacidad adquisitiva que les permita tener excedentes y ahorrar.

Considerando que el acceso a informacion y tecnologia son importantes para el

desarrollo de las actividades econdmicas de los trabajadores independientes, Agiiero y Pérez
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(2010) analizan los resultados de la encuesta nacional de hogares del 2008 y observan que en
los hogares de trabajadores independientes y empleadores o patronos con un maximo de 10
personas la tenencia de teléfonos fijos es limitada (24-37%) predomina la de teléfonos
moviles (52-66%) y la de Internet es menor (5-12%) este Gltimo debido a escasos ingresos
(demanda) y porque los no pobres no acceden o no usan internet por el tema de edad como
uno de los factores. Ademas, consideran que la falta de demanda de Internet puede deberse

también al desconocimiento del servicio.

En linea con lo mencionado anteriormente, segun [INEI et al.](2019) en el afio 2018 el
38.2% de los trabajadores independientes tienen acceso a Internet, en su mayoria son
hombres y jovenes 14-24 afios, cuentan con educacion superior y en gran parte no llevan un
registro o cuentas de los movimientos de su actividad. Estos datos fueron importantes en el

desarrollo de la investigacion y en la elaboracién de la solucion planteada.

En base a los resultados de la encuesta nacional de hogares sobre condiciones de vida
y pobreza del INEI (2005) ejecutada entre el 2003 y el 2004, el 31.5% de trabajadores
independientes jefes de hogar tienen acceso a tecnologias de informacién y comunicacion.

Esto evidencia un mercado potencial sobre el cual desarrollar la propuesta de negocio.

Un modelo a tener en cuenta para replicar en Lima Metropolitana es el uso de la banca
electronica en Espafia que muestra un potencial crecimiento y una oportunidad de mercado
latente para las diferentes opciones de soluciones financieras por medio de la banca
electronica. Conforme al estudio de Suarez (2013) internet es el canal mas eficiente de
comercializacion y distribucion de productos financieros debido a los bajos costos operativos
por medio de un modelo de negocio en base a canales de distribucion no presenciales y

debido al rapido crecimiento de las finanzas electronicas.
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La propuesta de negocio se desarrolla en medio de una pandemia originada por el
virus COVID-19 el cual ha tenido un impacto muy significativo en la economia del pais. La
investigacion contempla este escenario volatil, incierto, complejo y ambiguo, tomando en
cuenta ademas el impacto de la COVID-19 en la economia peruana. Segun Jaramillo y Nopo
(2020) en base a los datos recogidos del INEI y ENAHO 2018, del total de la PEA ocupada el
37.4% son independientes o0 auto empleados y de éstos el 85.9% son informales (sin RUC).
Se presenta como los hogares mas vulnerables a los impactos de la pandemia, a los
independientes o auto empleados por carecer de proteccion laboral, donde los informales se
veran afectados y encontraran restricciones para desempefiar sus trabajos y de igual forma los
formales también se verian afectados, aunque hay que considerar que este grupo cuenta con

la proteccion de beneficios sociales laborales.

La economia a nivel mundial se ha visto afectada por la pandemia originada por la
COVID-19 y ha repercutido en el mercado laboral, en esa linea Altamirano, Azuara y
Gonzalez (2020) reflexionan sobre su impacto en pequefias y medianas empresas de América
Latina y El Caribe, y Llorente (2020) analiza su impacto en Espafia y en los sectores mas
vulnerables. Este contexto ha generado que las personas se adapten a cambios en el entorno
laboral y ello implic un mayor uso de tecnologias y de modalidades de trabajo para los
trabajadores independientes. Santillan (2020) considera que, ante las medidas de aislamiento
derivadas por la pandemia, el teletrabajo es el esquema de trabajo utilizado por los
trabajadores mediante el uso de las tecnologias de informacion y comunicacion, y que

posteriormente, este modelo de trabajo seguira siendo adoptado en las empresas.

El Gobierno Peruano ha adoptado diversas politicas para contrarrestar la crisis
desatada por la COVID-19 buscando atender las necesidades de la poblacion. Delgado (2020)
analiza la desigualdad presente en la evolucién de la pandemia y las respuestas del Gobierno.

Entre las acciones del Gobierno menciona los bonos para trabajadores independientes y para
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las familias que no tengan miembros en planilla, sin embargo, la clase media emergente agota
sus ahorros y adquiere préstamos de consumo. Ademas, comenta que se prevé pérdida de
empleos en la mediana y pequefia empresa por lo que se necesitaran efectivas politicas de
inclusién laboral. Por otro lado, el BBVA (2020) considera que esta pandemia motivo que las
personas destinaran mayor parte de sus recursos al ahorro, mostraran mayor interés en
productos financieros de ahorro y control sobre sus gastos. Esto representa una oportunidad
para los trabajadores independientes en cuanto al ahorro en productos financieros por medio
de herramientas tecnoldgicas, y es importante el rol del Estado mediante politicas que

fomenten una mayor cultura financiera.

2.2.2 Comportamiento del trabajador independiente frente al ahorroy a los

productos de ahorro e inversion

En lo que se refiere al comportamiento y la postura del trabajador independiente
frente al ahorro y los productos de inversion, en el documento Encuesta Nacional de
Demanda de Servicios Financieros y Nivel de Cultura Financiera en el Peru. (Departamento
de Analisis y Micro finanzas- Superintendencia Adjunta de Estudios Econémicos, 2017) se
presenta un conjunto de datos relacionados con el perfil de la poblacién peruana frente a sus
habitos, y su conducta frente a los servicios del Sistema Financiero Peruano. Datos necesarios

para el desarrollo de la investigacion.

Determinantes del Ahorro Voluntario en el Per(: Evidencia de una Encuesta de
Demanda. En este documento de trabajo de la SBS, los autores Garcia, Santillan y Sotomayor
(2020) analizan cuales son las determinantes, en Peru, para que las personas decidan ahorrar.
Asi mismo se enfoca en los motivadores para ahorrar en el Sistema Financiero. Estos temas
estan directamente relacionados con los objetivos de la investigacion, pero lo mas importante

es la actualidad de este documento, que facilita tener un panorama vigente del
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comportamiento de las personas en Peru, y en especial el segmento de trabajadores

independientes.

En lo que se refiere a la tendencia al ahorro, Bayro (2020), como parte del andlisis del
papel de las cajas municipales de ahorro y crédito en la captacion de recursos econdmicos,
menciona que las personas comprendieron que sus ahorros deben destinarse a respaldar
operaciones de inversion o adquisicion de bienes, orientarlos a proyectos y negocios que les

proporcionen estabilidad y les brinden expectativas de desarrollo.

En la publicacion Determinantes del Bienestar Financiero. Evidencia para América
Latina, de la Corporacién Andina de Fomento, los autores Cardenas, Cuadros, Estrada y
Mejia (2020), presentan un anélisis sobre el bienestar financiero en América Latina, a través
de mediciones del indicador, y presenta conclusiones relacionadas con el comportamiento y
resultados de los usuarios frente a productos de ahorro formal, la injerencia de la educacién
financiera con el bienestar financiero, las variables que afectan el bienestar financiero, y la

posibilidad de la implementacion de programas de inclusién y educacion financiera.

2.2.3 Contexto econdmico, mercado de ahorro e inversion en el Peru

Como estudio de las ofertas de producto del mercado financiero, la SBS (2019) detalla
la estructura de los sistemas financieros a disposicion de los peruanos, destacando la banca
multiple, las empresas financieras, cajas municipales, cajas rurales de ahorro y crédito, entre
otras. Y, a pesar de haber crecido sosteniblemente en su acceso a la poblacion, no lo son de
uso. Tan solo a nivel de Sudamérica, comparados internacionalmente nos encontramos en el

quinto lugar.

En linea con lo mencionado anteriormente, Ledn (2017) establece a las cajas

municipales de ahorro y crédito como la principal institucion de oferta financiera formal para
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las micro, pequefias y medianas empresas Yy entre su oferta de productos a los préstamos,

depdsitos y otros.

La Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (s.f) en su pagina web incluye una
seccion destinada para ciudadanos en donde se exponen los distintos tipos de seguro y
productos financieros de deposito que se ofrecen en el mercado, en donde destacan las
cuentas de ahorro, las cuentas de plazo fijo, cuenta sueldo y cuenta CTS (Compensacién por
Tiempo de Servicios). En la solucion planteada se contemplan estos productos financieros.
En la misma seccion se exponen los diferentes tipos de seguros y para efectos de la propuesta

se contemplaran aquellos seguros con componentes de ahorro.

Bayro (2020) describe un panorama aun lleno de barreras para la cultura del ahorro,
especialmente para las clases sociales medias y bajas (niveles socioeconémicos C y D).
Encontrandose atn en una reconstruccion de confianza, la cual fue mermada en afios
anteriores por esquemas de estafa como el ocurrido con Centro Latinoamericano de

Asesoramiento Empresarial (CLAE), entre otros.

A pesar de ello la SBS expone un escenario positivo, en el que el sistema financiero
ha tenido un crecimiento diversificado, desarrollando nuevos mercados destacando el del
sector micro financiero y notables progresos en la inclusion financiera [SBS] (2015). La
solucion esta orientada al sector de independientes, en donde se encuentra gran numero de

pequefios y microempresarios.

En lo que respecta al acceso a los productos financieros de ahorro e inversion por
parte de los trabajadores independientes, se debe tener en cuenta que existen barreras en
cuanto a informalidad en la forma de administrar adecuadamente sus ingresos. El Instituto de
Estudios Peruanos [IEP] (2001) y la Asociacion de Bancos del Perd [ASBANC] (2020),

mencionan algunas de las principales formas de financiamiento informal: Préstamos de
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familiares, amigos o vecinos, agiotistas, casas de empefio, juntas o panderos, créditos de

proveedores, inclusive de Organismos No Gubernamentales (ONG) entre otros.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI et al.] (2019) al 2018
solo el 27.7% de los trabajadores independientes ha usado o tiene acceso a servicios del
sistema financiero formal, el 26.6 % utiliza recursos no formales de financiamiento siendo las
principales modalidades la junta, préstamos o ahorro en casa. Estas son variables importantes

que considerar en el desarrollo de la investigacion.

Aparicio & Jaramillo (2014) en su investigacion Determinantes de la inclusion al
sistema financiero Cémo hacer para que el Per( alcance los mejores estandares a nivel
internacional destacan los principales determinantes que impactan en el acceso al sistema
financieros de los paises a nivel mundial y como esto pueda ayudar a una mayor inclusion
financiera en el Peru. Resalta lo importante que es que las instituciones financieras tengan la
informacidn crediticia de los deudores lo cual les permitird expandir sus servicios financieros.
Esto esta relacionado con la investigacion en cuanto a la informacion recolectada y
compartida con las instituciones financieras y de seguros sobre el perfil de los trabajadores

que accedan a la plataforma de servicios en busca de opciones de ahorro e inversion.

2.2.4 Conocimiento y eleccion de productos de ahorro e inversion

En lo que respecta al conocimiento que tienen los trabajadores independientes sobre
los productos de ahorro e inversion, la SBS en su Encuesta Nacional de Demanda de
Servicios Financieros y Nivel de Cultura Financiera en el Peru del afio 2017, [SBS] (2017)
menciona que a nivel nacional la poblacion tiene bajo conocimiento de la banca por internet y
el celular como canales de atencién dado que el 31% conoce los servicios por internet y el

26% los servicios por celular de los cuales 38% y 33% pertenecen al area urbana.
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Esta misma encuesta reveld que en lo que respecta al conocimiento de conceptos
financieros como tasa de interés (lo que respecta a su calculo), riesgo y diversificacion el
conocimiento de la poblacion fue de 19%, 75% y 42% respectivamente, donde el mayor
conocimiento se centraba en el rea urbana. Esta informacion revela el bajo conocimiento de
canales de atencidn virtuales y de conceptos financieros asociados a productos de ahorro e

inversion.

Rojas (2017) presenta como se encuentra el financiamiento a pequefias, medianas y
nuevas empresas en Ameérica Latina y expone las dificultades que atraviesan las pequefias y
medianas empresas para acceder al financiamiento y analiza las fallas del sistema financiero.
Por parte de la demanda, menciona la falta de conocimiento de los beneficios y de todas las
fuentes disponibles de financiamiento y la percepcién de que sus requerimientos seran
rechazados, por lo que no aplican. Esta informacion revela que la falta de informacion sobre
productos financieros es un problema no solo de Per(, sino que esta presente en el sistema

financiero a nivel global.

Si se hace referencia a la situacion de las mujeres en particular, Heller (2010) analiza
la realidad y el aporte de las mujeres emprendedoras de América Latina y El Caribe al
desarrollo. Establece que las mujeres deben tener acceso a los recursos materiales como el
crédito, la propiedad, el dinero, la educacion y el conocimiento del mundo empresarial, sin
embargo, han sido excluidas historicamente de todo esto. Menciona que se deben crear
estrategias para empoderar, dar autonomia y equidad a las mujeres de la region y eliminar las
desigualdades y asi permitir a las mujeres tomar las mejores decisiones y emplear sus
recursos efectivamente. Esto evidencia que hay obstaculos y limitaciones que deben enfrentar

los emprendedores y en este caso en particular, las mujeres independientes.
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El rol del regulador ha sido importante en la inclusion financiera en Perd, Ledn (2017)
menciona que la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP ha requerido mejoras constantes
de las instituciones financieras reguladas que trabajan con las micro, pequefias y medianas
empresas, esto se traduce en que el numero de colocaciones ha aumentado y en menor

medida los depositos.

2.2.5 Objetivos de desarrollo sostenible relacionados a la solucion

Esta investigacion espera gue con la implementacion de una herramienta financiera
que permita a los trabajadores independientes: 1) elaborar un plan personalizado de ahorro, 2)
mejorar sus finanzas personales y 3) elegir el producto de ahorro e inversién asociado a su
perfil y objetivo de ahorro; se aborden dos de los diecisiete objetivos de desarrollo sostenible
propuestos por la Organizacion de Naciones Unidas (ONU) que forman parte de la agenda
2030 sobre el desarrollo sostenible [ONU] (s.f.). El primero es el de trabajo decente y
crecimiento economico y como parte de las metas de este objetivo se establece: “fortalecer la
capacidad de las instituciones financieras para fomentar y ampliar el acceso a los servicios
bancarios, financieros y de seguros para todos ”. La propagacion de la COVID-19 a nivel
mundial ha afectado negativamente el crecimiento econdmico de los paises y por ello se

establecieron estrategias para la recuperacion econémica.

Este objetivo y su aporte a la comunidad son evaluados por Diaz, Castor, Fernandez y
Verdiales (2020) en donde se analizan los retos y las metas que forman parte de este objetivo.
Al respecto la solucion busca que los trabajadores independientes accedan a productos
financieros de ahorro e inversion de los cuales antes no tenian conocimiento y pueda disfrutar
de los beneficios y optimizar sus recursos econémicos. De esta forma se promueve un

crecimiento econdmico mas sostenible para este sector de la poblacion.
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El otro objetivo es reduccion de las desigualdades, y una de las metas que propone la
[ONU] (s.f.) es promover la inclusion social, econdmica y politicas de todas las personas. La
propuesta espera atender esta meta en particular brindando la mejor informacién al trabajador
independiente sobre productos de ahorro e inversion que le permitan conocer y acceder los
productos financieros que ofrecen las entidades financieras y cajas municipales de ahorro y
crédito. Esto va de la mano con la inclusion financiera que se persigue a nivel mundial,
Federacion Peruana de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito [FEPCMAC] (2018) resalta el
rol inclusivo de las cajas municipales de ahorro y crédito donde se persigue un mayor acceso,

uso y calidad de los servicios financieros por parte de los emprendedores, entre otros.

2.3 Aporte de la Literatura a la solucién del Problema de Negocio

La solucidn planteada al problema de negocio es la implementacion de una plataforma
web que integre de manera inteligente la mejor opcién de productos de ahorro e inversion
para el trabajador independiente y que cumpla con el objetivo de maximizar sus recursos
econdmicos considerando los importes que seran destinados al ahorro e inversién en términos
de cantidad de dinero, horizonte de tiempo y perfil. Se recogio literatura relacionada a las
caracteristicas del segmento de trabajadores independientes, su comportamiento frente al
ahorro y a los productos de ahorro e inversion, la oferta de estos productos en el mercado y
las entidades que los ofrecen, el conocimiento que tienen sobre los productos y los factores
que intervienen en sus decisiones de ahorro e inversion y por ultimo los objetivos de

desarrollo sostenible que se espera alcanzar.

