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Resumen Ejecutivo

En el Perq, el 60% de la poblacidn a partir de una edad adolescente, no ahorra, y solo el
8% lo hace a través del sistema financiero. Segun el INEI, en el afio 2019 la mayoria de la
poblacion declard que apenas podia equilibrar sus ingresos y gastos corrientes; no pudiendo
cubrir gastos para imprevistos o emergencias. Ahorra.Pe tiene el objetivo de eliminar el dolor de
ahorrar activamente brindando una alternativa de ahorro practica, automatica y sistematica,
generando mayor rentabilidad sobre los ahorros.

Apalancado por la digitalizacion de las finanzas y la tendencia creciente de los usuarios a
la alta conectividad, Ahorra.Pe esta orientado principalemente a adultos entre 25 y 45 afios de los
NSE B y C, que sean bancarizados y con afinidad por el uso de la tecnologia. La aplicacion
permite al usuario redondear, de forma permanente y planificada, los montos de sus compras
bancarizadas generando una diferencia que es transferida a un producto de inversioén. En cuanto a
los ingresos, estos equivalen al 45% de la comision cobrada por el banco referente a la cartera de
fondos de inversion, por lo que el modelo presenta un VAN de S/1,761,606 y una TIR de
90.53% para un periodo de 10 afios y se tienen retornos positivos a partir del tercer afio.

La relevancia social se refleja al alinearse con la ODS 8 - Trabajo Decente y Crecimiento
Econdémico y con la ODS 10 - Reduccion de las Desigualdades permitiendo una mayor inclusion
financiera, fomentando el crecimiento econdmico y fortalecimiento del sistema financiero.
Ademas, la solucion alcanza un VANS de S/. 4,322,878 con una proyeccion a 10 afios, logrando
brindar mayor seguridad al usuario al reducir los montos de efectivo y permitiéndole ahorrar
tiempo en procesos financieros. Finalmente, se ha concluido que es viable dado el gran interés
mostrado por los usuarios en las etapas de validacion de la aplicacion, mientras que se ha
comprobado su deseabilidad con entrevistas a altos funcionarios de entidades bancarias locales.
El modelo de negocio tiene un alto potencial de escalabilidad, dada la tendencia digital creciente

en el mercado financiero local y global.



Abstract

In Peru, 60% of the population from an adolescent age onwards does not save, and only
8% does so through the financial system. According to INEI, in 2019 the majority of the
population stated that they could barely balance their income and current expenses; not being
able to cover expenses for unforeseen events or emergencies. Ahorra.Pe aims to eliminate the
pain of actively saving by providing a practical, automatic and systematic savings alternative,
generating higher returns on savings.

Leveraged by the digitalization of finance and the growing trend of users to high
connectivity, Ahorra.Pe is aimed primarily at adults between 25 and 45 years of age in the NSE
B and C, who are banked and have an affinity for the use of technology. The application allows
the user to round up, in a permanent and planned way, the amounts of their banked purchases,
generating a difference that is transferred to an investment product. As for income, this is
equivalent to 45% of the commission charged by the bank for the investment fund portfolio, so
the model has an NPV of S/1,761,606 and an IRR of 90.53% for a period of 10 years, with
positive returns starting in the third year.

The social relevance is reflected in its alignment with SDG 8 - Decent Work and
Economic Growth and SDG 10 - Reducing Inequalities, allowing greater financial inclusion,
promoting economic growth and strengthening the financial system. In addition, the solution
achieves a VANS of S/. 4,322,878 with a 10-year projection, providing greater security to the
user by reducing cash amounts and saving time in financial processes. Finally, it has been
concluded that it is viable given the great interest shown by users in the validation stages of the
application, while its desirability has been proven through interviews with senior officials of
local banking entities. The business model has a high potential for scalability, given the growing

digital trend in the local and global financial market.
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Capitulo I. Definicion del problema

En este primer capitulo, se presentara el problema identificado, junto con su contexto,
sustento de complejidad y relevancia.
1.1. Contexto del problema a resolver

Hoy en dia los peruanos viven una coyuntura de alta incertidumbre. Se han visto
afectados sanitaria y financieramente por una pandemia global que ha tenido como
consecuencias el cierre de empresas, nimeros crecientes de desempleo e inestabilidad
politica. A su vez, el Congreso de la Republica debate leyes que ponen en riesgo los fondos
de pensiones y con ello el sustento financiero para la vejez de muchos compatriotas. Este
contexto, ha obligado a los peruanos a solicitar préstamos para cubrir gastos de emergencia,
debido a su bajo o inexistente nivel de ahorro.

Los peruanos se encuentran también en medio de una acelerada etapa de cambio y
digitalizacion, en la que la coyuntura los ha obligado a trabajar cada vez mas con
herramientas en linea y aplicaciones modviles, mientras el e-commerce y la bancarizacion
digital han llegado a nimeros que no se esperaban antes del brote de la pandemia. La
transformacion digital ha permeado en consumidores y proveedores, tanto pequefios como
grandes, por la necesidad de realizar transacciones financieras de manera segura, comoda y
agil, usando cada vez menos dinero en efectivo. La revolucion digital esta causando un gran
impacto social, permitiendo la inclusion financiera de diversos segmentos de la poblacion,
causando asi un crecimiento en la bancarizacion y favoreciendo la masificacion de productos
y servicios a bajos costos.

En la actualidad, el mercado financiero no cuenta con productos que estimulen a sus
usuarios a ahorrar, ofreciendo cuentas de ahorro cuyas tasas de interés no son relevantes para
los usuarios, o cuentas con requisitos minimos altos que constituyen una barrera de entrada

que muchos no pueden cubrir. En cuanto a los productos de inversion, los fondos mutuos de



diversa configuracion vienen produciendo rentabilidad sostenida para sus usuarios en el
mediano y largo plazo; a pesar, incluso, de la crisis mundial de la actualidad. Los productos
de inversion actualmente apuntan a un nimero reducido de usuarios con un perfil bastante
especifico, y a pesar de sus buenos resultados, no alcanzan la masificacion precisamente por
el reducido mercado meta al que apuntan.
1.2. Presentacion del problema a resolver

De acuerdo a lo mencionado, se ha identificado que el problema a resolver es la
dificultad que tienen las personas bancarizadas para poder concretar ahorros, lo cual afecta a
un gran porcentaje de los miembros de la PEA en el pais, y, sumado a otros factores sociales,
conlleva al usuario a la busqueda de satisfaccion inmediata y a la toma de decisiones de
compra de manera impulsiva, dejando de lado una vision de seguridad financiera a largo
plazo. Por esta razon, la complejidad del modo de ahorrar genera en los usuarios una
problematica a resolver; y es una de las razones por la que se considera que no existe una
cultura de ahorro en el pais. De acuerdo con la encuesta Global Findex (2017), solo el 40%
de la poblacion peruana mayor de 15 afios ahorra y solo el 8% lo hace a través del sistema
financiero. Esto lleva a la mayoria de la poblacién a contraer deudas y pagar altas tasas de
interés a las entidades financieras. Por ejemplo, segtin el INEI (2019) en su estudio de
situacion econdmica del hogar, en el primer semestre del afio 2019, la mayoria de la
poblacién declard que apenas logrd equilibrar sus ingresos y gastos, esto bajo un panorama a

nivel nacional (69.3%), como en el area urbana (65.4%) y rural (79.7%).
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Figura 1. Situacién Econémica del hogar. Semestre Enero — Junio 2019.

Tomado de Gestion: INEI: Solo el 12.1% de peruanos pudo ahorrar en el primer semestre
del afio, 2019.
(https://gestion.pe/tu-dinero/Inei-solo-el-121-de-peruanos-pudo-ahorrar-en-el-primer-
semestre-del-anonoticia/#:~:text=m.,en%20e1%20%C3%A 1rea%20rural %206.2%25.)

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

Se trata de un problema complejo y con relevancia social debido a que las finanzas
personales de los ciudadanos no son llevadas adecuadamente, lo cual genera una cultura de
ahorro muy limitada, y esto a su vez, lleva a que los usuarios no fomenten un habito que les
permitira estar preparados para algun imprevisto, como por ejemplo una emergencia de salud.
Ademas, se les dificulta cumplir con sus objetivos personales, como estudios, viaje o la
inicial de un auto; e inclusive, a largo plazo, la ausencia de este habito impacta negativamente
a las personas en la correcta administracion de la bolsa familiar o considerar un ahorro para la
vejez. Actualmente, muchas personas ven frustradas sus iniciativas de emprendimiento e
inversion por no contar con el dinero inicial suficiente. En linea con lo antes mencionado, el
problema identificado genera un déficit en la cultura de ahorro, lo cual impacta

negativamente en las sub-secciones de las ODS 8 y a la ODS 10, crecimiento econdmico

inclusivo y en la reduccion de las desigualdades respectivamente.
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Capitulo II. Analisis del mercado

A continuacion, se presentard una descripcion general del mercado financiero
peruano, explicando su composicidon y tendencias actuales. A su vez, se realizara un analisis
competitivo detallado utilizando el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Finalmente, se
identificaran las principales opciones de ahorro en el mercado y se realizard una comparacion
entre estas.

2.1. Descripcion del mercado o industria

El sistema financiero peruano est4 regulado y supervisado por la Superintendencia de
Banca, Seguros y AFP. En la tabla 1 se muestra la composicion del sistema financiero
peruano a octubre de 2020, conformado por 54 empresas de operaciones multiples y 2
empresas de la Banca Estatal. Las empresas de operaciones multiples (54) agrupan a la Banca
Multiple, empresas financieras, cajas municipales, cajas rurales y entidades de desarrollo de
pequefia y microempresa. Los bancos con mayor cantidad de activos son el Banco de Crédito,
Banco BBV A, Scotiabank, Interbank; estos cuatro bancos concentran alrededor del 80% del
mercado. En cuanto a la cantidad de usuarios, la encuesta “Bancarizacion del peruano”
realizada por Ipsos (2020) sefala que el 51% del Pert urbano (8.6 millones de personas) se
encuentra bancarizado, es decir, cuentan con algun producto bancario a su nombre.

Tabla 1.

Sistema Financiero Peruano.

Activos a Setiembre del 2020

Empresas de Operaciones Miiltiples Ntimero de Monto Participacion
Empresas (S/ Millones) (%)
Banca Multiple 16 509 851 90.15
Empresas financieras 10 16 570 2.93
Cajas municipales (CM) 12 33289 5.89
Cajas rurales de ahorro y crédito (CRAC) 7 2918 0.52

Entidades de desarrollo de la

~ . 9 2 946 0.52
pequefia y microempresa (Edpyme)

TOTAL 54 565 574 100




Nota. La tabla muestra como esta compuesto el sistema financiero peruano y la participacion que cada tipo de operacion
tiene sobre el mercado. Tomado de la Superintendencia de Bancas, Seguros y AFP, 2020

En cuanto al impacto del COVID 19 en el sector financiero en el pais, el Informe de
Estabilidad del Sistema Financiero de la SBS (2020) indica que el sector operativo financiero
ha mostrado gran resiliencia durante la crisis y el estado de emergencia consecuencia de la
pandemia global. Durante este periodo, el Banco Central de Reserva del Pera (BCRP), el
Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) y la SBS, aplicaron, de forma combinada,
politicas macroprudenciales que lograron con éxito cautelar la estabilidad, solvencia y
funcionamiento del sistema financiero y las entidades que lo componen.

Debido a la coyuntura (COVID 19), la transformacion digital, que antes se estaba
implementando de manera progresiva con el fin de brindar un mejor servicio al cliente, ahora
ha tomado mucha mayor fuerza y es una necesidad requerida por los clientes que prefieren
realizar sus operaciones desde sus casas o desde sus teléfonos moviles. Esto se demuestra en
la encuesta de Ipsos (2020), donde se detalla que el principal canal para las operaciones de
los clientes son los cajeros automaticos, pero se observa una tendencia creciente en el uso de
los canales digitales (57% utiliza banca mévil y 52% utiliza banca por internet).

2.2. Analisis competitivo detallado

Para analizar la estructura competitiva del sector financiero se utilizara el modelo de
las cinco fuerzas competitivas de Porter, el cual evalua el comportamiento de las empresas de
un sector y sugiere que el grado de competencia y rendimiento de la industria esta
condicionado por (a) la rivalidad entre competidores, (b) el ingreso de nuevas empresas al
sector, (c¢) el poder de negociacion de los compradores, (d) el poder de negociacion de los
proveedores y (e) la amenaza de sustitucion (Betancourt, 2014).

e Rivalidad entre competidores. En el Pert existen alrededor de 150 fintech, las cuales
se han posicionado en el mercado financiero como una alternativa a la banca

tradicional, cumpliendo estandares de ciberseguridad, politicas de lavado de activos y



liderando la innovacion en el sector. Alrededor de 22 de ellas son firmas de medios de
pagos y transferencias, cuyo core son los servicios electronicos, procesamiento de
pagos, pago de servicios, recaudacion y recargas; otras 19 generan créditos y
financian factoring; y alrededor de 18 son casas de cambio digital. Por otro lado, se
han categorizado en plataformas de (a) medios de pago, (b) financiamiento, (c)
soluciones para empresas, (d) finanzas personales, (¢) infraestructura financiera, (f)
seguros, (g) crowdfunding, y (h) mercado de capitales.

Ingreso de nuevas empresas al sector. De acuerdo con el Centro de Emprendimiento e
Innovacioén de la Universidad del Pacifico, el nimero de fintech en el Pert crecié en
un 16% en el 2020 respecto al afio 2019, de los cuales el 84% de los participantes del
sector afirmo6 ser socio fundador, mientras que un 38% reconocio ser fintech
financiadas por inversionistas. Sin embargo, el rubro de fintech dedicadas a las
finanzas personales, no ha crecido, sino mas bien las fintech dedicadas a créditos o
financiamientos dirigidos a microempresas (mypes), de modo de incluirlas al sector
financiero y a ser una alternativa no tradicional para el crecimiento de estas.