En cuanto a la decisién de que la plataforma web brinde informacion sobre las
diversas opciones existentes en la actualidad, sobre ahorro e inversion, se tiene el objetivo de
que la adquisicion de dichos productos publicados, cumplan la tarea de proveer al trabajador
independiente el respaldo economico para el cumplimiento de sus objetivos y logro de su

bienestar.
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En relacién con los productos de ahorro e inversion, segin Garcia, Santillan y
Sotomayor (2020) en un estudio de determinantes para el ahorro voluntario de la SBS, éste
tiene una gran importancia ya que les permite a las familias invertir en educacion, suavizar su
consumo en el tiempo, atender emergencias y cubrir de mejor manera la incertidumbre. En tal
sentido, que los trabajadores independientes adquieran productos de ahorro e inversion, les
permitiria proveerse de herramientas que les permitan gestionar eficientemente sus finanzas y

rentabilizar sus recursos econdémicos.

En relacion con la dotacion de informacion, sobre productos financieros y de ahorro,
se pone en relevancia la importancia del conocimiento y la informacion al momento de la
adquisicion de dichos productos. En la investigacion de la SBS se plantea que existe una
mayor probabilidad de ahorrar si es que se tiene mas informacion sobre dichos productos de

ahorro (Garcia et al., 2020).

Reforzando el objetivo fundamental de la solucion, el [BBVA Research] (2013)
concluye que, a nivel de consenso de la literatura, la inclusion financiera es un factor
determinante para un mayor bienestar. El uso de servicios financieros es una herramienta que
optimiza la administracion del dinero, pero que aun es dificil para segmentos vulnerables.
Asi, el buen uso de los servicios financieros disponibles permite contar con respaldo
economico y atender necesidades puntuales. La [SBS] (2015), soporta esta posicion
concluyendo la importancia en el desarrollo economico del pais. La solucion plantea el uso

eficiente de los recursos y su optimizacion.

El ahorro es otro elemento importante en el desarrollo de la solucién de la
investigacion por ello resultan relevantes considerar las determinantes del ahorro voluntario.
La Superintendencia de Banca y Seguros a través de una investigacion (Garcia et al., 2020),

presenta un analisis de las determinantes del ahorro en el Pert de manera actualizada,
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incluyendo la demanda de servicios financieros y el nivel de cultura financiera. Este estudio

fue relevante para el planteamiento de la solucion al problema de negocio.

2.4 Conclusiones

El anélisis de la literatura soporta los puntos de dolor encontrados y sirven de base
para la solucién que proponemos al problema identificado. La literatura revisada evidencio
que si bien el actual contexto de pandemia frente al virus COVID-19, presento limitantes en
las actividades econdmicas de los trabajadores independientes, fomenté un mayor ahorro y

uso de tecnologias de la informacion.

Se evidencid un bajo uso de la banca por internet a nivel nacional y un limitado
conocimiento de los productos financieros de ahorro e inversion que ofrecen las entidades
financieras y de seguros, ademas, el desconocimiento de conceptos basicos relacionados a
temas financieros es aun alto. Esta situacion se revierte mediante estrategias de inclusion
financiera que permitan a los trabajadores independientes acceder a servicios financieros

mediante los cuales puedan administra eficientemente su dinero.

En linea con los previamente mencionado, por medio de una mayor inclusion
financiera se genera un mayor conocimiento de los productos de ahorro e inversion lo cual
favorecera al uso de herramientas de gestion de recursos economicos que es parte de la
solucion planteada. Menos de la tercera parte de los independientes utiliza el sistema
financiero formal y gran parte de ellos no lleva un control de sus ingresos y gastos, pero a la
vez tienen acceso a herramientas de tecnologia de la informacion y comunicacion lo cual

evidencia un mercado potencial para la propuesta de negocio.
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Capitulo I11: Planteamiento de la Solucién al Problema de Negocio

3.1 Uso de la Metodologia de Investigacion Aplicada para la Solucion del Problema de
Negocio

Para dar solucion al problema de negocio, se utilizo la metodologia de investigacion
aplicada, que se enfoco principalmente en adaptarse a las necesidades del usuario,
centrandose en su experiencia, ademas de optimizar los ciclos de creacion de soluciones,
ahorrando tiempo y dinero. El enfoque se basé principalmente en los lienzos para el
diagnostico del problema y el desarrollo de la solucién. En la misma linea se aplicaron las
herramientas metodoldgicas: Design Thinking y Lean Start Up, que sirvieron para crear una

solucion innovadora para el problema planteado.

Para el uso de la metodologia de investigacion aplicada se utilizaron, en primer lugar,
los seis lienzos para identificar claramente el problema y potenciales soluciones. Asi mismo,
se utilizo la metodologia Design Thinking: empatizar, definir, idear, prototipar y evaluar para
el desarrollo de una solucién innovadora. Se realizaron 12 entrevistas a profundidad que
permitieron profundizar los puntos de dolor y crear un prototipo agil para dar solucion al
problema. Finalmente se aplico también la metodologia Lean Start Up que permitié a partir
del prototipo, crear el producto minimo viable y hacer las iteraciones necesarias a fin de

testear la solucion con los usuarios y adaptarla a las necesidades principales.

3.1.1 Lienzos
Lienzo de dos dimensiones

El lienzo de dos dimensiones, que se presenta en la figura 2 permitid desplegar el
“Pensamiento abductivo y creativo”. Los resultados de este lienzo permitieron tener un
primer acercamiento de lo que representa y no representa el problema planteado. Por un lado,

el hallazgo del problema: trabajadores independientes con poca informacion de cémo



administrar mejor sus recursos econémicos, sin un plan de ahorro personal sostenido y con

poca informacion para tomar decisiones sobre productos financieros de ahorro e inversion,

Por otro lado, la situacion ideal de lo que no es el problema: trabajadores independientes con
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suficientes conocimientos para administrar mejor sus recursos econémicos y con informacion

disponible y clara para tomar decisiones sobre productos financieros de ahorro e inversion.

Asi mismo, el lienzo de dos dimensiones permitio esbozar, potenciales soluciones,

entre las que se destacan talleres de educacién financiera para ensefiar a los independientes a

manejar de manera Optima sus recursos econémicos y la creacion

de una plataforma con

informacidn clara e integrada, para ayudar a los trabajadores independientes, a decidir sobre

los productos financieros de ahorro e inversion existentes en el mercado.

EJ 2 DIMENSIONES (2D)
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Figura 2: Lienzo de Dos Dimensiones.

Andlisis de contexto del problema

Para la siguiente herramienta, a partir de un andlisis de contexto, se identifico donde,

cuando y a quién afecta el problema Se obtuvo los siguientes hallazgos:

EES tommen

Disediado por ¢l Taller Ideas Disruptivas

&
P
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El problema se desarrolla en todo el Perd, pero para efectos de la investigacion, se definio
principalmente la zona urbana de Lima.

El problema se presenta cuando el trabajador independiente tiene disposicion de un
excedente de dinero y debe decidir sobre qué destino debe darle: pierde la oportunidad, al
no saber necesariamente cOMo optimizar sus recursos economicos.

Ocurre cuando el trabajador independiente, que podria tener un plan de ahorro personal a
largo plazo, no lo ejecuta de manera sostenida.

El trabajador independiente no tiene suficiente informacion sobre productos financieros
de ahorro e inversion, para destinar el dinero que tiene disponible.

Los canales regulares de informacion sobre productos financieros de ahorro e inversion
que tiene a disposicion son poco claros, muy técnicos o no compilan la informacién de
todos los productos disponibles.

El problema afecta al trabajador independiente y a su familia, sin la oportunidad de
administrar mejor sus recursos econdémicos, y contar con ahorros disponibles a largo

plazo.

Lienzo meta-usuario

En el lienzo meta-usuario que se muestra en la figura 3, se definio el perfil del usuario

meta: masculino, de 35 afos, cabeza de familia con hijos, con estudios superiores, trabajador

independiente de oficio 0 con negocio propio, con ingresos recurrentes producto de su

actividad econdmica, y cuenta con dinero excedente para ahorrar. Le interesa su futuro y esta

dispuesto a ejecutar acciones para preverlo. Entre sus principales problemas no tiene

conocimiento de cdmo optimizar sus finanzas personales, y hacer que el dinero excedente con

el que cuenta se rentabilice mejor a través de productos financieros.
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Tienen altas expectativas
sobre su futuro y si tiene
disposicion a preveerlo

Tiene ingresos recurrentes y
cuenta con un excedente que
puede destinar a ahorrar

ACTIVIDADES: L
Mencionar cuales son las
dades que reakza on su dia a dia.

AF* Dot 306 6 Taller Ideas Disrvptivas UL P b et diabors

Figura 3: Lienzo Meta — Usuario.

Lienzo mapa experiencia del usuario
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El lienzo mapa de experiencia del usuario, que se muestra en figura 4, permitié identificar los momentos positivos y negativos del sujeto

de estudio. Como reflexidn final de este lienzo, si bien es cierto el usuario meta dispone de un excedente de dinero, producto de su actividad

econdémica, no necesariamente tiene conocimiento de como administrar mejor dicho excedente y muchas veces pierde la oportunidad de haber

ahorrado e invertido de manera 6ptima. Ademas, si bien es cierto tiene excedentes que puede destinar al ahorro, no necesariamente lleva un
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control de sus finanzas personales, perdiendo la oportunidad de haberla administrado mejor, con informacion clara y un diagndstico de su

situacion actual.

ANTES

HOY

FUTURO

Momentos y
Acciones

Decide realizaruna
actividad econdmica
independiente

Suactvidad econémica
le empieza a generar
ganancias
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seguimiento de sus
ingresos y gastos
persohales

Notiene un plan de
ahorros personal , ni un
propdsito claro para
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Cuenta con un dinero

disponible producto de
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Figura 4. Mapa de experiencia del usuario.




Lienzo 6x6
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El lienzo 6x6 que se muestra en las figuras 5-1 y 5-2, contribuy6 con la identificacién de aquellos quick wins que generarian que la

solucién planteada pueda cubrir las necesidades principales del trabajador independiente. Entre las principales soluciones se destacaron una

plataforma online que: otorgue de manera inteligente la mejor opcion de producto financiero que pudiera adquirir, en funcion a su capacidad de

ahorro, que tenga informacion de los principales términos financieros, e informacion interactiva que le permita tener novedades de los productos

de ahorro e inversion existentes en el mercado.

Objetivo: Desarrollar una solucién que permita al trabajador
independiente urbano, con ingresos recurrentes, contar con
informacion disponible y herramientas que le permitan tomar
decisiones adecuadas sobre sus finanzas personales

Necesidades:

El trabajador independiente necesita de un plan de ahorros a mediano y largo plazo, que pueda monitorear facilmente

El trabajador independiente necesita de informacion clara sobre opciones de ahorro e inversién de su dinero

El trabajador independiente necesita de informacién méas concreta e integrada sobre opciones de ahorro e inversion en el mercado

El trabajador independiente necesita sentir confianza al momento de decidir sobre una opcién de ahorro e inversion

El trabajador independiente necesita estar al dia sobre opciones de ahorro e inversién disponibles en el mercado

El trabajador independiente necesita asesoria sobre cémo administrar mejor sus finanzas personales

Preguntas Generadoras:

A partir de las necesidades, plantear 6 preguntas generadoras utilizando el siguiente esquema: ";Cémo podriamos...? Evite que las respuestas sean
muy cerradas (solucion evidente) o muy abiertas (solucion fuera del objetivo)

1.;Como podriamos lograr que el
trabajador independiente tenga un
plan de ahorros a mediano y largo
plazo, que pueda monitorear
facilmente ?

2.;{Cémo podriamos lograr que el

trabajador independiente tenga
informacion clara sobre opciones de

ahorro e inversién de su dinero ?

3.;Cémo podriamos lograr que el
trabajador independiente tenga
informacién mas concreta e
integrada sobre opciones de ahorro
einversién en el mercado?

4.;Cémo podriamos lograr que el
trabajador independiente sienta
confianza al momento de decidir
sobre una opciéon de ahorro e
inversion?

5. ;Como podriamos lograr que el
trabajador independiente esté al dia
sobre opciones de ahorro e inversion

existentes en el mercado?

6.;Como podriamos lograr que el
trabajador independiente sepa
como administrar mejor sus
finanzas personales?

Brindarle una herramienta didactica que
le brinde la opcién de crear un plan de
ahorros e inversion con alertas

Un canal tutorial que pueda brindarle de
manera bdsica nociones financieras y
opciones de inversion

Crear una plataforma que integre de
manera inteligente la mejor opcién de
productos de ahorro e inversion

Explicar con mayor detalle y un lenguaje
mas claro y preciso la informacién de
las entidades bancarias sobre productos
de ahorro e inversién

Crear una suscripcién que le permita al
trabajador independiente acceder a
novedades sobre opciones de inversion
yrentabilidad

Brindarle alguna herramienta que le
permita llevar el control de sus
ingresos y gastos

Talleres o consultorias de inteligencia
financiera personalizada de acuerdo a
su necesidad especifica.

Crear un pagina que pueda brindarle un
informacion simple de los distintos
productos financieros.

Crear un bot personalizado con
conocimiento de productos financieros
para que asesore al trabajador
independiente

Crear un espacio de informaciéon
interactiva sobre términos utilizados
por entidades bancarias u otros , para

que el trabajador independiente se
encuentre mas familiarizado y pueda
tomar decisiones mas informado

Crear un espacio de informacion
interactiva en un portal que le permite
al trabajador independiente estar
informado acerca de las novedades de
productos de inversion

Brindarle una herramienta que le
permita llevar el control de un
presupuesto mensual de ahorros

Figura 5-1: Lienzo 6 x 6.
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trabajador independiente tenga un
plan de ahorros a mediano y largo

plazo, que pueda monitorear
facilmente ?

2.;Cémo podriamos lograr que el
trabajador independiente tenga
informacién clara sobre opciones de
ahorro e inversion de su dinero ?

3.(Cémo podriamos lograr que el
trabajador independiente tenga
informacién mas concreta e

e inversion en el mercado?

integrada sobre opciones de ahorro

4.;Cémo podriamos lograr que el
trabajador independiente sienta
confianza al momento de decidir
sobre una opcién de ahorro e
inversion?

sobre opciones de ahorro e inversié
existentes en el mercado?

5. (Como podriamos lograr que el
trabajador independiente esté al dia

6.;Como podriamos lograr que el
trabajador independiente sepa
como administrar mejor sus
finanzas personales?

n

Crear un servicio colectivo (o con
grupos pequefios homogéneos) para que
pueda compartir y moitorear sus planes

de ahorro.

Desarrollar un proyecto social con el
estado para que el trabajador
independiente precise una capacitacién

obligatoria.

Crear una plataforma que compare la

mayoria de productos financieros del

mercado para que el trabajador pueda
tomar una mejor decision.

al trabajador independiente la opcién
de hacer consultas antes de adquirir
cualquier producto de ahorro e
inversion

Crear un buzén de dudas que le otorgue

de ahorro e inversion

Hacer que el trabajador independiente
se suscriba a Bancos y otras entidades
que le otorguen inforacion de opciones

Brindarle asesoria sobre coémo
gestionar adecuadamente el

endeudamiento con entidades

bancarias o endeudamiento de otro tipo

Un servicio que, de acuerdo a sus
necesidades, pueda encontrar la opcién
de producto financiero que calce con su

necesidad de ahorro

Crear un proyecto social con exponentes

importantes del mundo de las finanzas

para brindar clases magistrales sobre
opciones de ahorro e inversion

Un portal que anuncie los productos
financieros de todas las entiendades
financieras y los mantenga como un
directorio integrado para que el
trabajador pueda encontrar la
informacién de manera facil.

Hacer un workshop que ayude a
conocer a todas las entidades del
mercado que ofrecen productos de
ahorro e inversiéon

a asesorar al trabajador independiente
sobre opciones de ahorro e inversion
en el mercado

Crear cursos especializados orientados

Brindarle asesoria sobre como evaluar
riesgos al momento de tomar
decisiones sobre sus finanzas

personales

Un producto financiero que descuente
obligatoriamente (puede ser por débito
automatico) un monto mensual para
que sienta el compromiso de ahorrar a
mediano y largo plazo

Invitar a insttuciones financieras a que
puedan facilitar su informacién simple
en una web que las recopile

Una fuerza de ventas comercial que

una terna de las mejores opciones en
base a un propésito de ahorro e
inversion pre definido

ofrezca asesoria personalizada y brinde

Mostrar testimonios de personas que
anteriormente han adquirido opciones
de ahorro e inversion con entidades
financieras

Crear un espacio de informacién que
mantenga informado al trabajador
independiente acerca de las
rentabilidades de los productos de
inversion existentes en el mercado

Ayudarle a definir un propésito claro de
ahorro y un plan especiifico en funcién
a dicho objetivo

Una plataforma online que cree, de
manera amigable y didactica un plan de
ahorro en base a sus necesidades

Crear un aplicativo o plataforma que
tenga un glosario y ejemplos de
conceptos basicos de finanzas y

términos comunes en los productos

financieros del mercado

Crear un modelo de negocio en el que el
trabajador ingrese un tipo predefinido
de plan de ahorro e inversion y las
instituciones financieras puedan
verificar esta intencién y puedan
contactarlo para brindarle alguna oferta

o producto especifico para este plan

Que la Asociacion de Bancos del Pert
Asbanc, cree un canal especializado en
absolver consultas, antes de que el
trabajador independiente obtenga un
producto financiero

Que la Asociacién de Bancos del Pert
Asbanc, cree un canal especializado
para mantener al dia al trabajador
independiente sobre los distintos
productos de ahorro e inversién
existentes en el mercado

Asesorarle sobre como hacer compras "
inteligentes” para evitar gastar mas de
lo requerido

3

4

6

Una plataforma online que cree, de
manera amigable y didactica un plan de
ahorro en base a sus necesidades, y le
ayude con el seguimiento de la
ejecucion a dicho plan

Crear un aplicativo o plataforma que
tenga un glosario y ejemplos de
conceptos basicos de finanzas y

términos comunes en los productos

financieros del mercado

Plataforma que integre la mejor opciéon
de productos de ahorro e inversién para
el trabajador independiente y que le
otorgue de manera inteligente la mejor
opcion en funcion a su capacidad de
ahorro y eleccién de un plan

Crear un espacio de informacién
interactiva sobre términos utilizados
por entidades bancarias u otros, para

que el trabajador independiente se
encuentre més familiarizado y pueda
tomar decisiones mas informado

Crear un espacio de informacion
interactiva en un portal que le permite
al trabajador independiente estar
informado acerca de las novedades de
productos de inversion

Orientandolo sobre las alternativas que
brinda el mercado en cuanto a fondos y
opciones de ahorro e inversién a largo
plazo y productos sobre fondos
previsionales que cumplan la misma
funciéon

Figura 5-2: Lienzo 6 x 6.
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La matriz costo-impacto que se muestra en el figura 6, permitio identificar entre las

opciones identificadas, aquella que generara un mayor impacto al menor costo. La solucion

elegida se definié como una plataforma online que permitiera al trabajador independiente

definir de manera inteligente y en funcion a su capacidad de ahorro, la mejor opcion de

productos de ahorro e inversion del mercado financiero. Se desestimaron las opciones de

asesoria personalizada y presencial por ser muy costosas, ademas de que la situacion actual

afectada por el virus SARS-CoV-2 ha hecho que la transformacién y crecimiento del uso de

medios digitales pase de 5 afios a s6lo 1 afio (Deloitte, 2020).

Quick Wins

Planificar

Plataforma que integre la mejor opcién de
productos de ahorro e inversidn para el trabajador
independiente y que le otorgue de manera
Impacto Alto inteligente la mejor opcién en funcién a su
capacidad de ahorro y eleccién de un plan

Una fuerza de ventas comercial que ofrezca
asesoria personalizada y brinde una terna de las
mejores opciones en base a un propdsito de ahorro
e inversién pre definido.

<

Delegar

Impacto Bajo ’
informado

Espacio de informacidn interactiva sobre términos
utilizados por entidades bancarias u otros, para
que el trabajador independiente se encuentre mas
familiarizado y pueda tomar decisiones mas

Una plataforma online que cree, de manera
amigable y didactica un plan de ahorro en base a
sus necesidades, y le ayude con el seguimiento de
la ejecucién a dicho plan

productos de inversion

Crear un espacio de informacion interactiva en un
portal que le permite al trabajador independiente
estar informado acerca de las novedades de

Costo Bajo

Costo Alto

Figura 6: Matriz costo - impacto.
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Lienzo propuesta de valor

El lienzo propuesta de valor, que se muestra en figura 7, permitio identificar los
generadores de beneficios en la solucién tales como el acceso a informacion integrada, la
claridad en la informacidn para que pueda tomar mejores decisiones sobre productos de
ahorro e inversion. Por otro lado, los aliviadores de desventajas como informacion disponible
en la plataforma para entender los términos del mercado financiero, y el hecho de no perder
la oportunidad de ahorrar e invertir por no conocer de los productos financieros en el
mercado. El lienzo propuesta de valor permitio definir cuales serian los productos y servicios
de la solucién: Analisis y diagnostico de perfil de ahorro, sugerencia de mejor producto
financiero que se adapte al perfil, servicio de busqueda de productos financieros de ahorro e
inversion, ademas de un espacio que le permitira tener acceso a las mejores sugerencias de
cémo elaborar un adecuado plan de ahorros y sugerencias para hacer que dicho plan se

ejecute de manera sostenida. Los servicios serian gratuitos para el usuario.

Lienzo de Propuesta de Valor

No perder la oportunidad
de rentabilizar su dinero

excedente
. Contar con informacién de
Estar al dia de las como administrar mejor
Generadores de Beneficios diversas opciones Beneficios sus finanzas personales
financieras para
- 'y LRl
ahorrar e invertir N
Contar con ahorros que le
permitan tener un
Productos y respaldo econémico Trabajos del
Serviios . usuaro
lll"k ) Le ayuda a entender Desconoce de productos
Servicio de andlisis y término dei mercado financieros de ahorro e
diagnéstico de perfil financiero LEEE
de ahorro P :
1 s Aliviadores de Desventajas Pesventajas
Sugerencia de mejor Le permite decidir para No conoce
producto finandero que aprovechar la términos del Pierde la oprtunidad de
seada/pteal perfil oportunidad mercado optimizar sus recursos
Servido de biisqueda de Sevicodetipspara financiero Econfimicas
opciones de productos mejorar la administracion |
de ahorro e inversion finandiera personal
Mapa de Valor Perfil del usuario

Figura 7: Lienzo propuesta de valor
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Todos los lienzos descritos anteriormente sirvieron para la aplicacion de la

metodologia Design Thinking. En la figura 8 se aprecia las etapas de dicha metodologia y su

integracion con los lienzos.

Asi mismo, como parte de la metodologia se realizaron entrevistas para profundizar

los puntos de dolor y a partir de ello elaborar el prototipo agil.

METODOLOGIA DESIGN THINKING
Presentacion

: 37 Entrevistas de
del g profundidad

Lienzo meta-
usuario

Elaboracion del =
prototipo . Mapa de
i Experiencia del
usuario

Lienzo
propuesta de 4 S Priorizacion de
valor [ los problemas

Matriz costo-
impacto

Figura 8: Marco de la metodologia Design Thinking.

Con relacion a las entrevistas a profundidad, se realizaron 12 entrevistas a
trabajadores independientes urbanos de 30 a 45 afios. La principal hipétesis planteada fue que
los trabajadores independientes, sujetos del presente estudio si contaban con dinero excedente
el cual podian disponer para ahorrar e invertir. Asi mismo que dichos trabajadores
independientes, si bien es cierto ahorraban, no necesariamente la administracion de sus
finanzas era Optima, por otro lado, que no conocian lo suficiente de productos de ahorro e

inversion, perdiendo de esa manera la oportunidad de rentabilizar mejor su dinero. Para estas
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entrevistas a profundidad, se elaboraron una serie de preguntas que ayudaron a profundizar
los puntos de dolor. Las preguntas que se utilizaron para estas entrevistas a profundidad se
encuentran en el apéndice A.

Los principales hallazgos de las entrevistas fueron:

e La mayoria de los entrevistados eran solteros, sin hijos.

e La mayoria era independiente de oficio 0 con negocio propio

e Tenian ingresos recurrentes producto de su actividad econémica, pero que era
fluctuante dependiente del desempefio del negocio.

e Su nivel educativo era en su mayoria superior técnico, no necesariamente se
desempefiaban en el mismo rubro de su educacion formal.

e En cuanto a su administracion financiera personal, efectivamente si gestionaban
sus finanzas procurandose un dinero que podian destinar al ahorro. Sin embargo,
reconocian que podria ser mejor. La mayoria se dio una calificacion intermedia
cuanto se le pregunto por esta gestion.

e De los que destinaban dinero a ahorrar, la gran mayoria destinaban entre 10% a
20% al ahorro. Sin embargo, cuando se les pregunto si tenian un fondo de
emergencia para situaciones complejas, la mayoria no lo tenia, lo que denotaba
que el ahorro efectuado podia ser para fines a corto plazo como invertir en sus
negocios, por ejemplo.

e Siconocian los productos financieros mas comunes existentes en el mercado, no
obstante, no conocian todas las alternativas y rendimientos de los productos
financieros.

e Para la mayoria era complejo entender los términos financieros de los bancos.
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e Cuando tomaban decisiones sobre productos financieros, usualmente acudian a
amigos cercanos y/o a cada institucion bancaria lo cual le podia demandar méas
tiempo y esfuerzo.

e En general calificaban como intermedio la confianza que tenian sobre las
entidades financieras bancarias y de seguros.

En funcidn a los hallazgos, los aprendizajes validados fueron:

o El perfil del meta usuario no necesariamente es padre de familia. En las
entrevistas realizadas la mayoria de los entrevistados no tenia hijos y sus
motivaciones estaban centradas en hacer crecer sus negocios.

e Contrastando los resultados con la hipotesis planteada, los sujetos de estudio si
lograban procurarse un ahorro, producto de su actividad econémica, sin
embargo, al colocarse una calificacion intermedia cuando se les pregunté por la
administracion de sus finanzas personales, se contrasta que hay una oportunidad
de mejora, haciendo que no pierdan la oportunidad de gestionar sus finanzas
personales de manera 6ptima.

e Por otro lado, también se valido que el sujeto de estudio conoce poco sobre los
productos financieros de ahorro e inversion disponibles en el mercado.

e Finalmente, informacion nueva que se agrego0, producto de la investigacion, fue
que el sujeto de estudio no confia mucho en la informacion que le brindan los
bancos y las empresas aseguradoras, lo cual denota la importancia de agregar un
lenguaje sencillo e informacidn clara y precisa para trasladar los beneficios de
los productos financieros.

Posterior a la realizacion de las entrevistas y la realizacion de los lienzos, se elabord el

prototipo agil el cual se muestra en la figura 9.
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En complemento a la metodologia Design Thinking, se incorpord la metodologia Lean

Start Up, figura 10, que permitio a partir del prototipo crear un producto minimo viable, y a

partir de la retroalimentacion de los usuarios meta seguir adecuando el producto.

Procesamiento de las
ideas obtenidas en
retroalimentacion y
cambios en la propuesta

Validacion del usuario

* Beneficios ,

*  Journey

*  Nombre dela
plataforma

*  Contenidos

MiFuturo.pe é

La mejor decisién para tu futuro, hoy

i Minimo Viable]

METODOLOGIA LEAN START UP

Aplicacion de las ideas iniciales,
necesidades principales del publico
meta usuario y modificaciones con
los resultados del aprendizaje:
Presentacion del prototipo inicial
Mi Futuro.Pe

Producto

k Testeos repetitivos

| de la plataforma web
' con los entrevistados
" . 3 pivoteos

)
i

DecideMejor.pe é

Figura 10: Marco de la metodologia Lean Start Up.

A partir de esta metodologia, se obtuvo la siguiente retroalimentacion:

e A los usuarios meta les pareci6 interesante como se abordé el interés de su

necesidad por ayudarles a crear un plan de ahorro y optimizar mejor sus recursos

econdmicos.

e Sugirieron afadir calculadoras para ingresar todo el detalle de gastos que tienen y

tener finalmente el output de gastos distribuidos por categorias.
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e Otro aspecto que sugirieron fue afiadir otros productos, que ademas de ayudarles a
ahorrar, les ayudara a protegerse frente a imprevistos. Este aspecto ayudo a
revalidar como productos ofrecidos los seguros de vida con devolucion y ahorro.

e También sugirieron afadir otros productos que ayudaran a optimizar la forma en
que gastan. Mencionaron especificamente los créditos universitarios, o los
préstamos hipotecarios, productos que obtienen la gran mayoria de personas en
algin momento de su vida, y que requieren orientacion para saber cual es la mejor
opcioén.

e En cuanto a la forma de la plataforma, sugirieron que la pagina deberia tener
informacion mas interactiva, lo cual validé que se debe tener material audiovisual
para llamar la atencion del usuario.

e Finalmente, en cuanto al nombre, que inicialmente se definié como MiFuturo.pe
se observo que la percepcion del usuario era que la pagina estaba enfocada en
opciones para el futuro a largo plazo, sin embargo, se definio que la funcionalidad
de la pagina estaba centrada en ayudar al usuario a decidir con informacion
disponible, sobre opciones de corto, mediano o largo plazo. En consecuencia,

también se hizo una redefinicion del nombre a DediceMejor.pe.

3.1.2 Resumen del uso de la Metodologia de Investigacion Aplicada.

Cuando se empez0 a abordar el problema planteado, las hipétesis que tenia el equipo
de trabajo se enfocaron en que los trabajadores independientes no tenian un plan de ahorros
personal estructurado, y poco conocimiento de los productos financieros de ahorro e
inversion existentes en el mercado, para procurarse un ahorro a corto, mediano, o largo plazo,
ademas de rentabilizarlo. Con esta metodologia se validé que los sujetos de estudios, si
ahorraban, pero aceptaban que podian haber administrado de mejor manera sus finanzas, por

lo que si estaban interesados en recibir consejos y sugerencias de como hacerlo. Otro aspecto
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importante que se validé fue el poco conocimiento que tienen de los conceptos financieros y
de los productos de ahorro e inversion existentes en el mercado. Cuando deben tomar la
decision sobre productos de ahorro e inversion, usualmente recurren a sugerencias de amigos

y/o a sitios web de las instituciones financieras para comparar cual es la mejor opcion.

En los pivoteos, se validd que la solucion planteada, ayudaba a ahorrar tiempo y
esfuerzo en la busqueda de la mejor opcidn para su necesidad de ahorro. Finalmente, como
retroalimentacion en el uso de las metodologias se planted que la solucion no sélo incluyera
productos de ahorro e inversion, sino que también otro tipo de productos sobre los cuales las

personas toman decisiones, tales como los créditos hipotecarios.

3.1.3 Process Blueprint

La utilizacion de esta herramienta, que se muestra en el apéndice B, contribuy6 con la
mejora del disefio de la pagina, ya que, a través de la definicion clara de los procesos, es
posible tener una mejor idea del disefio que se adecue a los puntos de interaccién con el
usuario. Asi se definio, que, al ser una herramienta completamente digital, es importante el
soporte y mantenimiento 24x7, para mantener un adecuado performance y evitar caidas
durante su uso. Asi mismo su disefio claro y sencillo, hara que el journey del usuario sea
mucho mas sencillo durante su navegacién, ademas de la capacidad de respuesta inmediata a
los requerimientos del usuario: mailing de confirmacion de inscripcion de usuario y/o

respuesta a informe de perfil de ahorro.

3.1.4 Modelo de negocio Canvas

A continuacion, en la figura 11, se muestra la elaboracion de la primera version del
modelo de negocio. La elaboracion de esta herramienta permitio precisar variables para hacer
tangible el negocio. Por un lado, el segmento de clientes, enfocado en los trabajadores

independientes urbanos de 30 a 45 afios, con capacidad de ahorro y en busqueda de formas de
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optimizar el uso de sus recursos econémicos. La propuesta de valor al meta usuario basado en
un servicio gratuito que le otorga la posibilidad de generarse un diagnostico y perfil de
ahorro, asi como acceder a informacion integrada y de facil entendimiento sobre productos
financieros de ahorro e inversion. Los canales definidos para el delivery del servicio son la
plataforma web, asi como un canal de atencion para dudas y consultas a través de WhatsApp,

las cuales deberan estar siempre disponibles.

Los socios estratégicos clave serian las instituciones financieras y de seguros, que
proporcionaran los productos que se encontraran a disposicion en la plataforma. Los recursos
claves serian la plataforma robusta y con buen disefio que facilite el journey al meta-usuario y
las actividades clave, serian todas las actividades de marketing y publicidad para captacién de
clientes en la plataforma, asi como la relacion constante con los socios estratégicos de

negocio. Los canales de publicidad para captacion de clientes seran las redes sociales.