El poder de negociacion de los compradores. Los principales productos para personas
naturales, en el sector financiero tradicional, son préstamos de consumo, préstamos
hipotecarios, tarjetas de crédito, cuentas corrientes y cuentas de ahorro. La tasa de
interés pasiva promedio de las alternativas ofrecidas para ahorrar van a variar de
acuerdo con el producto y a la institucion; los bancos ofrecen en promedio tasas
anuales menores (0.12%) para cuentas de ahorros, mientras que las cajas y financieras
ofrecen tasas mas altas (0.99%). El usuario elegird una empresa sobre otra, no solo
por las tasas, sino también por la seguridad y facilidades ofrecidas. En cambio, en el
sector fintech, los usuarios encuentran una diversidad de propuestas y eligen de

acuerdo a sus necesidades u objetivos personales; en este sentido, es importante



analizar no solo lo que ofrecen los modelos locales, sino también los internacionales,

para analizar modelos de negocio exitosos que pueden adecuarse a los requerimientos

de los usuarios.

e El poder de negociacion de los proveedores. Los principales proveedores del sector
financiero tradicional estan relacionados a custodia de valores, almacenamiento de
documentacion, emisoras de tarjetas de crédito, empresas de transferencia de fondos.
En cambio, en el sector fintech, las empresas ofrecen productos que estan acorde a las
diferentes necesidades del usuario, y generan una propuesta de valor diferenciadora.
En el caso de las fintech relacionadas a inversiones digitales, la propuesta de valor
mas recurrente es la inclusion de todas las personas a poder acceder a inversiones
rentables en el mercado de valores, en un corto o largo plazo, ademas de hacerlo con
facilidad, confianza y con inversiones accesibles al bolsillo de todos los usuarios.

e Posibles sustitutos. Bajo un enfoque exclusivo en alternativas de ahorro, los posibles
sustitutos serian alternativas informales que se encuentran fuera del mercado
financiero y que no ofrecen rentabilidad ni seguridad; por ejemplo, juntas vecinales,
guardar los ahorros en alguna parte del hogar, etc.

Como se menciona anteriormente, el sector financiero tradicional no brinda a los
usuarios facilidad de acceso a herramientas digitalizadas o acceso a participar de inversiones
en el mercado de forma practica y accesible; esta es una de las razones por la que el sector
fintech ha ganado en los ultimos afios, una mayor participacion en el mercado internacional
como local. En la Tabla 2, se presenta un cuadro comparativo de las fintech més importantes
en el &mbito local e internacional, relacionadas a ahorros e inversiones personales, con lo cual
se ha podido identificar las alternativas existentes, sus productos, su propuesta de valor y

participacion en el mercado, en especifico en el ambito de los ahorros y las inversiones.



Tabla 2

Cuadro comparativo de las alternativas existentes en el mercado

Criterio TasaTop Tyba E Toro Acorns Stach

Es un canal digital del Es una plataforma de Aplicacion financiera que .

. : : : . Aplicativo de finanzas
S Es un mercado virtual de BCP para invertir en inversiones, un broker de redondea lo que se gasta en Y
Descripcion . . . : . personales que simplifica el
ahorros e inversiones fondos mutuos de Social Trading a nivel compras y lo transfiere a . )
. . . ., acto de invertir

Credicorp Capital SAF global una cuenta de inversion

Ubicacion Perta y México Colombia y Perti Chipre, Isracl y EL Reino Estados Unidos y Australia New York (EEUU)

Propuesta de valor

Productos ofrecidos

Participacion del
mercado

Medio de
distribucion,
inversion u ahorro

Conecta personas y
empresas con
instituciones financieras
afiliadas

Depositos a Plazo Fijo e
Inversiones

9000 usuarios
71 millones de soles
invertidos

Subasta de depositos a
plazo fijo y productos de
inversion de valores

Inversion de igual calidad
que los inversionistas de
alto patrimonio, para
lograr metas personales.

Inversion en fondos
mutuos y fondos de
pensiones voluntarias

200,000 usuarios en
Latinoamérica.

Dispone de un app y una
pagina web

Unido

Permite copiar a los
mejores inversores.
Participar de una
comunidad de inversores

Inversion en Acciones,
Divisas, Criptomonedas

A nivel global a
excepcion de Canada,
Iran, Corea del Norte,
Siria, Sudan, Japon y
Turquia

Dispone de un app que
permite la compra y venta
de acciones

Inversioén automatica
Devolucion de dinero en
comercios

Inversiones en general
Programa de ahorro para
jubilacion

Tarjeta de Débito para
compras

8.2 millones de usuarios y
3 billones de activos bajo
su gestion

Dispone de un app y una
pagina web

Promueve el facil acceso a la
inversion en el mercado de
valores

Inversiones de largo plazo.
Tarjeta de Ahorro Stock-
Back Card.

Acaba de adquirir un ingreso
de 125 millones de dolares
de inversion y cuenta con
alrededor de 5 millones de
usuarios.

Dispone de un app y una
pagina web




Capitulo III. Investigacion del usuario

En el presente capitulo, se desarrolla, a través de una metodologia de investigacion, un
estudio aplicado al usuario objetivo o meta-usuario; en la cual primero se ha analizado y
determinado el perfil del usuario; luego, se ha generado una matriz de experiencia del usuario
con el objetivo de comprender su vida cotidiana, y asi empatizar con ¢l, encontrando los
puntos de dolor mas criticos respecto a su vida personal y familiar. Finalmente, se ha
identificado una necesidad a satisfacer, sobre la cual gira el proyecto de tesis.

3.1. Perfil del usuario

Para mediados del afio 2020, un 51% de la poblacién en el Pert urbano se encontraba
bancarizada. De acuerdo con Ipsos (2020), durante el primer periodo de cuarentena luego del
brote de la pandemia, hombres y mujeres de entre 18 y 70 afos indicaron ser usuarios
frecuentes de internet y que, ademas, poseian algun tipo de producto bancario. De este 51%
de poblacion bancarizada, el 78% dispone de cuentas de ahorro, un 24% de tarjetas de crédito
y un 17% de préstamos personales. Ademas, 57% usan como canal de comunicacion con el
banco, las apps, y un 52% hace uso de la banca por internet. En linea con estos datos, el
Estado se ha fijado como meta que todos los peruanos tengan una cuenta bancaria para
mediados del afio 2021, lograndolo a través del documento nacional de identidad, de modo
que la participacion de la poblacién en el sistema financiero contribuya en reducir la
informalidad y permita a los ciudadanos acceder a productos y servicios financieros.

Por otro lado, enfocandonos en los consumidores de los NSE B y C, estos se
caracterizan por contar con un promedio de ingreso mensual de S/ 7,020 y S/ 3,970
correspondientemente; lo cual es en promedio entre ambos NSE un aproximado de S/
5,495.00. En base a este promedio de ingreso mensual, cada NSE cuenta con un gasto

porcentual del 68% y 75% correspondientemente, lo cual es un equivalente a 56.5% en
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promedio; esto quiere decir, que los gastos mensuales en estos segmentos son de mas de la
mitad de sus ingresos, siendo los del sector C los que generan mayores gastos. (Ipsos, 2020).

De acuerdo con un estudio realizado en el afio 2020, el 52% de los jefes de hogar en el
Perti ahorran, y el 32% de ellos lo hace para cubrir gastos de salud (Ipsos, 2020). Asimismo,
alrededor de un 56% busca atencion médica, y la diferencia reconoce no recurrir a servicios
médicos. Anteriormente, los motivos de ahorro estaban orientados a pagar estudios (30%) vy,
en segundo lugar, a problemas de salud (18%); sin embargo, el brote de la pandemia ha
generado que muchas familias cambien sus prioridades de ahorro, por lo que es de interés de
los NSE en general en el Perti, optar por darle una importancia mayor a la generacion de un
ahorro para fines de salud.

El perfil de meta-usuario planteado en la Figura 2, elaborado a partir de la
informacion revisada, las entrevistas realizadas y los patrones encontrados en las mismas
(véase Apéndice E), es el de un individuo trabajador dependiente, esposo y padre de familia
de 35 afios de edad; quien ademas de ser profesional y gozar de actividades deportivas,
noches de videos con su familia y estar activo en las redes sociales, tiene preocupaciones
econdmicas a raiz de todos los gastos que debe de realizar mes a mes, como por ejemplo,
gastos en la educacion de sus hijos, pago de créditos, pago de alquiler de vivienda,
emergencias ocasionales de salud familiar, etc. Por otro lado, lleva una vida activa
socialmente, practica deporte con amigos, sale a reuniones sociales, visita la casa de sus
padres y suegros de forma recurrente, entre otras actividades. Ademas, busca el bienestar de
su familia, cree en el equilibrio de la vida entre lo personal y lo profesional, y si bien no es un
catolico practicante, considera dentro de sus valores familiares, los valores catélicos

aprendidos.



Figura 2. Lienzo meta-usuario del negocio propuesto
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3.2. Mapa de experiencia de usuario

En la Figura 2 se ha descrito el perfil del meta-usuario, el cual es un hombre
trabajador dependiente con una serie de obligaciones econémicas personales y familiares.
Para empatizar con el meta-usuario, se procedi6 a elaborar un lienzo de la experiencia del
usuario a través una trayectoria por un dia de su vida cotidiana, plasmado en la Figura 3, en
la cual se identificaron momentos u acciones, pensamientos del usuario y sus emociones; de
este modo, se pudo identificar el punto de dolor més relevante.

La primera accion planteada en la Figura 3 que dio inicio a esta trayectoria fue situar
al usuario en el ultimo dia del mes, donde al pensar que es también un dia de pago, se
identifica una emocion de felicidad por estar proximo a recibir su sueldo. Luego, rumbo al
trabajo, el usuario genera un gasto recurrente, como, por ejemplo, llenar de combustible el
tanque de gasolina de su auto, lo cual genera una emocion neutra de saber que empieza el dia
gastando dinero. Al encontrarse en su puesto de trabajo, el pensamiento recurrente en ¢l es el
de querer pasar mas tiempo en familia, y eso lo entristece. Transcurridas las primeras horas
de trabajo, y con la carga laboral encima, piensa por qué no asciende con rapidez o si debe de
estudiar més para lograrlo; lo cual le genera una emocion dubitativa sobre qué camino seguir.
Casi al finalizar el dia, y como es fin de mes, le llegan sus estados de cuenta y sus deudas por
pagar, sobre lo cual piensa con sorpresa la cantidad de pagos que debe realizar, y entra en un
estado de desesperacion.

Luego, al salir del trabajo, mientras se encuentra atorado en el trafico de la ciudad, el
usuario se siente afortunado por tener buenas condiciones de movilidad; pero de pronto
recuerda que debe de comprar los viveres del mes, y tan solo con pensar en dicho gasto
mensual, se preocupa y se aturden al recordar que debe de gastar nuevamente. En ese
momento, piensa en su familia, en la salud de ellos, y se proyecta sobre qué pasaria si alguno

enfermara, ;de qué manera podria cubrir ese gasto?, esta situacion le causa incertidumbre y



Figura 3. Lienzo experiencia del usuario del negocio propuesto.
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preocupacion. Al encontrarse en esta situacion, reflexiona sobre los gastos que ha realizado
ultimamente, y piensa si fue necesario gastar tanto en salidas sociales, lo cual le genera una
emocion dubitativa y reflexiva. Finalmente, terminado el dia y cansado del dia laboral, se
recuesta en su cama y piensa lo dificil que es ahorrar para poder tener los gustos que desea
sin arrepentirse de ellos; esta situacion le crea amargura y molestia al no saber qué hacer al
respecto.
3.3. Identificacion de la necesidad

Luego de haber examinado los momentos positivos y negativos experimentados por el
usuario, se empled un procedimiento para identificar la necesidad a ser resuelta,
procedimiento que consistio en primer lugar, en identificar el punto de dolor mas critico en la
trayectoria del usuario. En este sentido, se identificé que existen tres puntos de dolor a tomar
en cuenta: el primero, tiene que ver con la cantidad de dinero que debe gastar el usuario para
cubrir sus necesidades; el segundo, corresponde a las situaciones de emergencia de salud que
podria afrontar €l o su familia; y el tercer momento, es la impotencia de no saber como
ahorrar mas para poder cubrir sus gastos imprevistos, adicionales o futuros. Se analiz6 que el
principal objetivo es generar ingresos o contar con un respaldo econdmico para lograr cubrir
gastos importantes para el usuario; es por esta razon, que se eligio resolver el problema de

como ahorrar; y de ese modo, poder cubrir gastos o emergencias personales y familiares.
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Capitulo IV. Diseifio del producto o servicio

A continuacion, se explicara el proceso de concepcion del producto propuesto para
buscar solucionar o mitigar el problema de ahorro identificado. Ademas, se detalla la
metodologia y evaluaciones realizadas para obtener una propuesta de valor mucho mas
compleja e integrada. Finalmente, se explicara como luego de varias iteraciones se obtuvo el
producto minimo viable con el cual se propone salir al mercado.
4.1. Concepcion del producto o servicio

Para disefiar la propuesta de solucion se utilizé la metodologia design thinking, la cual
se compone de las siguientes etapas: empatizar, definir, idear, prototipar y testear. Como
parte de la primera etapa del proceso (empatizar), se identificd un problema sin solucionar, el
cual es la falta de cultura de ahorro en el Pera. A partir de esto, se elabord un primer analisis
del problema por medio de recoleccion de informacion estadistica de fuentes formales (Inei,
Ipsos); luego se investigd directamente con el publico mediante entrevistas semi estructurada
para entender ampliamente la complejidad del problema y las necesidades mas relevantes, ver
Apéndice E. De las preguntas realizadas al publico, a continuacion, se muestran las de mayor
relevancia:
e ,Con quienes vives? ;Qué¢ actividades realizas en tus tiempos libres?
e ,Estas satisfecho con la manera como generar estos ingresos?
e ,Consideras que gastas mas de lo que ganas o mantienes tus gastos al limite?
e ,Cuentas con una cuenta de ahorros o algin tipo de inversion financiera?
e ,Tienes acceso a internet desde tu teléfono movil de forma constante? ;Qué aplicaciones

sueles usar?