En lo relacionado a los aspectos econémicos, se requiere de una inversion inicial para
la creacion de la plataforma web, y posteriormente los costos operativos del negocio, que
estan asociados también basicamente al mantenimiento de la plataforma y costos de
publicidad para captacion de mas usuarios. La forma de generar ingresos sera de tres formas
especificas: por captacion de usuarios que generan base de datos y leads para las instituciones
financieras y de seguros, la segunda por publicidad destacada de los bancos y aseguradoras
que deseen tener espacio preferencial en la pagina, y la tercera por clientes que cierran el
proceso y desean adquirir un producto, las instituciones financieras deben pagar una comision

por producto cerrado.
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Figura 11: Primera version del modelo de negocio.
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3.2 Aplicacidn de los Elementos de la Investigacion Cientifica para la Solucion del

Problema de Negocio

3.2.1 Elementos de la investigacion cientifica

Segun Hernandez & Sampieri (2014) uno de los motores de la investigacion cientifica
es “la necesidad de resolver una problemdtica”. Asi, la idea del presente trabajo de
investigacion nacio a partir de la necesidad de resolver las problematicas de una de las
fuerzas laborales mas importantes en el Per(, como es la fuerza laboral independiente. Si bien
es cierto existe informacion y antecedentes del problema de negocio a investigar, tal como se
precisa en el andlisis de la literatura, lo que no se logroé hallar es exactamente una alternativa
de solucion similar a la propuesta en el presente trabajo de investigacion, lo que evidencia la

necesidad de opciones innovadoras y diferentes para los problemas de este grupo objetivo.

3.2.2 Contribucién del Analisis de la literatura

El anélisis de la literatura soporta los puntos de dolor encontrados y sirven de base
para la solucién que se propone al problema identificado en los trabajadores independientes.
La literatura revisada mostr6 que la pandemia ocasionada por el virus COVID-19 fomento un
mayor ahorro y uso de tecnologias de la informacion, a pesar de las barreras y limitantes en el

desarrollo de sus actividades econémicas.

Se evidenci6 un bajo uso de la banca por internet a nivel nacional y un limitado
conocimiento de los productos financieros de ahorro e inversion que ofrecen las entidades
financieras y de seguros, asimismo, hay una falta de conocimiento de conceptos basicos
relacionados a temas financieros. Esta situacion se revierte mediante estrategias de inclusion
financiera que permitan a los trabajadores independientes acceder a servicios financieros

mediante los cuales puedan administra eficientemente sus recursos econémicos.
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En linea con los previamente mencionado, por medio de una mayor inclusion
financiera se genera un mayor conocimiento de los productos de ahorro e inversion y ello
permitira un mayor uso de herramientas de gestion de recursos economicos, lo cual se
relaciona a la solucién planteada. Menos de la tercera parte de los independientes utiliza el
sistema financiero formal y gran parte de ellos no lleva un control de sus ingresos y gastos,
pero a la vez tienen acceso a herramientas de tecnologia de la informacién y comunicacion lo

cual evidencia un mercado potencial para la presente propuesta de negocio.

3.2.3 Investigacion cuantitativa

Para esta etapa de la investigacion, se construyd la matriz de consistencia (apéndice
C), que contribuyo con el marco metodoldgico y la ejecucion de la investigacion cuantitativa
aplicada. Se realizaron en total 25 preguntas y se obtuvo el resultado de 108 encuestas
completadas. El perfil del entrevistado fue: trabajador independiente urbano, con ingresos
recurrentes, de Lima Metropolitana, edades entre 25 y 45 afios. El detalle de las preguntas y
resultados de la encuesta se encuentran en el apéndice D. A continuacion, se describen los
principales hallazgos:

Perfil del entrevistado

En esta primera seccion se considerd importante conocer el perfil demogréafico y
economico del sujeto de estudio, con la finalidad de validar que la solucion planteada

respondiera a las caracteristicas del grupo objetivo dominante:

e Del total de los entrevistados, méas del 60% se encuentra entre los 31 a 44 afos, es
decir son en gran proporcion milenialls. EI 20% predominante restante, se
encuentra entre los 25 a 30 afos.

e Encuanto al género, la poblacion entrevistada estuvo balanceada, siendo un 53%

varones y un 47% mujeres.
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e Encuanto al estado civil y la carga familiar, mas del 60% son solteros y no tienen
hijos.
e En relacion con el nivel educativo, mas del 70% de los entrevistados tenia una
educacion de nivel superior- profesional.
e Finalmente, en cuanto al ingreso promedio mensual, el 23% tiene ingresos entre
2,500 y 4,500 soles y alrededor del 35% tiene ingresos mayores a 4,500 soles.
Como resultados relevantes de esta primera seccion y aportes a la investigacion, se
tuvo que el perfil del usuario meta es principalmente milenialls, lo cual valida que la solucion
sea digital, asi mismo el usuario meta puede ser hombre o mujer. La educacion resultante fue
principalmente de nivel superior o técnico, lo cual valida que a pesar de que el usuario meta
tiene poco conocimiento de productos financieros, tiene una vision mas amplia y esta
dispuesto a aprender. Finalmente, en cuanto al nivel de ingresos que percibe, que se
encuentra en su mayoria por encima de los 2,500 soles, se valida que el sujeto de estudio

tiene una capacidad adquisitiva que probablemente le permite ahorrar.

Comportamiento hacia el ahorro

En esta segunda seccion se consideraron preguntas para entender el comportamiento
de los trabajadores independientes, con relacion a su administracion financiera personal y con

relacion al ahorro. A continuacion, los principales hallazgos:

e En cuanto a su administracion financiera personal, casi el 50% indicé que su

administracion financiera personal era regular y el 40% que era buena.
e EI68% de los entrevistados ha buscado formas de mejorar su administracion

financiera personal.
e Sblo el 35% utiliza una herramienta que le permita controlar sus ingresos y gastos.

e Del total de los entrevistados, el 100% considera que es importante ahorrar
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e EI80% de los entrevistados indica que ahorré de manera habitual algo de sus
ingresos. El 40% destina entre el 10% y el 20% a ahorrar, mientras que mas del
20% destina menos del 10% de sus ingresos al ahorro.

e En cuanto a los objetivos a los cuales destinan sus ahorros, las tres opciones méas
resaltantes fueron: mas del 60% indic6 que ahorra para invertir y generar mas, asi
mismo el 40% también ahorra principalmente para comprar una propiedad y entre
el 10% y el 20% para otros objetivos como comprarse algo que les gusta, irse de
vacaciones, terminar sus estudios, para su vejez, o la educacion de sus hijos.

e Enrelacién con lo qué hacian con el dinero que ahorraban, el 60% indicé que lo
guardaba en una entidad bancaria, el 34% también lo invertia en algin negocio
suyo y el 23% lo invierte en algun producto financiero.

Como resultados relevantes de esta segunda seccion, y aportes a la investigacion, se
tuvo que la mitad de los entrevistados considera que su administracion financiera personal
era regular y gran parte no utiliza una herramienta para controlar sus ingresos y gastos, lo
cual valida que hay oportunidad de mejora en este aspecto, y la solucion planteada puede
agregar valor. Asi mismo si mas de la mitad de los entrevistados ha buscado en algln
momento formas de mejorar su administracién financiera personal, y todos consideran que es
importante ahorrar, se valida que el usuario esta dispuesto y valora recibir sugerencias de
cémo mejorar su administracion financiera personal. La conducta de ahorro resultante fue
que la mayor parte si ahorra una porcion de sus ingresos, y lo hace a corto, mediano y largo
plazo, destinando en su mayoria hasta el 20% de sus ingresos percibidos, esto ultimo valida
que el usuario si ahorra y esta dispuesto a destinar una gran porcion al ahorro. Finalmente,
también la investigacion valido que los usuarios en su mayoria, si guardan su dinero en

entidades bancarias, lo cual muestra la disposicién al uso de este tipo de productos bancarios.
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Sobre productos financieros

En esta tercera seccidn, se consideraron preguntas para entender el comportamiento
de los independientes con relacion al uso de los productos financieros. Los principales

hallazgos fueron:

e Casi el 90% de los entrevistados en algin momento si adquirio un producto
financiero

e EI68% habia obtenido tarjetas de crédito, el 52% también préstamos personales y
el 62% cuentas de ahorro. Sélo un 22% fondos mutuos y 20% seguros de vida.
Otros con menos del 16% obtuvieron créditos vehiculares, hipotecarios y
estudiantiles.

e Mas del 62% indica que si tuvo opcion de comparar productos de la misma
categoria antes de adquirirlos, pero entre el 44% y 45% recurrid a referencias de

amigos y paginas web de los bancos.

Como resultados relevantes de esta tercera seccion y aportes a la investigacion se
obtuvo que gran parte de los entrevistados si usaron alguna vez un producto financiero,
principalmente cuentas de ahorro, préstamos personales y tarjetas, lo que valida la
disposicion de uso de estos productos. Asi mismo, la mayor parte de los entrevistados si tuvo
la disposicion a comparar el producto antes de obtenerlo, aunque en su mayoria hayan
acudido a consejos de amigos, esto valida que la opcion de comparacion de la propuesta de
solucion si seria valorada por el usuario, sobre todo si se considera que es informacion

objetiva.

Sobre disposicién de uso de la solucion planteada

En esta ultima seccion se hicieron preguntas con la finalidad de validar la solucion

planteada. Los principales hallazgos fueron:
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e EI92% estaria dispuesto a utilizar una plataforma que integre las mejores opciones de
productos financieros y que le ayude a comparar para tomar mejores decisiones.

e Entre los aspectos que se valoraria de la plataforma, en orden de importancia se
defini6 que en primer lugar los entrevistados valoran que sea facil de comprender, en
segundo lugar, que tenga informacion clara, en tercer lugar, que tenga informacion
audiovisual y finalmente la asesoria personalizada.

e Entre los productos que les interesaria encontrar en la plataforma, los entrevistados
sefialaron que en primer lugar les gustaria encontrar cuentas de ahorro, en segundo
lugar, inversiones en fondos mutuos, en tercer lugar, seguros con devolucion y
finalmente créditos hipotecarios.

e En cuanto a los aspectos que toma en cuenta al momento de adquirir un producto
financiero se destaco en primer lugar la confianza en la institucién, en segundo lugar,
la simplicidad en los tramites, en tercer lugar, la seguridad del retorno. Asi mismo
otros aspectos fueron la informacion sencilla y disponible, la digitalizacion de la
institucién y la claridad de la informacion.

e Finalmente, en cuanto a las instituciones financieras en las que mas confian, los
entrevistados destacaron en primer lugar a los Bancos, en segundo a las Cajas de
ahorro y crédito, en tercer lugar, a las empresas aseguradoras y finamente las
cooperativas.

Como resultados relevantes de esta Gltima seccion y aportes a la investigacion, se
validad que los usuarios si estarian dispuestos a utilizar la alternativa de solucién, asi mismo
aspectos que se recogen son los atributos que deberian tener la plataforma como un “journey
sencillo “e informacion clara. Asi mismo se revalida los productos a considerar en la

plataforma como son las cuentas de ahorro, fondos mutuos, seguros de vida y créditos
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hipotecarios. Finalmente, también se obtuvo inputs de la importancia de la reputacion de las

instituciones financieras y de seguros con las cuales se esté dispuesto a trabajar.

3.2.4 Aplicacion y resultados del Focus Group

Para terminar de validar el prototipo de la solucién planteada, se realizé un focus
group virtual. De las 108 encuestas realizadas, se eligio a 7 trabajadores independientes para
participar de esta sesion y conocer sus opiniones acerca del prototipo. La pantalla del focus
group se muestra en la figura 12.

En la primera parte de la sesion se les presento la plataforma y se le explicé a modo
de tutorial el uso de esta. Paso siguiente, se le realizd una primera pregunta que se enfoco en
conocer si el prototipo era de su agrado y que funcionalidades valoraban mas. Los
independientes sefialaron que les agradaba que la plataforma mostrara un journey sencillo, asi
mismo resaltaban la claridad y lo intuitivo de dicho journey. En cuanto a las funcionalidades
que valoraron mas, destacaron el hecho de que la plataforma consolidaba, en un solo canal,
informacidn de productos financieros, disponibles en el mercado, lo cual les ahorraba tiempo,
les facilitaba contar con mas informacién y decidir facilmente. Asi mismo destacaron la
funcionalidad en la que se le daba la oportunidad de tener un diagnéstico de ahorro y acceder
a informacidn de como mejorara sus finanzas personales. Finalmente, les parecio util que la
plataforma tuviera informacion de diversos términos del mercado financiero, lo cual les
ayudaria a tomar decisiones mas informados.

La segunda pregunta estuvo enfocada en conocer los puntos de mejora de la
plataforma. Los independientes sefialaron que les gustaria que las opciones del menu de
“Cotizar” y “Plan de ahorro” tengan comentarios a manera de tutorial para saber a qué hacia
referencia cada uno, asi mismo sefialaron que en la opcion en la que se colocaban los plazos,

estos fueran mas variados, ya que podian desear ahorrar a corto, mediano o largo plazo.
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La tercera pregunta estuvo enfocada en conocer los bloqueantes por los cuales no
entrarian a la plataforma. Los independientes sefialaron para esta pregunta, que no les
gustaria que después de haber utilizado la pagina sus datos fuesen utilizados de manera
indiscriminada, es decir los llamasen luego para ofrecerles otros productos en el que ellos no
estan interesados.

Finalmente, la ultima pregunta, estuvo enfocada en saber si aceptan de manera
general el prototipo mostrado y si estan dispuestos a adquirir productos financieros a traves

de esta. Las respuestas fueron positivas, ya que el 100% acepté el producto.

N Luis Peldez ¥ Jaime Olaf
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Figura 12: Focus Group Virtual. Recﬁbéfé&d de https://vimeo.com/512729297
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3.2.5 Modelo de negocio final Canvas

A continuacion, en la figura 13 se muestra la Gltima version de modelo de negocio
Canvas. A partir de la investigacion cientifica se identificd la importancia de enfocarse en el
personal comercial para realizar actividades intensivas de marketing que incrementaran el
numero de personas que visitaran la pagina , asi mismo como parte de los inputs del focus
group, los usuarios sefialaron la importancia de no sélo ganar popularidad y mayor cantidad
de visitas, sino reputacion, por lo cual se decidié adicionar a los canales publicidad en
foros y programas de emprendimiento que permitieran tener un mayor alcancen y poder
trasladar al publico usuario la misién y vision del negocio. En cuanto al segmento de clientes
se amplio el alcance de s6lo Lima a zonas urbanas de todo el Perud. Se considero las zonas
urbanas por tener caracteristicas similares, a diferencia de la zona rural. Finalmente, también
se agrego en la estructura de costos los gastos administrativos que cubriran salarios del

equipo administrador del proyecto.
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Figura 13: Version final del modelo de negocio.




52

3.3 Definicion de la solucion al problema
3.3.1 Descripcion general de la solucion

La propuesta de valor planteada como respuesta al problema de negocio es la creacion
de una plataforma web que tiene informacion integrada de productos de ahorro e inversion,
permitiendo acceder al trabajador independiente a dicha informacion para que tome
decisiones de manera informada. El principal aliviador de desventajas es precisamente, la
informacidn que se otorga para que el trabajador independiente no pierda la oportunidad de
ahorrar e invertir por no conocer productos financieros y opciones disponibles en el mercado.
Otros beneficios que se destacan de la solucién también son la claridad y utilidad de la
informacion y el ahorro de tiempo al otorgarle al trabajador independiente directamente

sugerencias que le ahorran la complejidad de decidir sobre este tipo de productos.

La mision, vision y valores se detallan en la figura 14.

= b Ahorra e .
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Tu Plan Invierte ABC Q

Nosotros

&
DecideMejor.pe

Vision y Mision

sesoramiento

Dale “Play” y descubre la forma mds simple de administrar tu dinero, Va Iores

3 objetividad
y la equidad

Figura 14: Mision, vision y valores de la plataforma. Tomado del prototipo actual de
DecideMejor.pe. Recuperado de https://youtu.be/AxbrgNKkuLbE
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La descripcion de los beneficios en el prototipo se detalla en la figura 15.

>

5 Y Ahorra e
DecideMejor.pe é Inicio Nosotros Tu Plan Invierte ABC

¢Qué puedo hacer con DecideMejor.pe?

(5

Ahorra y Rentabiliza Administra mejor tu dinero Aprende facil y simple

Resolvemos todas tus dudas.