® Qu¢ uso le das a tu dinero mensualmente?
e ,Crees que ahorrar es bueno o malo? Cuéntame un poco mas, ;tienes un sistema de

ahorro establecido o ahorras cuando puedes?
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Luego de realizadas las entrevistas y entendiendo en mayor medida las perspectivas
de los usuarios, surgié la pregunta ;Cémo simplificar las herramientas de ahorro y coémo
acercarlas al usuario comun? En la etapa definir, se elaboraron registros de las entrevistas
para identificar patrones de comportamiento que permitieron determinar a profundidad las
caracteristicas del usuario, plasmados en la Figura 2. Ademas, se elabord un mapa de
experiencia de usuario para entender y definir sus principales motivaciones y puntos de dolor,
como se ve en la Figura 3. El resultado fue un usuario cuya principal motivacion es el
bienestar de su familia, asimismo, este usuario estd familiarizado con la digitalizacion, uso de
tecnologia celular y de redes sociales. Por otro lado, ademas de la motivacion del bienestar
familiar, este usuario cuenta con motivaciones adicionales como adquisicion de bienes en el
mediano plazo y ahorro para emergencias.

Para la etapa idear, se elabor6 un Lienzo de 6x6, lienzo que se encuentra en el
Apéndice F y en el que, partiendo de la pregunta ;Por qué hay una falta de cultura de ahorro?,
se describieron las necesidades del usuario seglin se muestra a continuacion:

e FEl usuario necesita ahorrar porque no quiere andar preocupado sobre sus gastos.

e El usuario necesita generar ingresos porque quiere estar preparado para casos de
emergencias.

e FEl usuario necesita sentirse util porque quiere aportar a la sociedad.

e El usuario necesita tener cultura de ahorro porque desea cumplir objetivos personales y
familiares.

e El usuario necesita ahorrar poco a poco porque se le dificulta ahorrar en cantidades
mayores.

e FEl usuario necesita incrementar sus ingresos porque desea invertir en su futuro.

Luego, todos los integrantes del equipo generaron propuestas para brindar soluciones

a las necesidades encontradas, las cuales fueron:
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° Para la necesidad de ahorrar porque no quiere andar preocupado sobre sus gastos:
Mediante una aplicacion o web que automatice el proceso y lo simplifique
adaptandose a las necesidades particulares de cada usuario.

° Para la necesidad de generar ingresos porque quiere estar preparado para casos de
emergencias: Logrando que ahorren, aunque sea un monto pequefio variable al mes,
pero de manera constante y que este monto sea bancarizado.

° Para la necesidad de sentirse util porque quiere aportar a la sociedad: Generando
mayor rentabilidad por los ahorros de las personas, lo que aumenta el capital en el
mercado de consumo y pone mas dinero en las manos de las personas.

° Para la necesidad de tener cultura de ahorro porque desea cumplir objetivos
personales y familiares: Logrando que las personas interioricen el ahorro como un
habito y vean los beneficios de ello.

° Para la necesidad de ahorrar poco a poco porque se le dificulta ahorrar en cantidades
mayores: A través de ahorro automatizado en base a sus compras bancarizadas.

° Para la necesidad de incrementar sus ingresos porque desea invertir en su futuro:
Invirtiendo los ahorros en fondos de inversion con mayor rentabilidad
Estas propuestas se priorizaron de acuerdo a un analisis de alto impacto y bajo costo

de implementacion, identificando los quick wins, ver apéndice G, los cuales se mencionan a

continuacion:

° Logrando que ahorren, aunque sea un monto pequefio variable al mes, pero de manera
constante y que este monto sea bancarizado.

° Mediante una aplicaciéon o web que automatice el proceso y lo simplifique
adaptandose a las necesidades particulares de cada usuario

° A través de ahorro automatizado en base a sus compras bancarizadas
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Luego, en base a estos quick wins se comenz6 con la etapa de prototipado, en la cual
se aplico una metodologia agil de continua retroalimentacién con un grupo reducido de
posibles usuarios. Para la elaboracion del prototipo, el equipo con el apoyo de un especialista
de marketing digital disef6 el look and feel més apropiado para la aplicacion y para el
desarrollo utiliz6 la herramienta de prototipado Just In Mind. Se mostrd este prototipo a un
grupo de 20 usuarios para que interactie y brinde un primer feedback relevante. Finalmente,
para la etapa de prueba se desarrollé un MVP (Minimo Producto Viable) en base al feedback
recibido, en el cual destacaron los puntos de mejora relacionados a la intuitividad con la
plataforma, mejora de graficos y botones, ampliacion de funciones y correcciones de forma.
4.2. Desarrollo de la narrativa

Para desarrollar los lienzos que sustentan la narrativa se emple6 un procedimiento
caracterizado por las multiples iteraciones con los usuarios, y como mencionado en el punto
anterior, se busco empatizar con ellos para identificar claramente sus necesidades y asi
disefiar una solucion que les aporte el mayor valor posible. Los lienzos aplicados son
herramientas que han permitido tener mayor visibilidad, con lo cual se puede tener un mayor
nivel de creatividad; ademads, permitieron tener mayor flexibilidad y agilidad en todo el
proceso. En base a la informacion obtenida del consumidor en las etapas de design thinking
se construy6 un prototipo rapido y sencillo, el cual se presentd a los posibles usuarios para
validarlo y mejorarlo. Estas iteraciones con el usuario, propias de la metodologia lean start
up, nos permitieron lanzar el MVP y lograr una propuesta de valor alineada a las necesidades
del usuario. Las metodologias que utilizan este tipo de herramientas y las cuales se han
utilizado de forma integral en las diferentes etapas del presente trabajo son piscina lab, design

thinking y lean start up.
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Al revisar patentes y estudios de casos similares a la solucioén propuesta, se encontrd

que en el mercado peruano existen herramientas digitales de ahorro, pero estas no ofrecen las

caracteristicas de flexibilidad y personalizacion de la solucidon propuesta. En el Pert, las

herramientas digitales disponibles pertenecen a los principales bancos y ofrecen un ahorro

fijo mensual a un plazo determinado. Para brindar mayor detalle, se presenta en la Tabla 3

una comparacion entre las tres herramientas mas conocidas, orientadas a brindar medios para

ahorrar para los usuarios.

Tabla 3

Herramientas de ahorro digitales en Pera

Banco BBVA Scotiabank BCP Interbank
Producto Mis metas Metas Warda Mi Alcancia
Herramienta Herramienta Disponible solo en  Herramienta dentro
dentro de la dentro de la web de Warda. No  de la aplicacion.
aplicacion aplicacion en la web, ni
aplicacion del BCP.
Funcionalidad  100% digital, 100% digital, 100% digital, cargo  100% digital, cargo
cargo automatico. cargo automatico. Dos manual. Permite
Monto fijo automatico. formas: Guarda pan establecer
mensual segin Monto fijo para mayo, Guarda  categorias de
meta. Permite mensual segun para tu meta. ahorro.
establecer meta. Permite Permite establecer
frecuencia, dia de  establecer frecuencia, dia de
cargo, periodo. frecuencia, dia cargo, periodo.
de cargo,
periodo.
Cargo A cuenta afiliada A cuenta afiliada A cuenta afiliada A cuenta afiliada
del banco. del banco. del banco. del banco.
Disponibilidad  Dinero no Dinero no Retiros en cualquier Retiros en
disponible hasta disponible hasta ~ momento. cualquier
cumplir meta o cumplir meta o momento.
desafiliarse. desafiliarse.
Tasa Tasa preferencial 0% 0.12% Depende del monto

por cumplir meta:

2%

ahorrado, de 0% a
1.5%
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Ademas de las herramientas descritas en la Tabla 3, existe un aplicativo innovador en
el mercado peruano llamado Tasa Top que conecta personas y empresas con instituciones
financieras afiliadas mediante subastas de depositos a plazo fijo y productos de inversion. Por
otro lado, en el mercado internacional destacan apps como Acorns o E-Toro, que son
propuestas mas enfocadas a productos especificos; por ejemplo, E-Toro es una plataforma de
inversiones, en la cual se participa de una comunidad de inversionistas, mientras que Acorns
es una aplicacion financiera enfocada a inversiones automaticas de mayor complejidad,
brindando ademas programas de ahorro para jubilacion y tarjetas de débito para compras,
similar a un neo banco o banco digital.

Bajo este contexto, el producto propuesto se alinea a lo ofrecido por plataformas
financieras internacionales pero enfocado en fomentar un ahorro progresivo en el usuario a
través de los redondeos configurados en sus compras, sumando un producto de inversion
asociado a estos. En este sentido, el caracter innovador del producto se sustenta en que es un
modelo de producto de ahorro y micro inversion que aun no ha sido implementado en el Pert;
ademas, se caracteriza por ser cien por ciento digital y accesible a toda la poblacioén
bancarizada.

4.4. Propuesta de valor

En la Figura 4 se puede ver la propuesta de valor inicial que permiti6 caracterizar el
perfil del usuario (incluye las alegrias, frustraciones y trabajos del usuario) y el mapa de valor
(incorpora el generador de alegrias, aliviadores de dores y los productos y servicios). En el
perfil de usuario, se identificaron los principales dolores de este: (1) la frustracion por no
poder ascender en su trabajo; (i1) no poder viajar con su familia y; (iii) el miedo a no tener
dinero para afrontar una emergencia de salud. El usuario reconoce que tiene la necesidad de
ahorrar, pero requiere de un producto amigable y accesible en todo momento. En el mapa de

valor, se ha identificado que la solucion se adapta a las necesidades del usuario y le facilita el
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proceso de ahorro; a la vez, le genera un mayor interés que las opciones tradicionales. Con el
monto ahorrado, el usuario podréa contar con recursos para afrontar una emergencia o cumplir
con alguna meta a corto plazo, como realizar un viaje o estudiar algin curso de

especializacion.

4.5. Producto minimo viable (PMYV)

Luego de las iteraciones sucesivas llegd a formularse un producto minimo viable, el
cual es una fintech que facilita la forma en la que el usuario ahorra segin sus posibilidades.
La aplicacion funciona como un sistema automatizado de ahorro mediante transferencias
bancarias equivalentes al vuelto de compras personales, complementandose con aportes
individuales opcionales; sobre estos, se estableceran tiempos de retorno y formas de
inversion. La solucion, llamada Ahorra.Pe, permite a los usuarios ahorrar sin dolor, de
manera automatica y en base a sus preferencias, generando ademas ingresos adicionales al
mantener estos ahorros en fondos de inversion en lugar de cuentas de ahorro tradicionales.

El espiritu bajo el que opera Ahorra.Pe es “ahorra tu vuelto”. Se trata de trasladar a un
entorno digital el equivalente a que los usuarios ahorren los vueltos de sus compras o
consumos realizados a través del sistema financiero (Yape, tarjeta de débito, otros) durante
un periodo de tiempo (se sugieren seis meses a un ano), eligiendo un parametro de
“redondeo” de su compra a los siguientes 5, 10 o 20 soles. Con ello, la plataforma transtiere
la diferencia entre el monto comprado y el valor a redondear de la cuenta de ahorros del
usuario a un producto de inversion del banco (fondos mutuos), elegido previamente por ellos
mismos. Pasado este periodo, el monto ahorrado es transferido a la cuenta de ahorros del
usuario, junto con las ganancias generadas por la rentabilidad del fondo durante este periodo.
Otras opciones son: rescate de emergencia, consulta de ahorros, apagar y prender el ahorro,

cambios en configuracion.



Figura 4. Lienzo de la propuesta de valor del negocio propuesto.
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La monetizacion no afecta a los clientes, quienes son siempre titulares de sus fondos.
La empresa cobra a los bancos una fraccion de lo que reciben de la Sociedad Administradora
de Fondos por generar ventas y transferir fondos a sus productos de inversion. La gran
ventaja para estos actores es que los fondos derivados por Ahorra.Pe vienen de usuarios que
no forman parte de su mercado meta, de manera que estos flujos constituyen en si un

incremento en su mercado que de otra forma no podrian alcanzar.
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Capitulo V. Modelo de negocio

En el presente capitulo se mostrara la propuesta de negocio que aporta valor al
mercado, considerando el andlisis de los clientes, los canales en los que estarad soportada la
operacion y los principales socios claves. Asimismo, se mostraran los componentes
principales de la estructura de costes, la forma en que se obtendran los ingresos y los
principales recursos y actividades a ser incluidos en esta propuesta de negocio. El modelo de
negocio resuelve de forma practica el problema de la falta de ahorro en las personas
bancarizadas, brindando adicionalmente rentabilidad superior a las alternativas existentes en
el mercado para fines de ahorro. Por otro lado, el modelo de negocio también beneficia a las
Sociedades Administradoras de Fondo y Bancos asociados, ya que aumentara el volumen de
ingresos en carteras de productos de inversion como fondos mutuos, aumentando la venta de
estos productos y generando mayor oportunidad de rentabilizar con el ahorro de los
usuarios.

5.1. Lienzo del modelo de negocio

5.1.1. Segmento cliente. El modelo de negocio de Ahorra.Pe esta dirigido
principalmente al segmento de clientes adultos, principalmente entre 25 y 45 afios de los NSE
B y C, que se encuentran bancarizados y que cuentan con acceso y conocimiento del uso de
tecnologia celular y aplicaciones. Esa es la descripcion del cliente meta inicial, pero la
escalabilidad del modelo propuesto expande el mercado conforme se logre incluir a mas
personas.

5.1.2. Propuesta de Valor. La propuesta de valor de Ahorra.Pe es facilitar y
personalizar las formas de ahorrar en los clientes, ayuddndolos a cumplir con sus pequefios
objetivos personales. En ese sentido, podran ahorrar de forma automatica y facil,
simplificando el proceso de ahorro y, sobre todo, eliminando el dolor de ahorrar activamente.

Ademas, el cliente, al hacer uso de la solucion, contara con una mayor rentabilidad de sus
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ahorros, en comparacion a tenerlo en una cuenta de ahorros tradicional. Otro componente
importante de la propuesta de valor es que permite y facilita la micro inversion a los usuarios,
concepto no explorado en el pais. En consecuencia, con ello, la solucion direcciona fondos de
los usuarios hacia los productos de inversion de las Sociedades Administradoras de Fondos
(SAF), que de otra manera no habrian llegado alli, generando asi ventas adicionales que
constituyen valor para las SAF. El emprendimiento también genera valor a la sociedad al
incrementar la rentabilidad que reciben los usuarios por sus ahorros, inyectando dinero en el
mercado de consumo y promoviendo el dinamismo econdmico.

5.1.3. Canales. Los canales para llevar la propuesta de valor a los clientes seran la
aplicacion celular y plataforma web para los procesos operativos, mientras se usan las redes
sociales para la generacion de awareness y servicios de correo electronico para comunicados
relevantes.

5.1.4. Relaciones con los clientes. La relacion con los clientes se realizara a través
de medios digitales, como redes sociales que incluyen un grupo de Facebook para crear y
desarrollar comunidad, cuenta de Instagram para compartir historias y noticias, un canal de
Youtube donde se compartiran videos instructivos de elaboracion propia. Ademas, se
mantendra el canal de comunicacion abierto a través de Whatsapp y en la misma aplicacion
desarrollada, contando con soporte permanente a los usuarios.

5.1.5. Fuentes de ingreso. La empresa cobra a los bancos una fraccion de lo que
reciben de la Sociedad Administradora de Fondos por generar ventas y transferir fondos a sus
productos de inversion. El servicio ofrecido no genera cargos adicionales a los usuarios.

5.1.6. Actividades clave. Para la operacion del negocio, se ha determinado que las
actividades claves seran el marketing y promocion de la plataforma y el servicio, la
administracion y mantenimiento de la plataforma, y el seguimiento continuo a los productos

de inversion que se colocardn en la plataforma para generar la rentabilidad a los clientes.
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5.1.7. Recursos clave. Los recursos clave para el negocio seran los desarrolladores y
administradores IT para el correcto disefio y funcionamiento de la plataforma, los consultores
de finanzas y aspectos legales, dado que los productos bancarios seran lo que apalancan el
negocio, y considerando que no existen normas para las fintech en el Perua. Se incluye
también la plataforma web, la misma aplicacion, los equipos tecnologicos y servicios de
hosting, y servidores para la plataforma.

5.1.8. Socios clave. El negocio contara con tres socios claves, los cuales seran los
bancos, las Sociedades Administradoras de Fondos (SAF), y las empresas desarrolladoras de
software. A través de los bancos, Ahorra.Pe propondra expandir el negocio de colocacion de
productos financieros de las SAF, apalancado principalmente por la experiencia de los bancos
en aplicaciones financieras y debido a que la gestion de movimientos entre las cuentas de los
usuarios se realizara por el mismo banco. Las SAF se encargaran de trabajar y administrar los
fondos de los clientes, brindando la rentabilidad esperada por los usuarios. La empresa
desarrolladora de software sera el apoyo principal del equipo de TI de Ahorra.Pe, quienes
implementardn el medio por el cual se lograra la propuesta de valor.

5.1.9. Estructura de Costos. La estructura de costos esta dividida en gastos
administrativos, gastos de marketing, gastos operativos y gastos correspondientes a la
implementacion, desarrollo y soporte de la plataforma. Gastos detallados mas adelante.

5.2. Viabilidad del modelo de negocio

Se considera que el modelo de negocio planteado es viable sustentado en que existen
8.6 millones de personas bancarizadas en el Peru, de las cuales el 51% ahorran en cuentas de
ahorro en los bancos, pero no logran ahorrar de forma especifica para sus proyectos
personales, ademas el dinero que tienen en sus cuentas de ahorro no les genera mayor
rentabilidad a la que ofrecen la mayoria de los bancos; es decir, menor al 0.5%. Por esta

razon, considerando que 3.4 millones de personas bancarizadas de NSE B y C, quienes segun



Figura 5. Lienzo Canvas del modelo de negocio propuesto
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Ipsos 2020, gastan el 68% y 75% de sus salarios en los gastos mensuales de rutina, tendrian
la capacidad de ahorrar como minimo un 2% de sus gastos, equivalente a 80 soles y 40 soles
aplicando el mecanismo de redondeos y transferencias programadas de la herramienta y hasta
un ahorro de entre 200 y 100 soles mensuales. Para validar los nimeros obtenidos en el
analisis previo, se realizd un sondeo a potenciales usuarios sobre sus preferencias de
redondeo y cantidades aproximadas de compras mensuales; con estos datos se logrd obtener
un valor minimo promedio de ahorro mensual de 127 soles.

En cuanto a la proyeccion de usuarios, se estan considerando 64,600 nuevos usuarios
durante el primer afio, obtenido de tomar el 1 % del mercado de més de 6 millones de
usuarios de YAPE, y siendo conservadores en que no alcanzan su objetivo de llegar a 10
millones de usuarios en 2021 (Gestion, 2020); sino que la tendencia de crecimiento de ganar
1 millén de usuarios por afio se mantiene. Asimismo, considerando que el perfil de los
usuarios reconoce la ventaja de emplear la digitalizacion como herramienta que agrega valor
a sus finanzas personales, se tiene como objetivo un crecimiento de mercado del 5% al
segundo afo y a 10% al tercer afio. Finalmente, se obtiene un flujo financiero positivo y
exponencial en un horizonte a 5 y 10 afios, ver punto 6.5.3; por otro lado, es importante
resaltar que el analisis realizado no considera los aportes voluntarios mensuales de los
usuarios, sino solamente la comision de 25% de la comision cobrada por la Sociedad
Administradora de Fondos.

5.3. Escalabilidad o Exponencialidad del modelo de negocio

La solucion propuesta es altamente escalable debido a que no existe una solucion que,
ademas de incentivar el ahorro, genere rentabilidad importante para los usuarios. En ese
sentido, se comienza con un mercado meta de 4 millones de personas de NSE B y C,
bancarizadas y digitalizadas, equivalente al 80 % de usuarios de la plataforma YAPE que

cumplen con el perfil del mercado objetivo. Asimismo, este mercado meta tiende a crecer afio
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a ano debido a la orientacion a la digitalizacion de todos los bancos del pais, para esto se ha
considerado un crecimiento de mercado meta de 5% anual, nimero conservador respecto al
comportamiento de los usuarios globales. Por otro lado, se espera que la participacion del
mercado sea de 1% en el primer afo, 6% en el segundo, 10% en el tercer afio,13% en el
cuarto ano y 14% en el quinto afio. Se considera que el modelo de negocio es replicable a
nivel de Sudamérica, debido a que el desarrollo y politicas para las fintechs en la region aun
se encuentran en elaboracion y tomando en cuenta que el desarrollo como aplicacion y
desarrollo sera el mismo y reutilizado para otros paises, haciendo que el margen sea mucho
mayor y tenga tendencia al aumento a medida que se incremente la cantidad de usuarios de la
solucion.
5.4. Sostenibilidad del modelo de negocio

El enfoque de sostenibilidad proporciona una vision mas completa del verdadero
impacto generado por el emprendimiento. Se han identificado muchos actores del ecosistema
involucrados, como lo son las cajas financieras y cooperativas de ahorros, quienes podrian
mostrar interés en esta solucion considerando la alta tendencia a la digitalizacion de la banca,
asimismo, podria surgir interés desde otras plataformas de inversion y de usuarios de
productos financieros, quienes ya conocen de este tipo de mercado y les seria muy util el
poder realizar sus inversiones a través de una herramienta virtual. En el mismo sentido, las
entidades reguladoras como la SBS, ASBANC o SUNAT, asi como el Congreso por el lado
legislativo, mostrarian especial interés en fiscalizar el uso de la herramienta y el modelo de
negocio de la fintech. Se detectaron 4 necesidades principales de todos los involucrados, las
cuales son el facilitar y crear cultura de ahorro en los usuarios, acercar de una manera sencilla
e intuitiva las plataformas de inversion a los usuarios, ayudar a las personas a cumplir sus
metas a corto y mediano plazo como estudios o viajes, y que los usuarios puedan tener la

capacidad de contar con ahorros para enfrentar emergencias. La solucidon propuesta busca
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generar cultura de ahorro, reducir puntos de dolor del usuario para ahorrar de forma
automadtica y ampliar los mercados de inversion, esto mientras se forman alianzas con
empresas desarrolladoras de software, quienes serdn socios estratégicos del negocio y para un
crecimiento mutuo como empresas.

El presente emprendimiento no considera existencias biofisicas ni servicios
ecoldgicos directamente; sin embargo, se busca, a largo plazo, promover que las Sociedades
Administradoras de Fondos inviertan el capital colectado por la aplicacion en fondos
responsables, y que contribuyan a la sostenibilidad del ecosistema. Por otro lado, la huella de
carbono que dejara la solucion Ahorra.PE, la cual impulsard que més personas utilicen
smartphones para estas aplicaciones, comparado con la contaminacion que se generaria al
acercarse en transporte publico para aperturar fondos de inversion en las SAF, y considerando
las inversiones responsables que se buscara promover, serd compensada adecuadamente, y
tendra una tendencia a ser carbono neutral en paises con mayor cantidad de fuentes de
energia renovable. Un aspecto que podria verse negativo es que haya menos circulacion de
dinero en el mercado de comercio, dado que este dinero se iria al mercado de inversiones. Sin
embargo, segun el andlisis y proyeccion realizada, ver Tabla 19, este efecto no sera tan
grande como para que llegue a desestabilizar el mercado existente.

Resumiendo, algunos beneficios, habra una reduccion en la huella de carbono al
digitalizar el proceso de inscripcion de clientes a los fondos de inversion. En el aspecto
social, los usuarios ahorraran tiempo en gestiones que antes podian tomar varias semanas;
asimismo, el contar con dinero ahorrado y generado por inversiones realizadas, en contraste a
adquirir préstamos con TCEA mayores a 10% en promedio, genera un gran valor para los

usuarios.



En el presente capitulo se validara la deseabilidad, factibilidad y viabilidad del

Capitulo VI. Solucion deseable, factible y viable

modelo de negocio. Primero, se procedid a formular algunas hipotesis, disefar sus
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experimentos, establecer métricas y criterios de éxito. Luego, se analizaron los resultados

obtenidos en las pruebas para reflexionar y tomar decisiones sobre el modelo de negocio; y

finalmente, se ha elaborado una tabla resumen.

Tabla 4

Tabla resumen de validacién de las hipotesis.

Dimension Hipétesis Prueba Resultado ane
acepta?
Deseabilidad Se cree que los cuatro principales bancos Entrevista a 5 4 respuestas Si
del Perti que manejan productos de Gerentes y positivas
inversion estaran dispuestos a pagar el Directores de
45% de la comision que ellos reciben de entidades
las sociedades administradoras de fondos financieras con
por las ventas adicionales generadas. capacidad de
decision
Se cree que los adultos entre 25 y 45 afios ~ Encuesta 1 46% de
de NSE B, C prefieren ahorrar poco a poco  Encuesta 2 encuestados Si
y de forma automatica. (35 personasen  51% de Si
cada una) encuestados
Se cree que los adultos entre 25 y 45 afios,  Prueba de Se cumplieron Si
de los NSE B y C, usan con facilidad usabilidad 1 con los criterios
Ahorra.Pe que es una solucién de ahorro a de éxito (4) Si
través de una aplicacion. Prueba de Se cumplieron
usabilidad 2 con los criterios
de éxito (4)
Se cree que los adultos de 25 y 45 afios de  Encuesta 3 95% de Si
NSE B, C estan dispuestos a ahorrar Encuesta 4 encuestados Si
montos pequefios de forma recurrente a (20 usuarios en 100% de
través de Ahorra.Pe. cada una) encuestados
Factibilidad Se cree que la campaia de marketing Simulacion 57% Alta Si
digital genera un coste de adquisicion Montecarlo Eficiencia
menor al tiempo de vida del usuario en los ~ 60% de
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primeros 10 afios de Ahorra.Pe eficiencia
Se cree que el plazo requerido para el Entrevista a 2 respuestas Si
rescate de ahorros sera no mayor a 72 especialistas positivas
horas.
Viabilidad Se cree que, en un plazo de 10 afios, el Simulacion 14.88% de Si

VAN sera mayor a 1.7 millones de soles. Montecarlo riesgo

17% de riesgo
Se cree que, en un plazo de 10 afios, el Montecarlo 15% 75.02% Si
emprendimiento mantendra un nivel de interés eficiencia Si
riesgo aceptable para el banco. Montecarlo 30%  70.74%

interés eficiencia

(ratio mayor a

4)

6.1. Validacion de la deseabilidad de la solucion

Para comprobar la deseabilidad de la solucion se plantean cuatro hipotesis
relacionadas: (a) la predisposicion de los bancos a pagar la comisidon por incorporar clientes
nuevos a los productos de inversion; (b) la preferencia de ahorro del usuario; (¢) la facilidad
de uso de la aplicacion; y (d) la disposicion de los usuarios a ahorrar a través de la aplicacion.
Luego, se definieron los parametros y cantidad de experimentos que permitirian obtener
suficiente informacion para validar o rechazar la hipdtesis. Para este fin, se determinaron
previamente, métricas y criterios de éxito con los cuales comparar la evidencia.

6.1.1. Hipotesis para validar la deseabilidad de la solucion. La primera hipotesis
planteada es que los cuatro principales bancos del Pert que manejan productos de inversion
estaran dispuestos a pagar el 45% de la comision que ellos reciben de las sociedades
administradoras de fondos por las ventas adicionales generadas. Para validar esta hipotesis se
realizaron entrevistas a gerentes y directores de diferentes entidades financieras con
capacidad de decision en areas relacionadas al rubro. La segunda hipdtesis planteada es que

los adultos entre 25 y 45 afios, de los NSE B y C prefieren ahorrar poco a poco y de forma
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automatica. Para comprobar esta hipotesis se disefid una encuesta, la cual se envid a dos
grupos de personas dentro del segmento objetivo. La tercera hipotesis es que los adultos entre
25 y 45 anos, de los NSE B y C, usan con facilidad Ahorra.Pe que es una solucion de ahorro
a través de una aplicacion. Para validar esta hipdtesis, se realizaron dos pruebas de usabilidad
a 20 personas cada una. Finalmente, la cuarta hipotesis que planteamos es que los adultos de
25 a 45 afios, de los sectores socioecondmicos B y C, estan dispuestos a ahorrar montos
pequeios de forma recurrente a través de la plataforma Ahorra.Pe. Para verificar esta
hipotesis, realizamos una encuesta a cada usuario que realizd una prueba de usabilidad del
aplicativo; de esta manera, la métrica que empleamos fue sobre la cantidad de correos
electronicos recibidos luego de la prueba, y el criterio usado fue contar con el correo
electronico de al menos el 50% de los encuestados.