Figura 15: Beneficios de la plataforma. Tomado del prototipo actual de
DecideMejor.pe. Recuperado de https://youtu.be/AxbrgNkuLbE

A continuacion, se describe el journey y las funcionalidades de la plataforma. La

primera parte del journey para el usuario consiste en el “Plan personalizado”, en esta
funcionalidad, el usuario inicia ingresando su perfil, es decir sus datos basicos de contacto e
informacidn de su ingreso promedio mensual, como segundo paso ingresa informacion de sus
gastos por conceptos, como tercer paso la pagina le devuelve una distribucion de gastos
mensual por concepto y asi mismo le diagnostica si el usuario tiene o no tiene capacidad de
ahorro. En caso la persona tuviera capacidad de ahorro la pagina lo deriva al siguiente paso
para elegir a su aliado financiero en dénde se le muestra los diversos productos de ahorro e
inversion disponibles, las instituciones que las ofrecen y la principales caracteristicas del
producto. Asi mismo estos productos se muestran segun sea la mejor opcién en orden
descendente. Finalmente, si el usuario decide adquirir el producto, termina el journey
llenando la informacidn de sus datos para que sea contactado. Este journey es detallado en la

figura 16.


https://youtu.be/AxbrqNkuLbE

54

Ahorra o
DecideMejor.pe § Inicio Nosotros Tu Plan Invierte ABC

Con b Informacion 4l dls de tus entidades

Z:nzfpmco Efectiva® ’BCP) ﬂ

o Ahotra e
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Invisrte

Descubre tu plan de ahorro ideal

Paso 1 Paso2 Paso3 Pasod

Tu Perfil Gastos Diagnéstico y Plan ideal Aliado Financiero

Coloca la informacién de tus gastos por mes:

¥ Sivives de alquiler ¢cudl es tu

¥ ¢Cuil es tu gasto en alimentacion y
gasto mensual?:

compras bisicas del hogar?:

¥ {Cudles tu gasto en servidos? (Luz, ¥ {Qué monto destins a tu
Agua, Internet, etc) educacidn o la de tu famila?

Siguiente )

La nformacién salacada s relerencial. Prdes mo s vecos que

Invierte

i Ahorta e
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Tu Plan

Descubre tu plan de ahorro ideal

Paso 1 Paso2 Paso3 Paso4

Tu Perfil Gastos Diagnostico y Plan ideal Aliado Financiero

iTenemos tu diagndstico!

Capacidad de Ahorro

Distribucion de Gasto Mensual
7 5/190.00 por mes

@ 163 motmento de ahorrar| us)

( Antertor Sigulente )

8 Ahorra
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Tu Plan

Invierte

Descubre tu plan de ahorro ideal

Paso1 Paso2 Paso3 PasoA

Tu Perfil Gastos Diagndstico y Plan ideal Aliado Financiera

iMuy buena eleccién ©!

| Cuenta Anorro Caje
Cuntro

420%

dCajaCentro ) ™

)

Sincosto

Figura 16: Journey “Plan Personalizado- capacidad de Ahorro”. Tomado del prototipo actual de

Ahorra 8
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Tu Plan Invierte ABC

Descubre tu plan de ahorro ideal

Paso 2 Paso3 Paso 4

Gastos Diagndstico y Plan ideal Allado Financiero

Cuéntanos un poco de ti:

¥ Nombre:

¥ Ingresa tu mail:

i senges: (R

¥ Ingreso Mensual Promedio:

Siguiente )

% que quleras.

erencial. Pusdre

Inviette

» Ahorra &
DecideMejor.pe Inicio Nosotroy Tu Plan

Paso3 Paso 4

Tu Perfil Diagnastico y Plan ideal

Allado Financiero

Indicanos tus gasto mensual promedio:

¥ éCudnto gastas en combustible o v ¢Qué monto destinas a algunos
transporte?: “gustitos” personales?:

¥ {Qué monto destinas a invertiro ¢ Pago de deudas.
ahorrar?

Siquiente

Ahorra o
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Tu Plan Invierte

Descubre tu plan de ahorro ideal

Paso 1 Paso 2 Paso 3 Paso4
Tu Perfil Gastos Diagnostico y Plan ideal Allado Financiero

Escoge tu aliado y maximiza tu dinero ©
S
&
Ahotrando:

$/190.00 por mes

g Ahora e
DecideMejor.pe Inicio Nosotros Tu Plan Invlerte

Descubre tu plan de ahorro ideal

Paso 1 Paso 2 Paso 3 PasoA
Tu Perfil Gastos Diagnastico y Plan ideal Aliado Financiero

{Muy buena eleccién ©!

Ingresa tus datos y tu allado te contactard
Nombre:
Apellidos:

i Ca}a Centro ) ONI/CE:

Tebétono:

DecideMejor.pe. Recuperado de https://youtu.be/AxbraNkuLbE



https://youtu.be/AxbrqNkuLbE

55

En caso en el que, en este Journey, el usuario se diagnostica con que no tiene
capacidad de ahorro, la plataforma lo deriva a las sugerencias de como hacer para mejorar sus

finanzas personales. A continuacion, se detalla lo descrito en la figura 17.
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Figura 17: Journey “Plan Personalizado — sin capacidad de ahorro. Tomado del
prototipo actual de DecideMejor.pe. Recuperado de https://youtu.be/AxbrqNkulLbE

La segunda parte del Journey del usuario consiste en “cotizar”, en esta funcionalidad
el usuario inicia indicando su objetivo de ahorro, asi mismo el importe a depositar, la moneda
y el plazo. La plataforma le devolvera las cinco mejores opciones de productos financieros

que brinden rentabilidades al importe de ahorros que desee depositar. Si lo desea podra
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visualizar las principales condiciones del producto. Asi mismo tendré la opcion de acceder a
todos los tipos de productos como fondos y seguros de vida con devolucién. Finalmente, el
usuario termina el Journey y en caso dese adquirir el producto llena un formulario para que lo

contacten. En la figura 18 se adjunta este Journey en la pagina.

Maximizar mis Ahorros

/10000

Encontramos las siguientes opciones financieras. Escoge la mejor para ti:

Ranking Top 5

Apellidos:

dCaaCentro ) wu:‘

Volver a Cotizar

[T ey ——— Oocidaboio g s s b o st 1 gt

Figura 18: Journey “Cotizar”. Tomado del prototipo actual de DecideMejor.pe.
Recuperado de https://youtu.be/AxbrgNkulLbE

Finalmente, la tercera parte del Journey, consiste en la seccion de consejos, donde el
usuario podra encontrar conceptos asociados a los productos del mercado financiero, asi
como también consejos para mejorar sus finanzas personales. A continuacion, se detalla en la

figura 19 el Journey descrito.
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ABC de Productos Financieros
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DecideMejor pe 25 una plataforma de asesoria 100% graturta,

Figura 19: Journey “ABC”. Tomado del prototipo actual de DecideMejor.pe.
Recuperado de https://youtu.be/AxbrgNKkuLbE

3.3.2 Descripcion general del modelo de negocio

El modelo de negocio consiste en capturar informacion de los usuarios para la
generacion de “leads” o potenciales clientes para entidades financieras o de seguros. Asi la
plataforma DecideMejor.pe se convierte en un canal a través del cual sus aliados estratégicos
logran obtener clientes perfilados con un interés en particular sobre los productos que oferta
la plataforma. La plataforma se alimentara de informacion en linea de tasas y condiciones de
productos de las entidades bancarias o de seguros. Actualmente el sector bancario ha
revolucionado la forma en la que captura a sus clientes, asi una de las opciones modernas es
el inbound marketing que se transforma en una excelente opcion pues se trata de conectar con
clientes de manera natural, sin ser intrusivos en la publicidad (SeoGenial, 2020).
DediceMejor.pe se convierte en un excelente canal para captar clientes, pues ademas de ser
gratuito, atrae a usuarios con un interés en particular. La plataforma esta disefiada para

solucionar el punto de dolor de usuarios en relacion con la falta de conocimiento de
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productos de ahorro e inversion, la forma en la que se aborda su punto de dolor, hace que se
capture al cliente de una forma distinta.

Para una primera etapa el prototipo construido tendré a disposicion los siguientes
productos: cuentas de ahorro a plazo fijo, fondos mutuos, seguros de vida de ahorro con
devolucion y préstamos hipotecarios. Este ultimo, si bien es cierto no es un producto de
ahorro o inversién, se incluyo a sugerencia de los usuarios en la investigacion aplicada.

Las alianzas estratégicas se realizaran con entidades financieras que cuenten con
seguro de depdsito y estén autorizadas a realizar captacion de depdsitos, asi mismo las
Aseguradoras que vendan los seguros de vida de ahorro y devolucién seran las autorizadas
por la SBS. El listado de estas entidades financieras y de seguros se encuentra en el apéndice

E.

La operacion mensual consistira en la captacion de leads, a traves del uso de la
plataforma por parte de los usuarios, quienes dejan sus datos y autorizan el uso de estos.
Dichos leads seran compartidos con las entidades financieras. Asi mismo para aquellos
usuarios que estén interesados finalmente en obtener un producto, su contacto seré
compartido con la entidad financiera quien se encargara de contactar al cliente.
Semanalmente DecideMejor.pe hara seguimiento del cierre de venta con dichos contactos y

la entidad financiera.

3.4 Discusion sobre la Innovacién Disruptiva en la Solucion al Problema de Negocio
El modelo de negocio presentado es una plataforma que permite a los trabajadores

urbanos independientes acceder a herramientas comparativas sobre productos financieros y

asesoria para la generacion de un plan de ahorro a fin de administrar eficientemente sus

recursos econémicos.
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La solucién desarrollada es disruptiva porque satisface una necesidad no atendida de
los trabajadores independientes de acceder a informacion actualizada y util que le permita
contar con herramientas y opciones para tomar decisiones de ahorro e inversion con relacion
a sus recursos econdémicos. Esto les permitira generar un respaldo econdémico para afrontar
contingencias futuras ya sea por necesidades economicas, atender su salud y la de su familia
o con fines previsionales. La férmula propuesta es brindar una herramienta virtual web que le
permita diagnosticar su situacién financiera actual considerando sus ingresos y detalle de
gastos y, en base un comparativo de opciones de maximizacion de ingresos al desplegarse
distintas opciones de productos financieros, brinde confianza y seguridad a los clientes al

momento de elegir sobre las mejores opciones en términos de ahorro e inversion.

Adicionalmente, esta plataforma integra informacidn de las principales instituciones
financieras, detallando las principales caracteristicas como tasas, condiciones y beneficios de
retorno. Es importante que los trabajadores independientes tengan el conocimiento y la
informacion al momento al momento de elegir los productos de ahorro, lo cual se plantea en
la investigacion de la SBS, ya que al acceder a mas informacion habrd mayor posibilidad de
ahorrar (Garcia, A. et al, 2020). De igual forma es importante que tengan conocimiento de
productos de seguros, segiin Camargo y Furst (2014), ya que uno de los principales factores

que influye en la demanda de estos productos es el entendimiento de éstos y sus beneficios.

Por otro lado, se dinamiza el mercado financiero a través de la canalizacién de fondos
hacia las entidades financieras quienes reciben mayores cantidades de efectivo que luego

inyectan al mercado financiero.

Motiva el cambio de la naturaleza conductual del trabajador independiente que esta

orientada al ahorro a muy corto plazo, a la reinversion inmediata de sus ganancias en sus
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negocios sin generar reservas personales. A la vez, permite que se genere ahorro que conlleva

a inversion y con ellos se dinamiza la economia

3.5 Discusion sobre la Exponencialidad en la Solucién al Problema de Negocio

El crecimiento econdémico de Peru esta detenido por la coyuntura del COVID 19,
siendo las proyecciones de recuperacion en el mediano y largo plazo adn inciertas. La
solucion planteada en la presente investigacion estd enfocada a resolver las necesidades de
mejor administracion de los recursos econdmicos de los trabajadores independientes y la

obtencion de respaldo en servicios salud, previsionales y/o seguros que produzcan bienestar.

Bajo esta premisa la presencia de trabajadores independientes, en tanto y cuanto, la
economia peruana se estabilice, permanecera en el mercado laboral, y con una tendencia a
crecer. En otras palabras, las posibilidades de contar con empleo sujeto a los beneficios
laborales de Ley no se esperan en el corto plazo y por lo tanto el sector independiente, en

crecimiento, tendré la necesidad de procurarse bienestar.

Por ello podemos afirmar que la exponencialidad de la solucion es previsible y estaria

relacionada con los siguientes factores:

e Aumento del porcentaje de trabajadores independientes dentro del mercado
laboral, con una porcion importante de trabajadores independientes informales.

e Mercado de empleo bajo el régimen laboral regular restringido.

e Solucion disefiada con una perspectiva enfocada al trabajador independiente, pero
escalable a cualquier usuario que tenga ingresos periodicos y desee tener asesoria

y acompafiamiento para administrar mejor sus recursos econémicos.

La solucidn planteada es exponencial porque la naturaleza de los servicios propuestos

aplica a cualquier usuario que, teniendo ingresos periddicos, tenga la necesidad de invertir su
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dinero excedente, para contar con respaldo econémico a futuro; y tenga interés en contar con
productos que procuren su bienestar y el de su familia, como seguros de salud, fondos

previsionales, seguros de vida, seguros educativos, contra catastrofes etc.

Las caracteristicas del producto, si bien es cierto, estan disefiadas para ser accesibles y
sensibles a las necesidades del perfil del trabajador independiente peruano, sus contenidos no
excluyen la participacion de cualquier usuario interesado en aprovechar los servicios que

brinda la plataforma.

3.6 Discusion sobre la Sostenibilidad en la Solucion al Problema de Negocio

3.6.1 Sostenibilidad social/ambiental
La implementacién de DecideMejor.pe esta alineada con dos objetivos de desarrollo

sostenible: Por un lado, el octavo objetivo de desarrollo sostenible: Trabajo decente y
crecimiento econémico. Aporta a la décima meta de este objetivo, que consiste en fortalecer
la capacidad de las instituciones financieras nacionales para fomentar y ampliar el acceso a
los servicios bancarios, financieros y de seguros. Asi mismo, también se encuentra alineado
al décimo objetivo de reduccion de desigualdades y aporta a la tercera meta que consiste en
garantizar la igualdad de oportunidades y reducir la igualdad de resultados.

El modelo de negocio planteado tiene como vision convertirse en la plataforma mas
importante a la cual acceden los trabajadores independientes para informarse y tomar
decisiones sobre productos de ahorro e inversion, asi esto contribuye al objetivo de trabajo
decente y crecimiento econdmico pues aporta al crecimiento del nimero de personas que
utilizan un producto financiero, ademas de motivar la conducta de ahorro lo cual les genera
un respaldo econémico. Y, por otro lado, contribuye con el objetivo de reduccion de
desigualdades pues al acceder a DediceMejor.pe se estd democratizando el acceso a la
informacidn, ademas de contribuir con la educacion financiera de los trabajadores

independientes.
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Es importante mencionar también que el grupo objetivo al que se destina el proyecto
es una de las fuerzas laborales méas grandes del Perd, por lo tanto, el impacto social esperado

incidiria en el 41.5% de la poblacién econémicamente activa.

3.6.2 Sostenibilidad financiera

El modelo de negocio esta sustentado en el inbound marketing, que se trata de vender,
pero ofreciendo contenido de interés que respondan a las dudas de los usuarios (SeoGenial,
2020). Asi DecideMejor.pe se convierte en un excelente canal que atrae usuarios interesados
y perfilados en obtener los productos bancarios y de seguros. Asi mismo debido a la
revolucion digital, el “ buyer’s journey” es realizado en un 66% al 90% por el propio
consumidor (Impulse, 2018), lo que significa que el consumidor investiga, compara y decide

antes de comprar, lo que exige crear nuevos canales centrados en el cliente.

DecideMejor.pe se convierte en un aliado estratégico y canal de ventas lo que sustenta
la fuente de ingresos y la disposicion para pagar por parte de los Bancos y aseguradoras a
cambio de recibir informacion de potenciales clientes. El modelo de negocio de
DecideMejor.pe tendra sostenibilidad financiera en la medida que logre capturar la mayor
cantidad de usuarios visitantes y transformar dichos leads a clientes efectivos que consumen

alguno de los productos ofertados en la plataforma.

Para sustentar la exponencialidad del proyecto, se utilizara como referencia el caso de
éxito de la Start Up Hipos, que es una empresa mexicana cuyo concepto de plataforma de
venta de productos financieros es similar aconsejando a sus potenciales leads en la toma de
decisiones al momento de adquirir un crédito hipotecario. Asi esta empresa en los 18 meses
obtuvo un total de 380,000 visitas organicas y logré un ratio de conversion de leads a clientes

del 2.5% (SeoGenial, 2020). Para efectos del modelo de negocio de DecideMejor.pe se
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tomara como referencia un maximo de 350,000 mil visitas, distribuidos en los primeros 18

meses Y se utilizara el 50% de referencia del ratio de conversion de leads a clientes.