6.1.2. Experimentos empleados para validar la deseabilidad de la solucion. El
experimento definido para la primera hipotesis fue realizar entrevistas de manera directa y
confidencial. La métrica utilizada fue medir el nimero de bancos que tienen una respuesta no
formal positiva a la propuesta presentada y el criterio de éxito establecido fue tener al menos
2 respuestas positivas de los bancos. Se contacto a las areas comerciales y de gestion de
productos de inversion de los bancos Citibank, Banco de Crédito, Interbank y BBV A Banco
Continental, de los cuales se obtuvieron los siguientes resultados:

Tabla 5

Resultados de las entrevistas de la hipdtesis 1

Entidad Cargo del entrevistado Respuesta
Banco de Crédito Gerente de Productos de Inversiones Positiva
Citibank Vicepresidente de Tesoreria Positiva
ScotiaBank Gerencia de Inversiones No se pudo contactar

Interbank Vicepresidente Mercado de Capitales Positiva
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BBVA Banco Director de Mercados globales y Positiva
Continental Distribucion

Como se muestra en la Tabla 5, se logr6 validar la hipotesis ya que se consiguieron
respuestas positivas en el Citibank, BBVA, BCP e Interbank. De esto se concluye que se debe
ampliar la red de contactos en los otros bancos para poder evaluar su interés en la solucion.
Bajo esta premisa, se decidi6 comenzar con el pitch de manera formal en Interbank y BBVA.

Por otro lado, nuestra solucion presenta barreras de entrada que dificultan la copia por
parte de nuestros socios estratégicos como de la competencia en el mercado. Estos se detallan
a continuacion: (i) para con el mercado, al momento de lanzar Ahorra.Pe al publico, se
contara con el software desarrollado, la integracion con las entidades financieras y una fuerte
campana de posicionamiento. Para el momento en que el mercado reaccione nosotros
tendremos ya relaciones sélidas con las entidades financieras, no solo a nivel contractual sino
en cuanto a los sistemas. Nuestra marca contard con tiempo para desarrollarse y generar un
publico cautivo. Ademas, la competencia tendrd que ofrecer una propuesta de valor que
justifique que los bancos dejen de trabajar con nosotros para hacerlo con ellos, por lo que
tendran que desarrollar un software desde cero, y tendran que tomar parte de nuestro market
share después que Ahorra.Pe sea ya el referente; (i1) para con las entidades financieras, si
bien los bancos cuentan con equipos de investigacion y desarrollo, proyectos de esta
envergadura son dificilmente desarrollados por ellos. El riesgo que conlleva esta inversion es
algo que no estad dentro del alcance de sus proyectos, prefiriendo trabajar con terceros vy, si les
es rentable en el mediano plazo, usualmente su curso de accion va por adquirir a su socio €
integrarlo. Esta fue parte de la informacion obtenida en las entrevistas realizadas a directores
y gerentes de banca.

El experimento para validar la segunda hipotesis fue disefiar una encuesta de 8

preguntas, las cuales permitian validar las preferencias de ahorro de los encuestados. La
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métrica fue medir el porcentaje de personas que prefieren ahorrar poco a poco y de forma
automatica, estableciendo como criterio de éxito de que esta opcion obtenga el mayor
porcentaje. Esta encuesta fue enviada dos veces a 35 personas del segmento objetivo en cada
ocasion, como se detalla en el Apéndice 1. El resultado de ambas pruebas permitié validar la
hipotesis, ya que para la primera se obtuvo que un 46% de los encuestados prefiere ahorrar
poco a poco de forma automadtica; mientras que, para la segunda un 51% de los encuestados
opto por esta opcion. Como se puede observar, en ambas pruebas, la mayoria prefirio esta
opcion.

Tabla 6

Resultados de las pruebas de la hipdtesis 2

Encuesta 1 2
Usa frecuentemente las aplicaciones moviles 94% 94%
Prefieren ahorrar poco a poco y de forma automatica 46% 51%
Total de encuestados 35 35

Para la tercera hipotesis, se realizaron dos pruebas de usabilidad a 20 participantes
cada una, estos participantes cumplian con encontrarse dentro del segmento objetivo. Cabe
mencionar que, para esta prueba se elabord un prototipo del aplicativo mévil Ahorra.Pe con
todas las funciones que brindara la plataforma. Luego, se publico el prototipo en una pagina
web para que el usuario acceda y pruebe el uso del aplicativo. En algunos casos la prueba se
realizo directamente desde un celular movil y en otras ocasiones por medio de una
videoconferencia. El objetivo de la prueba fue demostrar la usabilidad de la aplicacion en un
grupo de veinte participantes, divididos en cuatro grupos, uno por cada participante del
grupo. Ademas, se definieron siete tareas que los participantes debian realizar durante la

prueba, las cuales incluian:
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1. Ingresar al link del aplicativo
2. Registrarse y crear su usuario.
3. Seguir los pasos de la configuracion.
4. Generar un Pago Voluntario a través de la opcion: “Ahorra Més”
5. Configurar un Pago Programado todos los 28 de cada mes en la opcion: “Ahorra Mas”
6. Probar las Otras Actividades:
6.1. El usuario debera apagar y encender su ahorro automatico.
6.2. Elusuario debera ahora modificar su configuracién de redondeo de lo configurado
a otra opcidn de su preferencia.
6.3. Elusuario debera usar la opcion de rescate de emergencia.
6.4. Usar la herramienta de consulta.
7. Probar salir de la aplicacion.

Las métricas y criterios de éxito definidos fueron que el 80% de los participantes no
deben tener mas de 4 errores, el 80% de participantes crea su usuario en un tiempo no mayor
a dos minutos, el 80% de participantes tiene un tiempo de configuracion no mayor a 2
minutos 50 segundos y el 80% de participantes debe tener un porcentaje de satisfaccion
mayor a 70%. Los resultados de ambas pruebas se detallan en la Tabla 7.

Tabla 7

Resultados de las pruebas de usabilidad

Criterios de éxito Prueba 1 Prueba 2
El 80% tiene menos de 4 errores 80% 85%
El 80% tiene un tiempo para crear usuario < 2 minutos 95% 90%
El 80% tiene un tiempo de configuracion <2°50"" 85% 80%

El 80% indica un rating de satisfaccion > 70% 100% 80%
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Como se puede observar, los resultados nos permiten validar la hipdtesis; ademas, se
obtuvieron observaciones de parte de los usuarios que ayudaran a la implementacion de
modificaciones pequenas de forma que permitirdn a la aplicacion brindar una mejor
experiencia.

Para la cuarta hipdtesis, el experimento fue realizar una encuesta a los 40 usuarios que
pasaron por las pruebas de usabilidad. En esta encuesta se midi6é a modo de escala, de menor
a mayor rango, las apreciaciones de los usuarios respecto a las funciones e instrucciones del
aplicativo; ademas, se gener6 un campo para una recomendacion; y finalmente, con la
condicionante que en caso el aplicativo sea lanzado, un campo para que el encuestado indique
si estuviera o no dispuesto a ser parte de la comunidad de ahorradores de Ahorra.Pe. En este
ultimo campo, si los encuestados respondieron de forma afirmativa, podrian dejar indicado su
correo electronico; de este modo, se pudieron obtener las métricas para validar la hipotesis.
Como conclusion de los experimentos, y considerando que el criterio de validacion fue el de
obtener al menos el 50% de los correos electronicos de los encuestados en cada prueba, el
95% de los encuestados de la primera prueba enviaron sus correos electronicos y el 100%
para la segunda. De esta forma se consigui6 validar que los adultos de 25 a 45 afios, de los
sectores socioecondmicos B y C, si estan dispuestos a ahorrar montos pequefios de forma
recurrente a través de la plataforma Ahorra.Pe.

Tabla 8

Resultados de las pruebas de la hipotesis 4

Criterio Prueba 1 Prueba 2

Al menos el 50% de los participantes dejaron su email para
95% 100%
una futura inscripcion.
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6.2. Validacion de la factibilidad de la solucion

Para comprobar la factibilidad de la solucion, se plantearon dos hipdtesis: en primer
lugar, una hipotesis relacionada a la campana de marketing; y, en segundo lugar, una
hipotesis relacionada a la logistica requerida por la aplicacion. Para la primera, se plante6 que
la campafia de marketing disefiada para el producto generara un coste de adquisicion menor al
tiempo de vida del usuario. Para comprobarlo, se realizaron los célculos para estos conceptos
a un flujo de 10 afos y se establecid un ratio de 3:1; de esta forma, se considera la prueba
exitosa, si en la simulacién Montecarlo se obtiene una probabilidad mayor o igual al 60% de
sacar un ratio 3:1.

Respecto a la hipotesis relacionada a la logistica de la solucion ofrecida, se considera
que la aplicacion no cuenta con lead times en la gestion de las solicitudes y transferencias de
los montos a ahorrar hacia las cuentas de los fondos mutuos, esto debido a que la aplicacion
trabajara directamente con la informacion de los bancos correspondiente a los fondos
existentes de los usuarios y no habré un proceso de validacion externa entre la fintech y los
bancos, todo se realizara de manera automatizada. Se ha considerado importante validar el
tiempo de retorno del dinero ante una solicitud de rescate por parte de los usuarios. Por lo
cual, la hipotesis que se plantea es que el plazo requerido para un rescate de los ahorros sera
de 72 horas y para comprobarlo se realizaron entrevistas a expertos del rubro en areas
relacionadas a la operatividad.

6.2.1. Simulaciones empleadas para validar las hipotesis. Para validar la hipotesis de
mercadeo se ha realizado una simulacion Montecarlo; y para tal fin, se calcularon el valor de
ingresos durante el tiempo de vida del cliente y el gasto de marketing por cliente. Los
parametros utilizados fueron, bajo un escenario conservador, los siguientes:

° Tiempo de vida del cliente: 1 afo
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) Tiempo analizado para el gasto de marketing: 10 afios
) Ingreso por Comision 45.4% de comision del banco.
° Gasto de marketing elevado, ver 6.4

Tabla 9

Simulacion Montecarlo de validacion de la hipdtesis de mercadeo.

VTVC/CAC CAC VTCV

Promedio esperado 3.03 0.79 2.41
Desviacion estandar 0.18310998 0.613527 0.112343
Primera simulacion 3.00 1.25 2.38
Promedio 3.031

Desviacion estandar 0.183

Minimo 2.430

Maximo 3.647

Alta eficiencia 57.26%

Si bien, en la hipotesis planteada considera una eficiencia de 60%, se acepto el que el
resultado de 57% aproximado de la simulacion es valido dado el escenario conservador
planteado, donde los productos ofrecidos por el banco pueden dar un tiempo de vida por
cliente mayor a 1 afio, asi como ante replanteamientos de mejora en la estrategia de
negociacion con los bancos, se podria incrementar hasta un 60% en la comision. En el mismo
sentido, el gasto de marketing podria ser reducido en un 10% mejorando la eficiencia en el
analisis del modelo de negocio.

Para validar la hipotesis de logistica, y dado que no es posible acceder a los records de
los lead times para los procesos de rescate por parte de las SAF, se han realizado entrevistas a
especialistas quienes han confirmado que los tiempos de respuesta y de reembolso del dinero

ante solicitudes de esta naturaleza, tardan un maximo de 72 horas en concretarse, siendo el
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tiempo promedio aproximado de 60 horas. La métrica era medir el nimero de respuestas
positivas obtenidas, teniendo como criterio de éxito tener como minimo dos estas. En la
siguiente tabla se puede observar el resultado de la prueba:

Tabla 10

Entrevistas sobre tiempos de respuesta y reembolso de dinero

Entidad Area Respuesta
Interbank Gerencia Comercial Fondos Mutuos Plazo maximo: 72 horas
Banco de Crédito Operaciones Fondos Mutuos Plazo maximo: 72 horas
Banco Continental ~ Gerencia Asset Management Plazo méximo: 72 horas
Banco Scotiabank Operaciones Fondos Mutuos Sin respuesta

6.3. Plan de mercadeo

El plan de mercadeo para la aplicacion se centra, principalmente, en el marketing
digital y below the line (BTL) porque permiten tener un contacto més dinamico e interactivo
con el usuario. Ademas, parte importante del plan se concentrard en el desarrollo del layout
de la plataforma; es decir, en el disefio grafico y el desarrollo de un entorno amigable e
intuitivo para el usuario. Para el presupuesto de marketing; asi como para las acciones a
seguir, criterios y decisiones relacionadas que se muestran a continuacion, se contd con la
consultoria de un experto en el rubro, director de la agencia de publicidad “Globo Rojo”,
quien han desarrollado exitosas campafias de marketing para diferentes clientes a lo largo de
10 afios, entre estos bancos y empresas del sector financiero.

El producto busca posicionarse como una solucion que fomente el ahorro en los
usuarios para el logro de metas a corto plazo y brindando seguridad (no se requiere cargar
efectivo). Ademas, acorta los tiempos en los tramites que los usuarios realizan cuando desean
participar de inversiones personales a corto y largo plazo, simplificandolos y agilizandolos.

En cuanto al disefio del producto; es decir, el disefio de la pagina Web y diseno de la
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aplicacion, se ha estimado en un monto menor a los 17,500 soles en el afio cero. No se esta
considerando gastos por disefio de logo y nombre, ya que el equipo de Ahorra.Pe logrd
desarrollar de forma interna y con pequefas asesorias gratuitas estos puntos. Se escogid
Ahorra.Pe como nombre de la aplicacion, ya que transmite el fin principal del negocio y
utiliza la manera coloquial de expresarse del peruano. Para el logo, se escogio el color azul ya
que inspira confianza, el monedero representa el ahorro y las monedas el vuelto que se estaria
ahorrando. La estrategia de precio se basa en un modelo gratuito para el usuario final, con el
propésito de eliminar las barreras de entrada y conseguir la mayor cantidad de usuarios
posibles. La descarga se podra realizar tanto por Appstore como por Playstore. Los ingresos
seran un porcentaje de las comisiones que cobra la entidad financiera por la administracion de

los fondos, para mayor detalle referirse al punto 6.5.3. Andlisis financiero.