Cabe precisar que el publico objetivo para la generacion de leads son los trabajadores
independientes urbanos, con acceso a internet que segun [INEI et al.] (2019) ascendia a 3
millones trescientos, cincuenta y un mil para el 2018. El target objetivo propuesto para el
total de leads generados representa solo un 10% del total de trabajadores independientes con

acceso a internet.

Para el primer mes en operaciones, luego de la marcha blanca, se espera llegar a un
total de 5,000 leads o potenciales clientes, lo cual se lograra a partir del alcance en publicidad
en redes. Dicha inversion para realizar publicidad en redes espera tener un alcance o

cobertura de mas de setenta mil personas con el perfil esperado.

A continuacion, se describe el detalle del presupuesto para la elaboracion del flujo

financiero:

Inversion

Para la implementacion del proyecto se considerd una inversion inicial compuesta
principalmente por desarrolladores y costos de nube para la infraestructura tecnolégica, asi
como los costos pre-operativos para la constitucion de la empresa y costos de publicidad. La

implementacion de la plataforma se ejecutara en un plazo de mes y medio.

Tabla 1. Presupuesto de Inversion

Inversion inicial Importe

Desarrollo de la plataforma S/ 23,080.00
Nube AWS S/ 3,278.23
Constitucién de la empresa S/ 1,110.00
Publicidad por dos meses antes del lanzamiento S/ 3,000.00

Total S/ 30,468.23
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Ingresos

Para la generacion de ingresos se tendran tres formas: por un lado, la captacion de
usuarios que generan leads y llegan a completar el formulario 1 de datos de contacto, por otro
lado, la publicidad destacada de bancos y aseguradoras que solicitan tener un espacio dentro
de la plataforma, y finalmente la transformacion de leads a clientes, es decir aquel usuario

que no solo completo el formulario de contacto, sino que ademas desea obtener el producto.

Para la obtencion de ingresos totales por lead, primero fue necesario hallar el precio
por lead que las entidades bancarias y de seguros estarian dispuestos a pagar. Segun Teenvio
(2018), la forma de calcular el costo por lead se obtiene dividendo el total de costo por
publicidad y otros gastos relacionados al esfuerzo de conseguir un nuevo cliente, entre el total
de nuevos clientes adquiridos. Es asi que, para calcular el costo por lead que esta dispuesto a
pagar un banco o una aseguradora, se utilizo principalmente como referencia el costo total de
publicidad online del sector en un afio. Segun CP1 (2019), el total de gasto en publicidad del
Peru fue de quinientos ochenta y tres millones de dolares, de los cuales ciento dieciséis
millones se destinaron a publicidad en internet. Asi mismo considerado que segin Marketing
disruptivo (2016), el 9% del total se destina a finanzas y seguros, entonces el sector gastaria

en total un aproximado de diez millones y medio de ddlares.

En cuanto al nuevo nimero de clientes registrados para el sector banca, segun Andina
(2019), se precisa que el namero de usuarios que tienen al menos un producto financiero
crecio en casi medio millon de personas. Se precisa que para hacer el calculo debe
considerarse el nUmero de personas antes del ratio de conversion, que para efectos de este

ejercicio sera de 2.5%. A continuacion, se detalla el calculo en la tabla 2
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Tabla 2. Calculo de ingresos por lead

Célculo de ingresos por lead Importe

Total de inversion en publicidad online en un afio S/ 35,049,960.00
Numero de nuevos clientes en un afio S/ 495,500.00
NuUmero de nuevos clientes en un afio / ratio de conversion 2.5% S/ 19,820,000.00
Costo por Lead S/ 1.77

El costo por lead resultante fue de S/1.77 que es lo que se tomara de referencia para
hacer las proyecciones de ingresos por lead.

Para la obtencion de ingresos por espacio publicitario, se ha considerado como
premisa que al menos el 8% de las entidades financieras con las que se trabajara, desean
pagar por un espacio publicitario en la pagina, es decir 4 empresas. Esto ocurrird en el mes 10
en el que se espera tener mayor cantidad de visitantes a la pagina. Tomando en cuenta que las
empresas grandes puedan gastar en publicidad alrededor de diez mil délares mensuales, y
destinando s6lo 5% de ese presupuesto a un espacio publicitario, lo que se esperaria ganar por
publicidad y por empresa es quinientos dolares. A continuacion, se detalla el célculo en la

tabla 3.

Tabla 3. Ingresos por publicidad

Ingresos por publicidad Importe

Importe que gasta la gran empresa por publicidad en USD $10,000.00
Importe que gasta la gran empresa por publicidad en S/ S/ 36,000.00
Importe esperado 5% S/ 1,800.00
Total de ingresos mensual por 4 empresas S/ 7,200.00

Finalmente, para la obtencion de ingresos por clientes que cierre el proceso, se ha
calculado un ingreso estimado unitario por lead cerrado. Asi se ha estimado que en productos
de seguros de vida se tendra una colocacion promedio por persona de novecientos sesenta

soles, y en cuanto a productos bancarios como cuentas a plazo fijo, fondos mutuos, y créditos
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hipotecarios una colocacion promedio por persona de quinientos soles. A partir de ello y

segun se muestra en el apendice F, la tasa a cobrara sera de 2.50% por producto a cobrar.

Asi mismo con la finalidad de hallar el mix de venta se consider6 un estimado de 40%
para colocacion de seguros de vida y un 60% para productos bancarios, ello debido a que
segun la encuesta realizada en el trabajo de investigacion los producto con mayor aceptacion
fueron primero los productos bancarios y luego los seguros de vida. A continuacion, se

detalla el calculo para la obtencidn del ingreso por producto en la tabla 4.

Tabla 4. Ingresos por lead cerrado

Importe Comision por
Ingresos por lead cerrado colocacion lead 2.5%
Ingreso promedio por lead- producto bancario S/ 500.00 S/ 12.50

Ingreso promedio por lead- producto seguro de vida S/ 960.00 S/ 24.00

Costo de ventas

El costo de ventas Gnicamente estd compuesto por un personal comercial que seré el
encargado realizar y mantener las relaciones comerciales y estratégicas con las entidades
financieras. El sueldo asignado para este personal es de S/3,043 mensual, segln se sustenta

en la bolsa de trabajo de CompuTrabajo. Ver el apéndice G.

Gastos operativos

A continuacion, se detallan los gastos operativos mensuales, necesarios para la
ejecucion del proyecto, en la tabla 5.

Tabla 5. Gastos Operativos

Gastos operativos Importe

Mantenimiento de la plataforma S/ 6,800.00
Nube AWS S/ 2,185.49
Publicidad redes S/ 1,500.00
Gastos administrativos S/ 4,800.00

Total S/ 15,285.49
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Para el mantenimiento de la plataforma se contratard a un desarrollador web que se
encargara de hacer mantenimientos correctivos y preventivos a la plataforma, asi como
mejoras constantes, especialmente durante los primeros meses de lanzamiento de la

plataforma, en la que se pueden presentar la mayor cantidad de incidencias.

Asi mismo para los costos de infraestructura se ha definido, utilizar infraestructura en
nube, por ser de alta disponibilidad. El detalle del calculo del costo asociado para la

capacidad necesaria y por mes se encuentra en el apéndice H.

Para la publicidad en redes, se ha destinado S/1,500 soles tanto para Facebook,
Instagram y Google. La inversion en publicidad es fundamental si se quiere llegar a la
cantidad de trabajadores independientes del “lead target”. Asi, segin el apéndice I con S/800
de inversion en Facebook se logra tener un alcance de alrededor de setenta y cinco mil

personas con el perfil buscado.

Finalmente, en los gastos administrativos se ha considerado S/1,200 que seran los
salarios de las cuatro personas fundadoras de la empresa. El total asciende a S/4,800 mensual

y se ejecutara desde el mes 8, en que el flujo de caja es positivo.

Se precisa que no se necesitara un local para que la empresa funcione, debido a la
coyuntura actual se realizara un trabajo totalmente remoto. Asi mismo la declaracion de

impuestos, y gestion contable sera ejecutada por el equipo administrador.

Luego de la descripcién de los ingresos, costos de ventas, y gastos operativos, se

presenta a continuacion la elaboracion del flujo de caja operativo a 18 meses.



Flujo de caja operativo proyectado a 18 meses

Tabla 6: Flujo de Caja Operativo
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Conceptos MesO Mes1 Mes2 Mes3 MesS Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Mes 13 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18
Lead 5,000 6,613 7,604 8,745 10494 12,503 15111 18,134 21,760 26,113 37,602 45122 54,147 73,058
Ratio de conversion 1.25%

Lead cerrado 63 72 83 95 109 131 157 189 227 272 326 392 470 564 677 913
Producto Bancario 60.00% 38 43 50 57 66 79 04 113 136 163 196 235 282 338 406 548
Producto Seguro de Vida 40.00% 25 29 33 38 44 52 63 76 91 109 131 157 188 226 27 365

Inversion 30,468

Desarrollo Web 23,080

Nube AWS 3.278

Constitucion de la empresa 1,110

Publicidad 3.000

Ingresos 9,911 13,107 15073 17,334 20,801 24,961 37,153 43,144 50,333 58,959 81,733 96,640 114,5 152,014

Ingreso unitario por Lead 1.77 8,842 11,694 13,448 15465 183558 22260 26,723 32068 38481 46,178 66496 79,795 05,754 129,108

Ingreso unitario Lead cerrado
Producto Bancario $/12.50 469 620 713 820 084 1,181 1417 1,700  2.040 2448 2, 3,525 4230 5,076 6,849
Producto Seguro de Vida $/24.00 600 704 013 1,049 1259 1511 1813 2176  2.611 3134 3, 4512 35415 6,498 8,767

Ingresos por publicidad 7.200 7.200 7.200 7.200 7. 7.200 7.200 7.200 7.200

Costo de ventas 3,043 - - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 - 3,043 3,043

Encargado de ventas y relaciones 3,043 - - 3,043 - 3043 - 3,043 - 3043 - 3043 - 3043 - 3043 - 3,043 - 3,043 . 3,043 - 3,043 - 3,04 3,043

comerciales

Utilidad bruta 6.868 10,064 12,030 14,291 17,758 21918 34,110 40,101 47,290 55,916 78.690 93,597 111,485 148,971

Gastos operativos 10,485 - - 10,485 - 10,485 - 10485 - 15285 - 15,285 - 15285 - 15285 - 15,285 - 15,285 - 15285 - 15285 - 15,285 - 15,285

Mantenimiento de la plataforma 6,800 - - 6800 - 6800 - 6.800 - 6,800 - 6,800 - 6800 - 6800 - 6.800 - 6.800 - 6800 - 6800 - 6,800 6,800

Nube AWS 2,185 - - 2,185 - 2185 - 2,185 - 2,185 - 2,185 - 2,185 - 2,185 - 2,185 - 2,183 - 2,185 - 2,185 - 2,185 2,185

Publicidad redes 1.500 - - 1500 - 1500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1500 - 1500 - 1,500 1.500

Gastos administrativos = = . - - 4800 - 4800 - 4800 - 4,800 - 4.800 - 4.800 - 4,800 - 4,800 - 4,800 4,300

Utilidad operativa - 30.468 3,618 - - 421 1.545 3806 2472 6,633 18825 24816 32,004 40,631 63,405 78312 96,200 133,685

A partir del flujo de caja operativo se obtuvieron los indicadores financieros que se muestran en la tabla 7.
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Tabla 7. Indicadores Financieros

Indicadores financieros

Valor Actual Neto (VAN) SI477,438
Tasa Interna de Retorno (TIR) 20%
PAY BACK MES 11

Para el valor actual neto se utilizé la tasa de descuento del 5% que es la méxima
rentabilidad de una cuenta de ahorro a plazo fijo en el mercado segun se muestra en el
apéndice J.

La TIR resultante fue de 20%, que resulta mayor a la tasa de descuento del 5%, por lo
tanto, es un proyecto que resulta rentable y atractivo para cualquier inversion.

El recupero es de 11 meses, debido principalmente a que la evolucion de leads que

generan los ingresos es progresiva.

3.7 Implementacion de la Solucién al Problema de Negocio

El producto final de la solucion desarrollada en la investigacion est4 contenido en una
plataforma virtual de servicios. Para llegar a ese producto de ha disefiado una estrategia que
requiere la elaboracion de un plan de implementacion, el planteamiento de un presupuesto, y

la evaluacidn de las condiciones de éxito de la propuesta.

3.7.1 Plan de implementacion

La implementacion del producto final requiere atender la creacion de la persona
juridica y el desarrollo de la solucién en un entorno virtual. Ambos procedimientos pueden ir
de manera simultanea hasta “unirse” al momento de la puesta en marcha del producto final.

Creacion de la Persona Juridica (3 semanas)

La empresa sera una Sociedad Andnima Cerrada, por ser la figura societaria que mas
se acerca a los fines del negocio, de acuerdo con el articulo 234 y siguientes de la Ley

General de Sociedades. Creada la persona juridica deben iniciarse los tramites para obtener



70

el Registro Unico de Contribuyente RUC. Por la naturaleza del negocio la posibilidad de
acceder un régimen tributario especial no es factible.

Los estatutos de la persona juridica incluyen la distribucion de responsabilidades
ejecutivas al interior de la empresa por parte de los socios, o la posibilidad de trasladar esas
responsabilidades a empleados ejecutivos. Junto con ello se debe disefiar el modelo de
operacion administrativa, incluyendo las modalidades de contratacion del personal en el corto
y mediano plazo, la elaboracion del reglamento interno de trabajo y demas regulaciones

internas de indole administrativo y logistico para el funcionamiento del negocio.

Finalmente, como parte de la existencia de la persona juridica queda habilitado el camino
para iniciar el proceso de inscripcion de marca y nombre del producto a fin de resguardar los

intereses del negocio frente a un entorno de libre competencia.

Desarrollo de la Solucién (6 semanas)

De manera simultanea con la creacién de la persona juridica debe iniciarse el proceso
de desarrollo de la solucion y la organizacion. Para ello, se estableceran cuatro gerencias o
departamentos importantes: Tecnologias de la Informacion (TI), para iniciar la ejecucion
web, busqueda de la informacion financiera, manejo de big data y desarrollo; Legal y
Responsabilidad Social, a cargo de asegurar el cumplimiento de regulaciones sobre uso de
informacion, relaciones con entidades financieras y aliados que permitan el cumplimiento de
los planes de sostenibilidad social de la relacion con los ODS; Comercial y Marketing, para el
desarrollo de contenidos, disefio del plan de marketing, estrategia de posicionamiento en el
mercado, perfilamiento del personal necesario para mantenimiento y sostenibilidad del
producto, evaluacion e incorporacion de aliados estratégicos en el mercado financiero,
busqueda e incorporacion productos publicitados por la solucion, analisis e implementacion
de los espacios fisicos minimos indispensables para el lanzamiento del negocio, con

proyeccion de escalabilidad, anélisis de la los canales de financiamiento para el desarrollo de
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la solucion, y su sostenibilidad en el corto y mediano plazo; y, finalmente, la parte

Administrativa y Financiera, que controlara la estabilidad y control econémico del negocio.

El desarrollo de la solucion requiere ademas de un periodo de prueba, “marcha blanca” de al
menos dos semanas, para evaluar los escenarios de impacto ante la salida al mercado del
producto final y anticipar, en lo posible, situaciones de crisis para prever posibles alternativas

de solucion.

Lanzamiento al Mercado

Una vez concluidas estas dos etapas, el producto final estaria listo para operar en el
mercado y tener detras de su funcionamiento el soporte necesario para atender la demanda de
los clientes enfocado en una estrategia de crecimiento constante. Se desplegaran las metas

comerciales y el control de métricas principales.

Para asegurar el trafico del portal el mix de marketing estara enfocado en pautas
publicitarias en redes. A pesar de ello, serdn mas relevantes las relaciones comerciales con
instituciones financieras y de seguros, y relaciones publicas para presentar el proyecto. El
objetivo serd incrementar el nivel de reputacion de la marca a fin de multiplicar el uso de las

herramientas y suscripciones para la generacion de base de datos.