Figura 6. Logo de Ahorra.Pe

Por otro lado, respecto a la promocion del producto se ha estimado una inversion de
65,084 soles para los primeros 3 meses de previos al lanzamiento, 175,250 soles en el primer
afo, 143,625 soles en el segundo afio, 104,813 soles en el tercer afo, 96,906 soles en el
cuarto afio y 92,953 soles para el quinto afo en el 2026. Debido al pertil del ptblico objetivo,
adultos familiarizados con la tecnologia, se ha considerado realizar las inversiones mas
importantes en los conceptos de trabajo con influencers y promocion en redes sociales como
youtube, instagram y facebook. Ademas, se considera generar activaciones y la contratacion
de un social media manager, quien se encargara de gestionar las redes sociales de la

compaiia y estructurara la manera en que se realizaran las comunicaciones con los usuarios.
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Con la expectativa de mantener a los usuarios y nuevos usuarios informados, se realizara un
video al momento del lanzamiento, explicando la funcionalidad de la herramienta y luego, se
realizaran videos informativos trimestralmente. En la Tabla 11, se muestra el presupuesto de
marketing para los préximos 10 afios de operacion.
6.4. Plan de operaciones

6.4.1. Capacidad de Operaciones. La capacidad de la Operacion de Ahorra.Pe se
regird segun la capacidad contratada como espacio de almacenamiento, base de datos y
hosting de la programacion de la aplicacion al proveedor del servicio Cloud; de esta manera,
se asegura la alta escalabilidad de la operacion en funcion de la cantidad de usuarios que se
vayan suscribiendo a la plataforma. Asimismo, con esta infraestructura basada en la
tecnologia Cloud, Ahorra.Pe maximiza la eficiencia de la operacion respecto a la inversion
realizada y, en la medida en que se sumen mads suscriptores a la plataforma, los costos fijos
como programacion de la aplicacion y recursos humanos, tendran menos relevancia dentro de
la estructura de costos del producto y tenderan a desaparecer en un escenario futuro de

muchos suscriptores.



Tabla 11

Presupuesto de la mezcla de marketing (2022-2031) en soles
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Producto M 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Diseiio de producto
(layout app) 7,500.00
10,000.0
Pagina web 0
Disefio de etiquetas
Promocion
Video de
lanzamiento e 16,000.0 10,000.0  10,000.0  10,000.0 10,000.0 10,000.0 10,000.0 10,000.0
informativos 0 25,000.00 25,000.00 10,000.00 0 0 0 0 0 0 0
Radio 1,500.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00  3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
Facebook 2,500.00 10,000.00 10,000.00 6,000.00  6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Youtube 2,500.00  10,000.00 10,000.00 6,000.00  6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Instagram 500.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00  3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
19,584.0
Influencer 0 63,250.20 31,625.10 15,812.55 7,906.28 3,953.14 3,953.14 3,953.14 3,953.14 3,953.14 3,953.14
Kits de prensa
(10 personas) 3,500.00
10,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0 25,000.0
Activaciéon 0 25,000.00 25,000.00 25,000.00 0 0 0 0 0 0 0
Social Media 36,000.0 36,000.0 36,000.0 36,000.0 36,000.0 36,000.0 36,000.0
Manager 9,000.00  36,000.00 36,000.00 36,000.00 0 0 0 0 0 0 0
175,250.2  143,625.1 104,812.5 96,906.2 92,953.1 92,040.8 92,040.8 92,040.8 92,040.8 92,040.8
Presupuesto 82,584.00 0 0 5 8 4 8 8 8 8 8
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En la Tabla 12 se muestra el calculo del ancho de banda requerido de la nube y el
espacio de almacenamiento anual requerido para la cantidad de usuarios por cada afio, como
se puede apreciar, la necesidad de espacio no supera 1 Tb al finalizar los 10 afos, lo cual
mantiene los costos adecuados durante los 10 afios proyectados, ver Tabla 13. En la etapa
inicial, desde el lanzamiento del producto, hasta el tercer afio de operacion, la capacidad
contratada proyectada sera cubierta por un paquete de 1,100 soles anuales que cubren los
conceptos mostrados en la Tabla 12; incrementandose en un porcentaje cada afio. Luego, a
partir del cuarto afio, en adelante, la capacidad a contratar se mantendra estable teniendo
cubierta una capacidad de atencion de hasta 1.7 millones de usuarios. Este incremento esta en
funcion a las proyecciones de ventas tal como se hace referencia en la Tabla 19 y se visualiza
en el flujo de caja anual de la Tabla 20.

6.4.2. Ubicacion de las Instalaciones y Distribucion de la Planta. La operacion se
instalard en el distrito de Magdalena perteneciente a la provincia de Lima. Las actividades se
desarrollaran en un local propio de oficina con tres ambientes de trabajo, los cuales se usaran
de la siguiente manera: (1) una sala de reuniones, (i1) una oficina compartida para las
gerencias general, financiera, comercial y de operaciones; y (iii) una oficina para la gerencia
de TI. La organizacion constara de un equipo conformado por el Gerente General, Gerente
de Operaciones, el Gerente Financiero, el Gerente Comercial y el Lider de Tecnologia de la
Informacidn, quien estard a cargo de subcontratar al equipo de desarrollo para las plataformas
web y la aplicacion. En base a este tipo de organizacion, se ha planteado una distribucion de
planta considerando aspectos funcionales bajo un esquema de trabajo colaborativo. En el
Apéndice F, Figura A35 se puede ver representada la planta de distribucion de las
operaciones de Ahorra.Pe, considerando lo descrito y manteniendo la independencia de los
espacios de trabajo, en vista de que el area técnica de TI debe estar conectada de forma

permanente y velando por el correcto funcionamiento del aplicativo.



Tabla 12

Célculo de ancho de banda y espacio de almacenamiento requerido
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Bits Por Ancho de Banda de Transacciones Espacio Mensual
Usuarios x Transaccion la nube x Mes x Utilizado en la Nube Espacio Anual
Afio Usuarios Transaccion Transacciones (bit/Sample) (MB) Usuario (GB) Requerido (GB)
64,600.00 1 64,600.00 256 17.00 20 0.34 4.08
2 387,600.00 1 387,600.00 256 100.00 20 1.99 27.96
3 646,000.00 1 646,000.00 256 166.00 20 3.31 67.68
4 904,400.00 1 904,400.00 256 232.00 20 4.64 123.36
5 1,033,600.00 1 1,033,600.00 256 265.00 20 5.30 186.96
6 1,162,800.00 1 1,162,800.00 256 298.00 20 5.96 258.48
7 1,292,000.00 1 1,292,000.00 256 331.00 20 6.62 337.92
8 1,421,200.00 1 1,421,200.00 256 364.00 20 7.28 425.28
9 1,550,400.00 1 1,550,400.00 256 397.00 20 7.94 520.56
10 1,679,600.00 1 1,679,600.00 256 430.00 20 8.60 623.76
Tabla 13
Costo proyectado de la operacion Ahorra.Pe en la nube
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5 Aiio 6 Aifio 7 Aiio 8 Aifio 9 Aiio 10
Azure como PaaS para Ahorra.PE 299.18 527.41 553.46 1,225.33 1,212.61 1,198.30 1,182.42 1,164.94 1,145.89 1,125.25
Aplicacion Stream Azure 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Aplicacion Base de datos Azure 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Almacenamiento No Estructurado
Azure 0.82 5.59 13.54 24.67 37.39 51.70 67.58 85.06 104.11 124.75
Soporte Azure de respaldo 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
TOTAL 1,100.00 1,133.00 1,167.00 1,850.00 1,850.00 1,850.00 1,850.00 1,850.00 1,850.00 1,850.00
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Por otro lado, se ha considerado que la Aplicacion Ahorra.Pe esté desarrollada en la
nube de Microsoft, Azure, la cual sera el hosting del aplicativo y también se contrataran dos
servicios en la nube: (a) base de datos Azure y (b) Stream Azure. Para un mayor
entendimiento técnico del producto revisar el Apéndice D.

6.4.3. Disefio del Producto. El disefio del producto Ahorra.Pe se realizo con el equipo
técnico para desarrollo de la plataforma, apoyado en recursos externos para el feedback de
marketing del producto y con el feedback de potenciales usuarios al utilizar la plataforma
demostrativa presentada en el Apéndice A. De igual modo, para mayor detalle del disefio del
producto, referirse al Capitulo IV. El producto se caracteriza por ser intuitivo y explicativo
por si mismo, el cual no requiere de pagos por suscripcion o uso de datos, sino que se
financia a través del porcentaje obtenido de los movimientos de compra de los usuarios, para
mayor detalle referirse al punto 6.5.3. Anélisis financiero. En cuanto a la operatividad del
producto, este cuenta con una primera etapa de configuracion de informacion, en la cual el
usuario ingresa sus datos personales y financieros, formas de débito automatico, los
parametros de ahorro (redondeo y tiempo de ahorro) y productos de inversion. Luego, el
usuario puede interactuar libremente con el aplicativo, consultando sus movimientos,
revisando los ahorros y los resultados de su inversion, asi como la planificacion programada
o voluntaria de ahorros adicionales a los preestablecidos. Para mayor informacion y
visualizacion del aplicativo demostrativo, referirse al Apéndice A.

6.4.4. Disefio de los Procesos. El flujo completo de interaccion con el usuario parte
desde la descarga de la aplicacion hasta el rescate de sus ahorros, pasando por la creacion de
usuario, configuracion y multiples consultas. Se estima que, para la descarga, la creacion de
cuenta y la configuracion inicial, no se requerira mas de ocho minutos; este proceso se ha
desarrollado en el lienzo blueprint de la Figura 7. Las otras funcionalidades de la aplicacion,

una vez que el perfil del usuario es visible, son: (a) consulta o visibilidad de movimientos, (b)
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consulta o reporte de ahorro e interés generado, (¢) alternativas adicionales de ahorro
(programado y voluntario), (d) on/off del redondeo, (e) rescate de los ahorros, (f)
reconfiguraciones y (g) reporte en correo electronico de movimientos bancarios. El tiempo
promedio de permanencia del usuario es de un afio, en el cual podré realizar todas las
funcionalidades detalladas, mientras que el tiempo estimado para la aplicacion de las
funciones sera de un maximo de tres minutos. Para el caso de procesos como (e) y (g), el
tiempo de espera serd de un maximo de 72 horas.

Para que todo este flujo funcione adecuadamente se necesitan implementar constantes
actualizaciones, establecer una conexion con la interfase del banco socio y brindar
permanente soporte al usuario. Se ha decidido tener una politica de actualizaciones
recurrentes con las cuales se mejore el funcionamiento de la aplicacion y se afiadan nuevas
funcionalidades. En cuanto a la seguridad, para preservar la seguridad de los datos dentro de
la aplicacion se utilizara un nivel de encriptacion de 256-bit. Ademas, para facilitar el uso de
la aplicacion, en todas las transiciones del usuario, y en cada pantalla de la aplicacion, se
contard con un icono de ayuda, a modo de una interaccion visible, en la cual se explicara al
usuario las principales funciones y accesos para un mejor entendimiento y solucion rapida a
las consultas mas frecuentes; y del mismo modo, se contara con un chat de soporte técnico.

Finalmente, en cuanto a las acciones no visibles del aplicativo, se han considerado
que, a partir del redondeo del monto de ahorro, se genere de forma automatica la
transferencia del dinero equivalente al producto de inversion configurado, y ademas se
almacenen los datos del usuario en la base de datos contratada, de modo que se tenga un
registro actualizado de los datos del usuario y de las inversiones realizadas.

6.4.5. Costo de operaciones. Los costos operativos considerados estan en funcion a
tres conceptos: (i) gastos corrientes de servicios, (ii) gastos de personal; y (ii1) gastos por el

uso de los dos servicios en la nube, tales como la base de datos Azure y el Stream Azure. Tal
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como indicado en la Tabla 20, estos gastos se proyectan en 49,100 soles en el primer afo,
incrementandose en mas del doble hacia el tercer afio, respecto a los costes de personal: y a
un 3% por cada afio respecto a los gastos por el uso de servicios en la nube. Luego, a partir
del cuarto afio, los gastos de personal se incrementaran en un 10% por afio, mientras que los
costes asociados a servidores en la nube se mantendran estables hasta el término del periodo
de analisis. De este modo, los gastos operativos pasaran a incrementarse en cuatro veces mas
en un periodo de diez afos, debido a la necesidad de incrementar la capacidad instalada en
funcidn a la escalabilidad del producto.

6.4.6. Regulaciones y licencias. En el aspecto regulatorio, actualmente no existe una
regulacion propia para emprendimientos o startups de tipo fintech a un nivel especifico o
sectorial, como lo refiere Vodanovic (2018), pero si normas generales a tener en cuenta para
cumplir con el compliance; es decir, con el cumplimiento de las mismas, como, por ejemplo:

Decreto Legislativo N° 1106. Decreto legislativo de lucha eficaz contra el lavado de
activos y otros delitos, la cual obliga a verificar el origen de los fondos de los clientes para
salvaguardar de donde proviene el dinero de los usuarios, adoptando medidas de control
apropiadas y suficientes, orientadas a evitar que en la realizacion de las operaciones se
produzca el ocultamiento, manejo, inversion o aprovechamiento en cualquier forma de
dinero u otros bienes provenientes de la mineria ilegal, asi como de cualquier otra actividad
de crimen organizado.

Ley N° 29733, Ley de Proteccion de Datos Personales y su modificatoria. Ley que,
desde su publicacion en julio del 2011, tiene el objeto de garantizar el derecho fundamental
de proteccion de datos personales previsto en la Constitucion bajo los principios de legalidad,
finalidad, proporcionalidad, calidad, seguridad, disposicion de recurso, nivel adecuado de
proteccion y valor de los principios. En este sentido, en el inciso 13.5 del articulo 13 de la

ley, se establece que “Los datos personales solo pueden ser objeto de tratamiento con
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consentimiento de su titular (...) El consentimiento debe ser previo, informado, expreso e
inequivoco” (El Peruano, 2011). Ahorra.Pe contiene como parte de su politica de
informacion de datos, obtener dicho consentimiento como parte del proceso de configuracion
descrito en el disefo de procesos del Capitulo VI.