3.7.2 Presupuesto de Implementacion

Para el presupuesto de implementacidn, tal como se describid en la sostenibilidad
financiera del proyecto se destinara S/ 30, 468. Para adquirir estas cifras, se solicito la
cotizacion de un consultor experto en desarrollo y tecnologias de la informacion, segin se

evidencia en el apéndice K.

Para el desarrollo web se requeriran los siguientes recursos, seglin se muestran en la

tabla 8.



72

Tabla 8. Desarrollo Web

Desarrollo web Importe

Analista de base de datos S/ 5,300.00
Disefiador Web S/ 3,800.00
Desarrollador Web S/ 6,100.00
Analista programador Web S/ 6,800.00
Certificado digital S/ 1,080.00
Total S/ 23,080.00

El costo de infraestructura sera de S/3,278. El consultor experto realizé la
recomendacion del costo asociado a la capacidad requerida mensual segln se evidencia en el

apéndice H. El costo total corresponde a 1.5 meses.

El presupuesto estimado de constitucion de la empresa corresponde a los gastos de
inscripcion de la empresa y registro de marca. A continuacion, en la tabla 9, se describen los

costos asociados.

Tabla 9. Constitucién legal de la empresa

Constitucidn legal de la empresa Importe

Derechos notariales S/ 535.00
Tramites en SUNARP S/ 25.00
Inscripcion de marca en INDECOPI S/ 550.00
Total S/ 1,110.00

Finalmente, el costo de publicidad necesario sera de S/3,000 antes del lanzamiento de

la plataforma, durante dos meses.

3.7.3 Factores clave para el éxito de la implementacion

Los factores clave para el éxito de la implementacién del proyecto son los siguientes:

e Informacion siempre actualizada: La informacion de la plataforma web debe ser
permanentemente actualizada con la data del sistema financiero y de seguros. Los

usuarios deben tener acceso a la informacidon mas reciente que se ajuste a los



73

parametros elegidos y acortar los tiempos de respuesta ante el lanzamiento de
nuevos productos financieros o0 modificaciones de los ya existentes.

Alianzas estratégicas: Se deberan formalizar acuerdos comerciales con entidades
financieras y de seguros, que ofrezcan productos de ahorro y de inversion. Los
acuerdos deben contemplar todos los servicios brindados entre las partes:
informacidn actualizada y disponible sobre los productos de ahorro e inversion.
Por parte de la compafiia: captacion de usuarios que generan base de datos y leads,
espacios publicitarios destacados en la plataforma web, y captacién de clientes
que cierran el proceso y adquieren un producto. Las instituciones financieras y de
seguros deben pagar una comision por producto cerrado y por los servicios
brindados por la compafiia.

Gestion de la seguridad de informacion: La informacion de los clientes o posibles
clientes recopilada en la plataforma web es sensible y confidencial por lo que sera
importante contar con sistemas robustos que impidan la fuga de informacion y
accesos no autorizados.

Creacidn de confianza en la plataforma web: La plataforma debe contar con
credibilidad, consecuencia de la construccién de una adecuada reputacion y un
efectivo Plan de Marketing. Un factor relevante es contar con la retro
alimentacion de los clientes para mejorar constantemente la plataforma, y
mantener una red de respaldo.

Para la implementacién de la plataforma web y su posterior continuidad es
necesario contar con la participacion del siguiente personal a cargo de actividades
clave: asesor legal, administrador, encargado del marketing y relaciones publicas

y una persona a cargo de la seguridad y tecnologia de la informacion.
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3.8 Métricas que definen el éxito de la Solucion al Problema de Negocio

Las métricas que definiran el éxito del proyecto se describen a continuacion:

3.8.1 Lead
Es el nimero de potenciales clientes que visitaran la pagina. La métrica objetivo para

este lead se ha definido en trescientos setenta y nueve mil durante los 18 primeros meses,
tomando como benchmarking el caso de éxito de Hipos, empresa mexicana de similar modelo
de negocio. Se espera llegar a este niumero visitantes realizando publicidad en redes, para lo
cual se ha destinado un presupuesto. Asi mismo parte de las labores que realizara el
encargado de ventas y relaciones comerciales sera concretar visitas a espacios de
emprendimiento en la que se tenga la oportunidad de publicitar la plataforma y llegar a una
mayor cantidad de usuarios. Cabe precisar que se considera un lead, a aquel visitante que no
s6lo ingreso a la pagina, sino que ademas realizo los journey y llend los primeros formularios

de datos.

3.8.2 Ratio de conversion

Es el porcentaje de visitantes que se convierten en clientes y adquieren un producto en
la plataforma. Se defini6 que el ratio de conversion seria de 1.25%, tomando como referencia
el caso de exito de Hipos que tenia un ratio de conversion de 2.5%. Se definio llegar a un

ratio de conversion de al menos el 50% del ratio de Hipos.

3.8.3 Lead cerrado

Es el nimero de visitantes multiplicado por el ratio de conversion. Para el presente
proyecto se definié un target de leads cerrados de cuatro mil setecientos cuarenta clientes que

concretan una venta y adquieren un producto, esto para un periodo de 18 meses.
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La concrecion de los target de las métricas mencionadas sera fundamental para hacer

viable la sostenibilidad financiera del proyecto.

Capitulo IV: Conclusiones y Recomendaciones

4.1 Conclusiones

El mercado financiero peruano carece todavia de canales atractivos para el usuario que les
dé acceso a informacién que promueva el uso de productos financieros para generar
rentabilidad con menor riesgo.

Los trabajadores independientes necesitan informarse adecuadamente para administrar
mejor sus recursos econdmicos y aprovechar posibles oportunidades de ahorro y/o
inversion y asi procurarse bienestar para el futuro.

Hay disposicion de los trabajadores independientes hacia el ahorro y la inversion.

Las herramientas de investigacion aplicadas, demostraron que el segmento de estudio
prefiere tomar decisiones para ahorrar y/o invertir, después de obtener informacion clara

y confiable. Ello evidencia la utilidad de la solucién propuesta en esta investigacion.

Los trabajadores independientes estan dispuestos a utilizar una plataforma virtual que les
provea de informacidn comparativa, que les permita perfilar su capacidad de ahorro y que

les proponga alternativas de ahorro y/o inversion.

4.2 Recomendaciones

Integrar en una segunda fase informacion de otros productos financieros para cubrir una
mayor demanda de las necesidades de informaciéon de los trabajadores independientes.
Profundizar los alcances de la investigacion para acceder a un grupo mayor de usuarios
como por ejemplo trabajadores dependientes.

Incorporar en una siguiente fase nuevas soluciones tecnologicas a la plataforma virtual

para que, en un contexto disruptivo, se genere mayor valor a los clientes.



e Implementar politicas pablicas para incentivar la formalizacion de los trabajadores

independientes, dirigidas a mejorar su status tributario y su acceso a los mercados

financieros.

e Promover que otros emprendimientos se enfoquen a resolver las necesidades de los

trabajadores independientes.
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Apéndice A: Preguntas para Entrevista a Profundidad

9.

PN 1k W MR

Preguntas para entrevistas a profundidad

¢Enlos ultimos meses ha gastado mas de lo que gana?

éAhorra parte de su dinero, qué porcentaje destina al ahorro, y para qué
ahorra?

¢ Tiene un fondo de emergencia que le permita asumir situaciones
complejas personales?

En los dltimos 5 afios ha tenido algun problema econémico complejo, que
lo ha llevado a recurrir a algun financiamiento?

¢Actualmente, lleva un control de sus finanzas?éUtiliza alguna
herramienta?

éAporta a un fondo de jubilacion?é Tiene algun tipo de seguro?

Del 1 al 5 écémo administraria su administracion financiera personal?

Ha recurrido a informacién de cdmo administrar mejor sus finanzas
personales?

¢Ha utilizado alguna vez algun producto financiero de ahorro o inversién?
Siessi, éCoOmo tomé la decision, si es no ¢Por qué?

10. ¢ Cuando busca informacion de temas financieros, a qué medios recurre?
11. Confia en la informacion que le brindan los bancos y aseguradoras?

[
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Apéndice B: Blueprint Process

BLUEPRINT PROCESS

Durante

Inicio

EVIDENCIA
FisicA

Plataforma Web
DecideMejor.pe

Ingresa a la pag Web e
interactua con las
opciones de la pagina de
inicio

ACCIONES
DEL CLIENTE

Linea de Interaccion

Canal de atencién dudas
Whatsapp

Accede a consultar por
Whatsapp en caso de
dudas

Menu: cotizar

Busca la opcidn de ahorro
e inversién que desea

Menu: plan de ahorro
personalizado

Ingresa sus datos para
obtener su perfil de
ahorro y sugerir la mejor
opcion

Menu de creacién de
cuenta y/o formulario
para creacion de Lead

Crea su usuario y deja sus

datos de registro
(nombres, correo,
teléfonos, y producto de
su interés)

Correo de confirmacién

de creacién de cuenta y/o
recepcion de formulario

Recepcidn del correo de
confirmacién y espera

ONSTAGE
CONTACT

Linea de Visibilidad

Respuestas on line
dentro de un maximo de
dos horas, para absolver
cualquier duda o consulta

Envio a su correo
electrénico del
diagnéstico de ahorro:
Informe de perfil

Correo de bienvenida a la
pagina y confirmacién de
cuenta y/o recepcién de
datos e interés por
adquisicion de producto

Busqueda de aliados
financieros. Cierre de
convenios

BACKSTAGE
CONTACT

Linea de Interaccion Interna

Actualizacién de data de
productos financieros,
tasas y rentabilidades en
repositorio

Creacion de graficas
interactivas para
presentacion de perfil de
ahorro

Revision, andlisis y
manejo de base de datos
diaria. Creacion de leads

por niveles para las
instituciones financieras

Envio de data de clientes
a las instituciones
financieras, que quieren
adquirir el producto y
seguimiento de cierre
exitoso

Mantenimiento continuo
de la Web, actualizacion
de contenidos

SISTEMAS DE

SOPORTE

Gestion de seguridad de
la informacion

Soporte continuo de base
de datos en nube

Mantenimiento continuo
a las logicas de
programacion para perfil
de ahorro

Uso de herramientas para

gestidn y procesamiento
de informacién
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Apéndice C: Matriz de Consistencia
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"AUSENCIA DE CONOCIMIENTO DE PARTE DE LOS TRABAJADORES INDEPENDIENTES URBANOS, CON INGRESOS RECURRENTES, PARA LA TOMA
DE DECISIONES SOBRE LA OPTIMA GESTION DE SUS RECURSOS ECONOMICOS - LIMA METROPOLITANA 2020"

HIPOTESIS GENERAL

DISENO METODOLOGICO

PROBLEMA GENERAL
¢, De qué manera la asesoria y
educacion, sobre productos de
ahotro e inversion, le otorgaria al
trabajador independiente urbano,
opciones y herramientas para la
toma de decisiones sobre el 6ptimo

uso de sus recursos economicos?
PROBLEMAS ESPECIFICOS

1. ;Como impacta no tener un plan
de ahorros e inversion definido en la
toma de decisiones sobre el 6ptimo
uso de sus recursos ecnomicos?

OBJETIVO GENERAL
Investigar de qué manera la asesoriay
educacion, sobre productos de ahotro e
inversion, le otorgaria al trabajador
independiente urbano, opciones y
herramientas para la toma de decisiones
sobre el optimo uso de sus recursos

economicos
OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar como impacta no tener un
plan de ahorros e inversion definido en la
toma de decisiones sobre el 6ptimo uso
de sus recursos economicos

La asesoriay educacion, sobre
productos de ahotro e inversion, le
otorgaria al trabajador
independiente urbano, opciones y
herramientas para la toma de
decisiones sobre el Optimo uso de
SuS recursos economicos

HIPOTESIS ESPECIFICOS
1. Tener un plan de ahorros e
mnversion definido contribuira
positivamente en la decision sobre
el optimo uso de sus recursos
economicos

2. ;Como impacta no conocer los
productos de ahotro e inversion en
la toma de decisiones sobre el uso
optimo de sus recursos
economicos?

2 Determinar como impactano conocer
los productos de ahotro e nversion en la
toma de decisiones sobre el uso optimo
de sus recursos economicos

2. Conocer los productos de ahorro
¢ inversion contribuira
positivamente en la toma de
decisiones sobre el uso optimo de
SUS TECUrsos econdmicos

3. ;(Como impacta no tener claridad
de la informacion sobre productos
de ahorro e inversion en la toma de
decisiones sobre el uso optimo de
Sus recursos economicos?

3. Determinar como impacta no tener
claridad de la informacion sobre
productos de ahorro e inversion en la
toma de decisiones sobre el uso optimo
de sus recursos economicos

3. Tener claridad sobre los
productos de ahotro e nversion
confribuira positivamente en la toma
de decisiones sobre el uso 6ptimo
de sus recursos economicos

Independiente: Decision
sobre el optimo uso de sus
Tecursos economicos
Variables dependientes:
- Plan de ahorros

- Conocimiento de
productos -
Claridad de la informacion

Enfoque de la investigacion:
Cuantitativo
1.Estudio cuantitativo

Diseiio de estudio: No experimental -
Transeccional tipo descriptivo

Area de estudio: Trabajadores
independientes urbanos, con ingresos
recurrentes, de Lima Metropolitana
Poblacién y muestra:Trabajadores
independientes urbanos, con ingresos
recurrentes, de Lima Meftropolitana.
Edad entre 25 y 45 afios .

Muestra: 108 personas

Canal de investigacién: Virtual
Herramienta: Survey Monkey
Premium

Herramienta para procesamiento
de informacion: Analitica de datos de
Survey Monkey




Apéndice D: Resultados de la Encuesta
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P1: ¢ Cuél es tu rango de edad?
Respondidas: 108 - Omitidas: 0

Menos de 24
aios)

B'w"‘c!-

P2: Género
Respondidas: 108 Omitidas: 0

Mujer

—_ —

i
‘ O% 10% 20% 30% 40% SO% G0% 0%  BO%  90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA

0% WM MW 0w A0W S0M  BOW  TOM  BOW  BOMWON o

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
m“m. : ki i ;
| = B4 Al 7
l 3 adans 62.96% ']
45 3 mas;
Hams 101% U
o Tw 2w w4 S0k 6w ow 0w downoow TOTAL 108
P3: Estado Civil
Respondidas: 108 Omitidas: 0
-~
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Owvor :wu-a ‘ Sollerels) B 1
s
itzsmm nns %
w.,... o — :
itmmme 1019% u
- ’ Viudo (a) 000% 0
TOTAL 108

RESPUESTAS
Hombre 52.78% 57
Mujer 47.22% 51
TOTAL 108
P4: ;Tiene hijos?
Respondidas: 108 Omitidas: 0
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%  70%  BO%  90% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
si 38.89% a2 |
No 61.11% 66

TOTAL

108
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P5: ¢Cual es tu nivel educativo?

Respondidas: 108 Omitidas: 0

Primaria

Secundar |.