Ley N“29571. Codigo de Proteccion y Defensa del Consumidor. Esta ley considera
como un principio rector la proteccion de los derechos de los consumidores, dentro del marco
de la Constitucion, y dentro de un régimen de economia social de mercado, estableciendo que
el servicio prestado sea el idoneo por el valor que el consumidor esta pagando.

6.5. Validacion de la viabilidad de la solucion

Para realizar la validacion de la viabilidad de la solucidn se consider6 que, en un
escenario con un horizonte de analisis de 10 afios, el VAN obtenido seria mayor a 1.7
millones de soles. Los flujos de caja anuales consideran multiples escenarios y con
crecimientos distintos. La métrica analizara la posibilidad de obtener un valor menor a 1.7
millones de soles en 10 afios y, como resultado esperado, se considera un negocio viable si se
obtiene un porcentaje de riesgo de obtener resultados menores a 1.7 millones de soles menor
al 17 %. En cuanto a la relacion EBITDA/intereses, se plantea que, en un plazo de 10 afios, el
emprendimiento mantendra un nivel de riesgo aceptable para el banco. Para tal fin, se
realizard una simulacion Montecarlo con flujos de caja proyectados a 10 afios, utilizando
tasas del 15% y 30%, en el cual se medira el ratio EBITDA/intereses y cuyo resultado debe
ser mayor a 4 para ser aceptado.

6.5.1. Simulaciones empleadas para validar las hipétesis. Para realizar la validacion
del VAN y el riesgo de pérdida se realiz6 una simulaciéon Monte Carlo, cuyo resultado se
muestra en la Tabla 14. Como se aprecia en el analisis, se obtuvo una VAN de 1,7 millones
de soles dando una validacion satisfactoria a la hipdtesis planteada. En el mismo sentido del

punto 6.2.1. los resultados pueden ser mejorados considerando un replanteamiento de mejora
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Figura 7. Lienzo Blueprint del modelo de negocio.
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en la estrategia de negociacion con los bancos, se podria incrementar hasta un 60% en la
comision recibida por la adquisicion de nuevos clientes. Asimismo, el gasto de marketing
podria ser reducido en un 10%. Por otro lado, se considera que el resultado de 14.88% de
riesgo del negocio es aceptable dado que la inversion inicial por accionistas es pequeiia,
versus el VAN de 1,7 millones de soles y el 85.12% de posibilidad de éxito.

Ademas, se realiz6 una simulacién Monte Carlo para analizar el indicador de
EBITDA/Inter¢s, del cual se establecio que debe tener una relacion de 4 a 1 como minimo
para que sea considerado viable y financiable por los bancos, para esto se han analizado
escenarios con ratios de 15 % de interés, que es el objetivo de trabajo del proyecto, y 30% de
interés como peor escenario.

El primer escenario planteado en la Tabla 15, bajo el interés objetivo del proyecto que
es el de trabajar con un 15% de interés, se ve que la relacion del EBITDA / Interés hasta el
2031, es elevada, mayor a 15 en todos los casos. Estos resultados vuelven el proyecto viable
ante un analisis de financiamiento con bancos. Del mismo modo, se realizoé una simulacion
Monte Carlo considerando 5,000 iteraciones, y se pudo ver una eficiencia mayor a 75% de
ocurrencia de este escenario. Por lo tanto, se considera una ratio de eficiencia altamente

aceptable, en la Tabla 16 se puede ver el resultado de esta evaluacion.



Tabla 14

Simulacion Montecarlo para el VAN del negocio propuesto.
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Afos 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Flujo de caja neto -49484 2186192 103441 261266 429814 514384 591213 667185 742213 817494 890329
Promedlo ponderado de 15%
capital
Valor Actual Neto (VAN) 1,741,606.88
an‘;‘j‘S“)Intema de Retorno (en 90.53% 1.00 100 100 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
Periodo de retorno (en afios) 10
Para obtener la desviacion VAN-Prom VAN-De
estanda¥ debe probarse varios 213421732 420,244.41
escenarios
Primera simulacion 2,271,019.43
VAN promedio simulado 2,129,056.69
VAN desviacion estandar simulada 425,516.14
VAN minimo 899,976.51
VAN maximo 3,405,748.05
Riesgo de pérdida: VAN < o
1,700,000 14.88%

0.00 1,741,606.88

0.05 1,828,687.23

0.10 2,011,555.95

0.15 2,313,289.34

0.20 2,775,947.21

Promedio 2,134,217.32
DesvEstand 420,244.41




Tabla 15

Tabla de proyeccion EBITDA e interés al 15 % por 10 afios
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Inicial 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Ingresos 120,000 60,846 365,078 608,464 851,850 973,543 1,095,235 1,216,928 1,338,621 1,460,314 1,582,007
Gastos
Administrativos 46,900 56,300 56,333 112,767 122,930 127,358 138,829 151,447 165,326 180,594 195,538
Costos de Ventas 82,584 175,250 143,625 104,813 96,906 92,953 92,953 92,953 92,953 92,953 92,953
EBITDA 9,484 170,704 165,120 390,885 632,013 753,231 863,453 972,528 1,080,342 1,186,767 1,293,515
Depreciacion 1,200 1,200 2,400 3,600 3,600 2,400 2,400 1,200
Amortizacion 3,738 4,339 5,037 5,846 6,786 7,877 9,143 10,613 12,319 14,300
EBIT 9,484 175,642 159,581 383,448 622,567 742,845 853,176 960,985 1,068,528 1,174,447 1,279,215
Intereses 11,750 11,149 10,451 9,642 8,702 7,611 6,345 4,875 3,169 1,188
Relacion 15 15 37 66 87 113 153 222 375 1,089




Tabla 16

Simulacién Monte Carlo EBITDA con 15% interés
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EBITD‘:‘/ Interé  |NTERES EBITDA
Promedio esperado 95.71 7,488.16 716,715.11
Desviacion estandar 132.374 3,542.656 468,956.987
Primera simulacion 196.80 13,594.04 1,021,695.29
Promedio 93.841
Desviacion estandar 132.145
Minimo -379.490
Maximo 583.119
Alta eficiencia 75.02%

Por otro lado, considerando el peor escenario para el proyecto, como se expresa en la

Tabla 18; es decir, si se trabajase con interés de 30%, se ve una relacion del ratio de EBITDA

/ Interés de 7 a 1 como minimo hasta el afio 2031, reforzando la viabilidad del proyecto

propuesto. Del mismo modo, se realiz6é una simulacion MonteCarlo considerando 5,000

iteraciones, con lo que se obtuvo una eficiencia de 70.74 %. Se considera que este porcentaje

es altamente aceptable, dado que la captacion de mercado ha sido planteada en la estrategia

de Marketing, realizdndose una inversion muy importante bajo este concepto. En la Tabla 17

se puede ver el resultado de esta evaluacion.

Tabla 17

Simulacion MonteCarlo EBITDA con 30% interés

EBITDA/Interés INTERES EBITDA
Promedio esperado 41.41 17,703.32 716,715.11
Desviacion estandar 70.006 6,698.835 468,956.987
Primera simulacién 52.96 24,812.82 1,139,879.18
Promedio 41.553
Desviacion estandar 68.879
Minimo -238.199
Maximo 296.060
Alta eficiencia 70.74%




Tabla 18

Tabla de proyeccion EBITDA e interés al 30 % por 10 afios
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INILCIA 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Ingresos 120,000 60,846  365.078 608464 851.850 973,543 1095235 1216928 1338.621 1460314 1,582,007
Gastos Adminisiatives 46900 56300 56333 112,767 122930 127358 138829 151447 165326 180,594 195538
Costos de Ventas 82,584 175250 143,625 104813 96906 92953 92,953 92,953 92,953 92,953 92,953
EBITDA 90484 170,704 165,120 390,885 632,013 753231 863453 972,528 1,080,342 1,186,767 1,293,515
Benreciacic 1200 1200 2400 3,600  3.600 2,400 2,400 1,200
epreCIaCIOH
U 1,503 2,021 2718 3,656 4917 6.613 8.893 11,960 16,085 21,633
mortizacion
EBIT 90484 173,407 161,899 385766 624,758 744,715 854441 961,235 1,067,181 1,170,681 1,271,882
. 23.804 23286 22580 21651 20390 18,695 16,414 13,347 9,222 3.674
ntereses

7 7 17 29 37 46 59 81 129 352

Relacion
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6.5.2. Presupuesto de inversion. El presupuesto de inversion inicial es de S/120,000,
(33.3% capital de socios, 66.7% préstamo bancario). Se incluyen costos de desarrollo e
implementacion, gastos de marketing que incluyen el apoyo de un influencer en redes
sociales y un social media manager que generaria las campafas digitales permanentes,
consultores legales y contables, gastos basicos de activos, y un analista de sistemas.

6.5.3. Anélisis financiero. A continuacion, se muestra el desempefio del negocio
proyectado a nivel econémico y financiero, detallando en el texto los supuestos y base para la
elaboracion de cada tabla. Cabe mencionar que, dado el formato del negocio, su
exponencialidad, y considerando que la necesidad de ahorrar es atemporal, se ha realizado
estas proyecciones a 10 afos. Ademas, se ha tomado como referencia a las principales
aplicaciones digitales financieras del mercado peruano.

En la tabla 19, tabla de proyeccién de ventas, se defini6 el mercado meta por nimero
de usuarios, para esto se tomo6 como referencia la cantidad de usuarios de la plataforma Yape
al cierre del 2020 (Gestion, 2020). El perfil de usuarios es equivalente al de Ahorra.Pe, pero
aun asi se ha considerado s6lo el 80% de sus usuarios por diferencias en perfil que obedecen
a NSE y edad. En la coyuntura actual, la solucién se ha visto beneficiada por un mercado
transformado a la digitalizacion de manera acelerada, donde en un inicio fueron punta de
lanza en la digitalizacion las plataformas online de los bancos y aplicaciones como Yape o
Plin, y la crisis sanitaria del 2020 impulso a fuerza a la poblacion a perder el miedo, aprender
y finalmente usar estas herramientas digitales para realizar cada vez mas actividades que
antes se hacian por otros medios como movimientos de dinero, compras de productos de
abarrotes y ropa, compra de dolares a precios competitivos, entre otros. Ese entorno
transformado ha generado usuarios que estan listos para recibir nuevos productos digitales, y

ellos constituyen el mercado meta.
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Tabla 19

Proyeccion de ventas anuales (2022-2031), en soles

Aiio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inicial 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Mercado meta (soles) 26,3 (3)0’40 27’6‘0‘6’92 29,029,266 30,480,729 32,004,766 33,605,004 35285254 37.049.517 38,901,993 40,847,092

Mercado meta (usuarios) - 4,000.00 ¢ 356 000 6300000 6615000 6945750  7.293.038  7.657.689  8.040.574  8.442.603  8.864.733  9.307.969

0
Participacién en el 1% 6% 10% 13% 14% 15% 16% 17% 17% 18%
mercado
Cantidad de clientes

- 64,600  387.600 646,000 904,400 1,033,600 1,162,800 1,292,000 1421200 1,550,400 1,679,600
Frecuencia de pedidos 67.203,87 153,608,86 230,41329 288,016,661 32641883 364,821,04 403,22326 441,62547 480,027.69
(ahorros) 9,600,554

7 2 2 5 1 6 2 7 2

Frecuencia de pedidos

Total de pedidos (soles) 60.846 365078 608,464 851,850 973,543  1,095235 1216928 1,338,621 1460314 1,582,007
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Para el 2021 se utiliza nuevamente la proyeccion de crecimiento de Yape, que busca
cerrar el 2021 con 10 millones de usuarios (Gestion, 2020). Se ha optado por un escenario
conservador y se consider6 incrementar el mercado meta en dos millones de usuarios para el
2021, asumiendo un crecimiento del 50% de lo proyectado por yape y aplicando el 80% de
coincidencia en perfil de usuario. A partir de alli se consider6 un crecimiento conservador de
5% anual del mercado meta. El mercado meta en soles se calcula multiplicando a los usuarios
por el monto promedio de ahorro que generaria cada uno. Para esta métrica se ha considerado
el ahorro promedio que generarian los usuarios con un calculo basado en el modelo de
redondeo de ahorro (5, 10 o 20 soles) y el nimero de transacciones al mes de los encuestados.
La participacion de mercado y cantidad de clientes obedecen también a porcentajes
conservadores del mercado meta, esperando llegar al 1% del mercado en el afio 1, tomar 5%
del mercado meta en el afio 2 en base a una intensa y agresiva inversion y estrategia de
marketing, y desde alli reducir la aceleracion en 1% anual hasta llegar a un objetivo minimo
anual de crecimiento de 1% del mercado meta por afio. Se plantea un 95% de permanencia,
mientras el 5% de usuarios nuevos deja la plataforma cada 3 meses.

La frecuencia de pedidos cuenta la cantidad de transacciones realizadas por los
usuarios durante su permanencia, considerando que cada transaccion suma a los ahorros
transferidos a los fondos de inversion. Esta frecuencia de transacciones obedece al resultado
de una encuesta realizada en la que se midi6 el nimero de compras digitalizadas por mes de
los usuarios. El total de pedidos (soles) muestra el dinero que ingresa a la caja, y la fuente de
este es el cobro del 25% de la comision que la entidad financiera aplica a los usuarios por
administrar sus fondos de inversion (en promedio 1.18% del patrimonio) y considerando
también el crecimiento escalonado de sus fondos con una tasa de crecimiento promedio de

4.5% anual (promedio mercado).