P6: ¢ Cual es su ingreso promedio mensual? (En soles)
Respondidas: 102 Omitidas: 6

Menos de
$/1,000

$/1,000a
§/2,500
/25012
§/4,500

*OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Superior
técnico, Primana 000% 0
Secindia 1% 2
supe"o_ Slmm ‘ecmco l3m 15
profesianal
P — 75 00% 8
% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B80%  90% 100% TOTAL 108
P7: Finalmente, del 1 al 5 ; como calificarias tu Administracion financiera
personal?
Respondidas: 82 Omitidas: 26
Muymalal
Mala
" OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Ny Mala 0.00% 0
‘ } Reguiar 48.78% 40
| Buena 024% )
Muy huenal ‘ P :
‘ + Muy buena 5
2

O% 10% 20% 30% 40% 50%

Go% 70% B0%  oo% 100 TOTAL

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
S/45012
$/6,500 - Menas de S/1.000 1961% »
§/1,000a S12.500 255% ]
512,501 a $/4.500 25% 2
Masde SIS,SD- S/4.501 2 5/6.500 L275% 2
Mas de 5/6,500 255% 3
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B80%  90% 100% TOTAL 102
P8: ¢ Cuentas con un plan de ahorro personal a futuro?
Respondidas: 82 Omitidas: 26
‘ OPCIONES OF RESPUESTA RESPUESTAS
e § B0 i
Mo 50.00% 4
‘ 0% 10% 20% 0% 40% 50% 60% 70% 80% 90%100% TOTAL /]
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P9: ¢ Utilizas alguna herramienta que le permita controlar sus ingresos y
gastos?
Respondidas: 97 Omitidas: 11

P10: En los dltimos 5 aios, ¢ has buscado formas de mejorar su

administracion financiera personal?
Respondidas: 97 Omitidas: 11

Si
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Nn_ S’ 3505% 34 : -
s 88 04% [
o B4 55% ® N 98 u
O 1% 20% 3% 40h 50n 6o 70w ao% sowtoow  TOTAL g O% 0% 0% 0% 40% SO 60% 0% 80% S0 100% TOL |
P11: En general, ; consideras importante ahorrar? P12: En la practica, ¢ ahorras de manera habitual algo de sus ingresos?
Respondidas: 101 Omitidas: 7 Respondidas: 101  Omitidas: 7
s
X
;U’WESIIRESP‘ESTA RESPUESTAS 0% 10% 20% 30% 40% 50%  60% 80%  90% 100%
o i 100 i '
‘S\ OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
‘ " 00 ! Si 81.19% 82
j 81%
Oh % % W% 4h S0 60k Ton 6o oomioos A o No wBatw .
TOTAL 101
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P13: ; Cuanto es el porcentaje de ahorros que destina a ahorrar?
Respondidas: 82 Omitidas: 26

P14: Los ahorros personales con los que cuenta en estos momentos ;A
qué objetivo responden? Marque hasta 3 opciones.
Respondidas: 82 Omitidas: 26

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Hingig m%- i | Comprame algo que me guste 07%% a
‘ i ‘ It de vacaciones 9% 18
o [ | o .
Prgecdod ‘ Invertir para generar més Ingresos 65.85% e
. OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS ‘
20%2 30% l ‘ Wenos de 10% 1% 20 Mivejez - | Mi vejez 18.29% 15
—_— o = " e | |t o soicos 108% $
estudio |
2073% 1 3 educacid) A is hi 182%% 15
Mis de!o%- W adhe basov huu- \ La educacion de mis hijos
Nis e 1% 1585% 1 - ! Oto fespeciaue) 146%% 2
| rome ® R !
0% 10% 20% 30% 40% 50% GO% 0% BO%  90% 100% = ‘ 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% BO%  90% 100% Total de encuestados: 82
= A H ’) A A . ] ’ - -
P1 5: ’¢,Que hace con el dinero que ahorra? (Puede marcar mas de una P16: Alguna vez ¢ adquiriste alguin producto(s) financiero(s)?
opcion).
) » Respondidas: 97 Omitidas: 11
Respondidas: 82 Omitidas: 26
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
o Coenta e abamo 00 0
o= Depdsitoa pazo fjo 000% 0
e Fm muum owh D Si _
i Junta (Con amigos o famiiares) 0.00% 0
Lo guarda e Lo &N una entidad bancaria 60.56% o
L OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
annrfl: Lo guarda en ot lugar 2073% Iy
otro luga
i | 1l
st Lo inviert en agin oo tipo de producta financiero BT 9 No S e $
n algiin otr,
| Lo vt & algin negocio 0 ¢ tyo 1M 3 Yo 103l% 0
algin negocl..
Dw' Otro (especifique) 366% 3
Ui e O% 10% 0% 0% 40% 50% 6% 70% 80% 0% 100w | TOIL q

|
0% 0% 20% 30% 40% 50% 60% 70% BO%  90% 100%




P17: Indicanos qué productos financieros adquiriste: (Puedes marcar uno

92

P18: Cuando decidiste adquirirlos, ;tuviste la oportunidad de comparar la

0 mas). informacion con otros productos de la misma categoria para saber
Respondidas: 95 Omitidas: 13 si elegiste la mejor opciéon?
1 — . OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS Respondidas: 93 Omitidas: 15
Taijela de Crédito 68.42% 6 !
Préstamo Personal 5263% % !
Cuenta de Ahomo 62 1% 9 i
Fondo Mito 21% e :
Seguro de vida 200% 19
wehcula Crédito vehicula 1474% 1! . — N
Crédits H 1 P
Wm- i o 5’ | OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Crédin i No . ;

“‘"““"‘ﬂ Crédlo estudianti 5.26% 5 : ! §i BT E
e ' No he adquirido ningun producto de ahorto o Iversion 4% 4 | No I163% ]
—" | Obo fspecipe) i T Oh 1% 2% 3% A% 5% 60% 0% Go% 9o 100 TOWL %

O 10% 20% 30%W 40% 50% 60% 70% BOW  BO% 100% Total de encuestados’ 95
P19: ¢ A qué fuentes ha recurrido para tomar esta decision? P20: La informacion que recibiste en estas fuentes ¢fue clara y facil de
Respondidas: 92 Omitidas: 16 entender?
Respondidas: 93 Omitidas: 15
~ - T—— ia
anigo!
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Piginas web d Reerenciasde anigos 5M% 4 [}
los banco: i Si
Pagnas wet e os bacos 465% R
Visiapresencial l Barco 313% %
Asuon. Assora especiada Biocke) 1087 1 | iomoofsosnssvmsn RESPUESTAS
espacializad. No N 4% n
Ot fespeciiaue 978% I ‘ i :
(especlﬂgy:. Total de encuestados: 2 | No L% U
O 0% 20% 0% 40% 50% 60% 0% BO% 90% 100 TOAL 9

0% 10% 20% 30% 0% 50% 60% 70% 80%  90% 100%
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P21: ; Estarias dispuesto a utilizar una plataforma digital que integre y
compare las mejores opciones de productos financieros en el mercado?
A fin de ayudarte a tomar mejores decisiones sobre tus ahorros.

Respondidas: 93 Omitidas: 15

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
N°I § 24 %
No 1.5% 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 80% 90% 100 TOTAL L}

P22: ; Qué valorarias mas en esta plataforma? (Col6calas en orden de
importancia siendo la primera la mas importante).
Respondidas: 92 Omitidas: 16

Facil d
comprendef

1 2 3 4 TOTAL ~ PUNTUACION
Fécil de comprender 46.15% 26.37% 1758%  9.8%

Informacin
claral

| 2 A % 9 W 309
N—
Lnlnrmménzq i Infomacién clara W IUS% 2&% 108M
dldi:nca...ll = 2 2 A 10 92 290

Informacion didactica 543% 2391% 3043% 40.2%
(Audiovisual) b 2 3 3 7] 195

Asesori
personalizad

0 1 2 3 4 5 L] 7 8 9 [

’Asesoriapelsonahzada 1413  173% 203% 30.13%
13 16 7 3% 92 207

P23: ; Qué tipo de productos financieros te parecen mas importantes a
encontrar en esta plataforma? (Colécalos en orden de importancia siendo
la primera la mas importante).

Respondidas: 88 Omitidas: 20

'l"::;Z“;"L;- 12 3 4 TOW PUNTUAOON
Iverslones enfondos ~ 23.86%  3068% 21.2M% 18.18%

Cum;nd- miws A0 4 b o8 W

Cuntas de ghomo 5568 2500% 1250% 68%
8 2 U [ KK

[¥—= =
N et
Seguros coni . l

devolucion
.4 F— s

Crédit
hipotecark

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Sequos condevolucion  1028%  2500% 38 3296%
¥ 2 B3 ¥ 8 23

Créito hipoecario 102% 1930% 241% 4205%
$1 g m g e 1%

P24: ; Qué consideras importante al momento de adquirir algin producto
financiero? (Colécalas en orden de importancia siendo la primerala mas
importante).

Respondidas: 88 Omitidas: 20 1 2 3 4 5 6

| confanzac

lainstitucié

i Smpicidd 1035 08% 2648% 1498% 10%% B0
'"‘l':,:c"i:..[- enlos § W Ay, d 1 W 30

TOTAL  PUNTUACION

Confianzaen 5402% 2060% 6%0% 575% 575% 6.90%
ainstitucion 4 18 6 5 5 6 Lk 491

tamites
Seguridad del 1; Sequidadde 1250% 1250% 2050% 2386% 1591% 1364%
| rnoma-&. - ';!! relomo u i 19 A it 2 8 341
i Digtaizacion ~ 2.30%  805% 1954% 206%% 1494% 3448%
¢ data dela 2 1 17 18 13 30 87 259
Institucion
Informacion Informacion ~~ 460% 16.09% 1600% 17.24% 3678%  9.20%

sencillay.. sencillay 4 i 14 15 2 8 87 307

disponible
Claridad de |
informacié Claidadde  1609% 1264% 1034% 1724% 1609% 27.50%
la 0 i 9 15 it % 8 33
o 1 2 - 4 5 B 7 8 s 10 \nlumafmn




P25: ;Cual de estas instituciones financieras te brindan mas
confianza? (Colécalas en orden siendo la primerala que te brinda mas

confianza y la ultima menos confianza).

Respondidas: 86 Omitidas: 22

c -

Cajas de

ahorro y..

Emnresaal-
ﬁl!iulidﬂﬂ!lt-t

Coo peutwa-

1
) 1 2 3 4 5 8 7 8 ami
|

1
' Bancos TB82%
| 67
| Cajas de ahoroy crédto  1395%
: 12
| Empresas Asequradoras  3.53%
[ 3
| Cooperativas 471%
' 4

2

14.1%%
12

51.16%
4

30.5%%
2%

353%
8

3

471%
4

3L.40%
]

4471%
B

18.82%
16

4 TOTAL  PUNTUACION

2.35%
2 85

3.48%
3 8

20.18%
18 85

T2.94%
62 85

369

276

216

140

94



Apéndice E: Listado de entidades Financieras y de Seguros
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. . Caja Municipal de Ahorroy Caja Rural de Ahorroy Empresas de
Financiera o o
Crédito Crédito Seguros
BANCO AzTECA | COMPARTAMOS CMAC CUSCO CRAC CENCOSUD SCOTIA |  INTERSEGURO
FINANCIERA
BBVA CREDISCOTIA CMAC AREQUIPA CRAC LOS ANDES RIMAC SEGUROS
BANCO DE FINANCIERA
COMERCIO CONFIANZA CMAC SULLANA CRAC RAIZ LA POSITIVA
BANCO DE FINANC.
CREDITO CREDINKA CMAC DEL SANTA CRAC SIPAN MAPRFRE PERU
BANCO FINANCIERA PACIFICO
FALABELLA EFECTIVA CMAC HUANCAYO CRAC DEL CENTRO SEGUROS
BANCO GNB FINANCIERA OH CMAC ICA CRAC INCASUR LA POSITIVA
FINANC.
BANBIF PROEMPRESA CMAC MAYNAS CRAC PRYMERA
FINANCIERA
INTERBANK OAPAQ CMAC PAITA
BANCO PICHINCHA CMAC PIURA
BANCO RIPLEY CMAC TACNA

SANTANDER PERU CMAC TRUJILLO
CITIBANK DEL
PERU CMCP LIMA
MIBANCO

SCOTIABANK PERU




Apéndice F: Porcentaje promedio a cobrar por colocacion de productos financieros

96

RE: Consulta sobre comisiones de productos bancarios -Call Center ~  Recibidas =
Andrea Mairy Medina Romero dom, 14 feb 13:25 (hace 11 horas) Yy
parami «

Hola Sabrina,

Efectivamente, somos uno de los principales canales de un gran Banco, colocamos sus productos financieros en el mercado a traves de |a ventia telefonica.

En promedio ganamos en comisiones entre 1% a 2.5% aproximadamente del total del monto desembolsado.

Saludos,

Valtx

Andrea Medina Romero

Direccion de Administracion y Finanzas

Planeamiento Financierc vy Confrol de Geshion




Apéndice G: Sueldo estimado para personal de ventas

CompuTrabajoT Candidatos  Reclutadores Empresas Salarnos Blog

Inicio Salarios Salarios de Jefe de ventas
Salario de Jefe de ventas en Peru

¢ Cual es el sueldo de Jefe de ventas?

El sueldo medio para el puesto de Jefe de ventas en Perl es de S/. 3.042,96 al mes
La informacién es una estimacion a partir de 355.415 fuentes obtenidas de las empresas, usuarios y empleados en los Gltimos 12
meses.

Media salarial

S/. 3.042,96 ..

97
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Apéndice H: Costo mensual por infraestructura en nube

O

Estimate of Your Monthly 8ill
Show Firss Maneh'y B (incude ol sae-tme faet, # any)

| Below you will see an estimate of your monthly bdl. Expand each line item to see cost breakout of each service, To save this bill and input values, dick on ‘Save and Share' button. To remaove
the service from the esbmate, jump back to the service and clear the specific service’s form.

| Exportto CSV |  Save and Share |
= Amazon EC2 Service (U5 East (N. Virginia)) § 60243
Compute; 4 §7243
EBS Volumes: s 30,00}
EBS 10PS5; § 000/
EBS Throughput ) 0.0
&  AWSDats Transfer In g 0.00|
US East (N. Virginia) Region: $ 0.00!
F= AWS Data Transfer Out $ 39|
US East (N. Virginia) Region: § 891
AWS Support (Bas: ﬂ—OOOI ]
Suppart for all AWS services: $ 0,00} '
Eres Tier Discount: $ 426/

-~ ~—— -

‘Total Monthly Payment: $ 607.08/




Apéndice I: Costo de publicidad en Facebook

Ecolution All

'y Megusta () Comentar D
18 - ~

Compartir

Dante Example
Todas las vistas previas

Ver todo v Crear nuevo
Resultados diarios estimados

Duracion Personas alcanzadas @ 26,2 mil - 75,7 mil

accian con la publicacién 3’8 m|| -11 mll
4. Aumenta la duracion

Los anuncios que estan en circulacion durante ai menaos 4 dias tienden a
obtener mejores resultados Resumen del pago

anun @siara e SIrcuia

ocha de finaliz
@ @ HH 16 feb 2021 Presupuesto total $/800,00 PEN

Presupuesto total

Alcance estimado: 26,2 mil - 75,7 mil personas por dia

99



Apéndice J: Rentabilidad de cuentas de ahorro a plazo fijo

- » - - > . - . - e SR EN ok ]
En Rankia gueremos seguir ayudandote con el mejor contenido formativo jDescubre nuestro proximo curso online! Q\ccede al cont

Blog Depositos a plazo fijoy CTS

— UL

£Qué son |os depositos a
plazo?

;Comeo funcionan los

depositos a plazo

Deposito a plazo fijo: tasa de
interés y montos

Elegiren que moneds

Reqisirate ahora >=> Podras
praguntar todas tus dudas
sobre plazos fijos y oiros
productos bancarios
Ademas tendras atceso 3
cantenido sxclusive
recibiras informacion schre
lo LitMmo y mas reievante de

mnrnant,

Tasa de Rendimiento
Entidad Efectivo Anual
(TREA) (%)
Raiz 5%
Financiera Credinka 480%
Banco Ripley 425%
CRAC Los Andes 410%
Financiera Qapag 4%
CMCP Lima 4%
Financiera Confianza 4%
Banco Azteca 3.90%

100
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Apéndice K: Presupuesto de implementacion de desarrollo de plataforma

Consulta ppto para desarrollo Web - Mensaje (HTML)

Archivo Mensaje Ayuda Q Busaar

m -~ 5 M- | & & —= | & Marcarcomono leido 33~ [~ I:T—'E]v L Buscar | Q zoom | ® Insights | @ AddcardtoTrello & Update Trello card | =+
]

Consulta ppto para desarrollo Web

) . : €5 Responder % Responder a todos —> Reenviar Cag
Luis Antonio Levano Quispe [ TREP 2. P

Para Sabrina Celene Falcon Garcia domingo 14/02/

Hola Sabrina,
Para la construccion de la plataforma se necesita en promedio un mes y medio.

Te detallo los recursos que necesitarias para el desarrollo, y los sueldos aproximados:
- Andlista de base de datos = S/5,300

- Disefiador Web = $/3,800

- Desarrollador Web =6, 100

- Analista programador Web 2 6,800

En cuanto a infraestructura, lo recomendable seria usar nube por ser de alta disponibilidad. Te detallo el costo recomendado a utilizar desde |a implementacion y costo de operacion mensual.
Services Estimate of your Monthly Bill ($ 607.08)

Estimate of Your Monthly Bill
Show Frax Months BN (indude al one-time faes: # any)

Below you will see 3n estimate of your monthly bill. Expand each line item to see cost breakout of each service, To save this bil and input values, dick on 'Save #nd Share' button. To remove
the service from the estimate, jump back to the service and clear the specific service’s form,

Dot I0 CIV  Sayeand

= Amugon EC2 Service (US Eact (N, Virginia)) H 60243}
Compute: —
EBS Volumes:
EBS 10PS:
EBS Throughput

- AWS Data Transier In

US Bast (N, Virginia) Region:
= AWS Data Transfer Out

US East (N, Virginia) Region;
EW

Suppart for all AWS services:

L Escribe aqui para buscar e L A ) = 01:18
CATIR T 15/02/2021