Tabla 20

Flujo de caja anual (2022-2031), en soles
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Inicial 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Ingresos
Aportes de accionistas 40,000
Préstamo bancario 80,000
Cobranza 60,846 365,078 608,464 851,850 973,543 1,095,235 1,216,928 1,338,621 1,460,314 1,582,007
Total de ingresos 120,000 60,846 365,078 608,464 851,850 973,543 1,095,235 1,216,928 1,338,621 1,460,314 1,582,007
Egresos
Compras iniciales 6,000 6,000 6,000
Presupuesto de implementacion 38,000
Compras de insumos
Pago servicio de transporte
Gastos de personal 44,400 44,400 94,800 104,280 114,708 126,179 138,797 152,676 167,944 184,738
Gastos de marketing 82,584 175,250 143,625 104,813 96,906 92,953 92,953 92,953 92,953 92,953 92,953
Consultor externo (legal) 1,200 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800 4,800
Contador externo 800 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Hosting y aplicaciones Azure 1,100 1,133 1,167 1,850 1,850 1,850 1,850 1,850 1,850
Servicios publicos 900 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Comision de tarjetas 1,850
Gastos de intereses (15%) 11,750 11,149 10,451 9,642 8,702 7,611 6,345 4,875 3,169 1,188
Aporte de capital (préstamo) 3,738 4,339 5,037 5,846 6,786 7,877 9,143 10,613 12,319 14,300
Impuesto a la renta 46,191 114,130 186,712 223,359 256,753 289,855 322,640 355,634 387,698
Total de egresos 129,484 247,038 261,638 347,198 422,036 459,158 504,023 549,743 596,408 642,820 691,678
Caja inicial -9,484  -195,676 -92,235 169,031 598,845 1,113,229 1,704,442 2,371,627 3,113,840 3,931,335
Flujo de efectivo -9,484  -186,192 103,441 261,266 429,814 514,384 591,213 667,185 742,213 817,494 890,329
Caja final -9,484  -195,676 -92,235 169,031 598,845 1,113,229 1,704,442 2,371,627 3,113,840 3,931,335 4,821,664
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En la Tabla 20, se puede apreciar el flujo de caja de Ahorra.Pe para los proximos 10
afios, cabe mencionar que se obtiene un flujo positivo a partir del tercer afo de operacion y el
66% de la inversion inicial se estd financiando a través de un préstamo bancario al 15% de
interés anual. La Tabla 21 proyecta el Estado de Situacion Financiera para los proximos 10
afios y en la Tabla 22, se aprecia un VAN econdmica y financieramente positivo con tasas de
retorno Optimas en linea con lo esperado. El modelo tiene tres particularidades que permiten
que se maneje indicadores de VAN y TIR altos. En primer lugar, la inversion inicial es baja
en comparacion al retorno que el modelo genera. En segundo lugar, los costos operativos son
bajos y fijos, de esta forma el crecimiento en usuarios no tiene impacto relevante en la
estructura de costos. En tercer y ultimo lugar, el modelo es altamente escalable, y la
coyuntura del mercado de e-commerce y digital banking actual nos ha puesto en una

situacion en la que se ven niveles de crecimiento sin precedente en rubros afines.



Tabla 21

Estado anual de la situacion financiera (2022-2031), en soles
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Inicial 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Activo circulante 1,308 2,853 11,483 14,080 17,011 20,452 24,237 28,401 32,427 37,619
Efectivo y bancos 120,000 137,429 150,350 199,777 245,015 269,997 290,123 308,859 324,784 337,637 1,301,877
Cuentas por cobrar 5,071 30,423 50,705 70,987 81,129 91,270 101,411 111,552 121,693 131,834
Inventario
Total del activo circulante 120,000 143,808 183,626 238,999 301,922 334,114 360,940 386,033 407,934 426,903 1,396,092
Activo fijo 6,000 6,000 4,800 9,600 13,200 9,600 6,000 3,600 1,200 - -
Depreciacion/amortizacion 1,200 1,200 2,400 3,600 3,600 2,400 2,400 1,200 - -
Activo fijo neto 6,000 4,800 3,600 7,200 9,600 6,000 3,600 1,200 - -
Total activos 126,000 148,608 187,226 246,199 311,522 340,114 364,540 387,233 407,934 426,903 1,396,092
Pasivo circulante
Cuentas por pagar 1,000 15,596 12,963 9,732 9,130 8,800 8,800 8,800 8,800 8,800 8,646
Obligaciones laborales 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Impuestos por pagar 46,191 114,130 186,712 223,359 256,753 289,855 322,640 355,634 387,698
Préstamo banco corto plazo
Total del pasivo circulante 6,000 20,596 64,155 128,862 200,841 237,159 270,553 303,655 336,440 369,435 401,344
Préstamo banco largo plazo 80,000 76,262 71,923 66,886 61,039 54,253 46,376 37,233 26,619 14,300 -
Pasivos Financieros Largo plazo 11,750 11,149 10451 9642 8702  7.611 6345 4875  3.169 1,188
Total pasivo 86,000 108,608 147,226 206,199 271,522 300,114 324,540 347,233 367,934 386,903 402,532
Patrimonio
Capital social 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
Utilidades retenidas 953,560
Total del patrimonio 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 993,560
Pasivo y patrimonio 126,000 148,608 187,226 246,199 311,522 340,114 364,540 387,233 407,934 426,903 1,396,092




Tabla 22
Evaluacioén econémica y financiera (2022-2031), en soles

Evaluacion economica y financiera,
en soles Inicial 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Evaluacion econdmica

Inversion inicial - 120,000

Flujo anual -129,484 -170,704 115,584 273,619 442,409 527,262 604,417 680,770 756,239 830,737 993,416
Factor de descuento 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Flujo descontado -129,484 -148,438 87,398 179,909 252,949 262,142 261,306 255,927 247,216 236,147 245,557
VAN econémica (VANE) 1,750,630

TIR econémica (TIRE) 74%

Evaluacion financiera

Inversion inicial -40,000

Flujo anual -49,484 -186,192 103,441 261,266 429,814 514384 591,213 667,185 742,213 817,494 890,329
Factor de descuento 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Flujo descontado -49,484 -161,906 78216 171,787 245,747 255,740 255,597 250,820 242,631 232,383 220,076
VAN financiera (VANF) 1,741,607

TIR financiera (TIRF) 91%
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Capitulo VII. Solucion sostenible

En este séptimo capitulo se explicara la relevancia social de la solucion basada en su
aporte al cumplimiento de las metas de los Objetivos de Desarrollo Sostenible de las
Naciones Unidas. Luego, se presentara la rentabilidad social de la solucion estimando su flujo
de beneficios y costos sociales. Todos los puntos estan sustentados y alineados al Lienzo del
modelo del negocio préspero.
7.1 Lienzo Prospero de Negocio

El lienzo prospero de negocio posibilita a la empresa incluir aspectos sociales,
ambientales y econémicos en su modelo de negocio permitiéndole mayor flexibilidad y
adaptabilidad a los entornos VUCA actuales, priorizando el tener el mayor impacto positivo
en la sociedad mediante la identificacion de las demandas y necesidades de todos sus
stakeholders involucrados. Para el caso de Ahorra.Pe, es un emprendimiento que se desarrolla
dentro de un contexto COVID, en el cual la poblacion atraveso un periodo largo de
cuarentena, recesion econdmica, falta de empleo e incremento de inseguridad; esto hizo que
muchas personas dispongan de dinero de sus fondos de pensiones dejando en evidencia la
falta de cultura de ahorro. Por otro lado, la pandemia aceler6 la revolucion tecnologica y se
establecieron nuevos habitos de consumo.

Tomando en cuenta este contexto, en el lienzo préspero, que se encuentra en la figura
8, se resalta la necesidad de los usuarios de contar con dinero para afrontar emergencias y
cumplir con sus metas a corto plazo. Los canales para llegar a los usuarios serian a través de
redes sociales, plataforma web y aplicaciones; para lograrlo es primordial contar con recursos
y alianzas que posibiliten el desarrollo. Otro aspecto clave es la presencia de actores del
ecosistema como entidades reguladoras y competidores determinaran las condiciones que
enfrentara el emprendimiento. Teniendo presente estos factores se establecid la meta de

reducir la huella de carbono, ahorrar tiempo y otorgar mayor seguridad al consumidor.
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Medio ambiente

Contaminacion sonora y visual. Pocas zonas verdes dentro de las ciudad.

Sociedad Servicios limitados de salud, seguridad y transporte; aislamiento social.
Recesion, alto indice de desempleo.
Existencias Procesos Valor Personas Actores del ecosistema
biofisicas
Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave
No se Desarrolladory | Empresa Medios digitales | Adultos, entre 25 y 45 Cajas financieras,
movilizan ni Administrador TI | Desarrolladora de como redes afios, NSE By C, Cooperativas.
transforman Software Generar cultura de sociales, bancarizados, con acceso y
recursos ahorro que ayudaria a Whatsapp y/o familiaridad con la
tangibles. No cumplir objetivos. App desarrollada | tecnologia (usuarios).
se manejan
existencias.
Consultores de Bancos Reducir los puntos de Soporte 24 h'y . . Plataformas de inversion
. . L Bancos a nivel nacional
finanzas y legales dolor del usuario mejoras técnicas
. que ofrezcan productos de
mediante un ahorro de a la plataforma. |. ., .
. inversion. (clientes)
forma automatica.
Servidor en la Sociedad Brindar al usuario la Usuarios de productos
nube - Saas Administradora de capacidad de enfrentar financieros
Fondos (SAF) una emergencia.
Patrimonio inicial Ampliar mercado de Sociedad Administradora Entidades reguladoras (SBS,
inversion. de Fondos (SAF) ASBANC, SUNAT)
Acceder a un producto Equipo core (duefios) Congreso (legislaciones)
listo para ser integrado
a sus canales de
inversion.
Servicios Actividades Gobernanza Destruccion del valor Canales Necesidades
ecologicos Inversionistas angeles
Los procesos internos
Al promover el de gobernapza IOS. El dinero sera retirado
uso de smart . decide el directorio
Promociéndela |. . . de cuentas de ahorro, ., ..
phones, interno. El directorio Aplicacion Facilitar y crear cultura de
plataforma y el por lo que el banco no
aumentan sus " establece las metas . . Celular ahorro
. servicio . contara con ese capital
emisiones del negocio, la disponible
CO2. propuesta de valor y P ’
los procesos core.
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Las actividades
y procesos del . Habra menos efectivo
. . . El reglamento interno
negocio no se Administracion y . . en el mercado de
o velara por garantizar . . Acercar las plataformas de
ven afectados mantenimiento de o comercio y mas en el Plataforma Web . ., .
procesos éticos y inversion a los usuarios
por factores la plataforma mercado de
. transparentes. . - .
ecologicos inversion/financiero
regulares.
Promover
inversiones
responsables Seguimiento de Reduccioén de clientes Ayudar a las personas a
que apoyan productos de potenciales para Redes Sociales cumplir sus metas a corto
iniciativas inversion asesores comerciales. plazo (estudios, viajes)
ambientales y
sociales.
Capacidad para enfrentar una
EMail emergencia
Costos Metas Beneficios

(Como se mediran los costos
generados por el modelo de negocio
(en lo ambiental, econdmico y social),
cada uno en unidades relevantes?
Gastos administrativos, Gastos de
Marketing, Equipo TI

Gastos Operativos (Nube, Host,
Correo, Web, base de datos)
Asesores Comerciales - Comisiones
dejadas de percibir por colocacion de
préstamos.

Aumento de emisiones de CO2 por
uso de smartphones.

(Cuales son las metas acordadas entre los actores
clave?

(Cual es la definicion de éxito del negocio en
términos ambientales, econdmicos y sociales?

Se considera exitoso el proyecto si se logra al
terminar el primer afio de operacion que 64,600
usuarios hayan conseguido ahorrar con la

plataforma y recibido ingresos por sus inversiones.

(Como se mediran los beneficios producidos por el modelo de negocio (en lo
ambiental, econémico y social), cada uno en unidades relevantes?

En lo ambiental, se medira la reduccion de la huella de carbono al digitalizar el
proceso de inscripcion de clientes a los fondos.

En lo social, medir el ahorro del tiempo al no tener la necesidad de ir al banco
para la inscripcion. (Tiempo ahorrado por persona)

En lo social, también se medira el ahorro generado al evitar tomar un préstamo
bajo una TCEA. (Interés promedio anual ahorrado por persona)

Para medir el aspecto econémico se utilizara la tasa de crecimiento del negocio.

Figura 8. Lienzo del modelo de negocio préspero
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7.2. Relevancia social de la solucion

En cuanto al cumplimiento de los Objetivos y Metas de Desarrollo Sostenible de la
Agenda 2030 de las Naciones Unidas (ODS), el modelo de negocio propuesto aporta a la
ODS 8 y ala ODS 10. En primer lugar, el modelo esta alineado a la ODS 8, ya que busca
promover un crecimiento econdmico sostenido, inclusivo y sostenible. Esto a través de las
siguientes cuatro metas:

e Meta 8.2. Lograr niveles mas elevados de productividad econdmica mediante la
diversificacion, la modernizacion tecnologica y la innovacion, entre otras cosas
centrandose en los sectores con gran valor afiadido y un uso intensivo de la mano de
obra. La solucion aumentara el retorno financiero que generan los fondos de ahorro de
los usuarios, creando valor de forma importante e inyectando capital a los
consumidores. Si bien esta mejora financiera es moderada en cada usuario, el capital
que se inyecta al mercado es relevante y estimulan el consumo mientras aumenta el
dinamismo en la economia, lo cual favorece el crecimiento econdémico general.
Ademas, al ser un emprendimiento de tipo fintech, la escalabilidad y alcance del
modelo es importante, se podra llegar a mas personas de manera mas facil y rapida
gracias a la accesibilidad que brindan la tecnologia. Esto fomentara la innovacion en
el sector financiero, que atn es muy tradicional, y la diversificacion de sus servicios.
Otro factor a considerar es que el modelo de negocio genera, por medio de la
tecnologia, beneficios sociales a través de la generacion de una cultura del ahorro en
los usuarios.

e Meta 8.3. Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades
productivas, la creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la
creatividad y la innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento de las

microempresas y las pequefias y medianas empresas, incluso mediante el acceso a
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servicios financieros. El modelo de negocio promueve la creacion de politicas
financieras con el fin de fomentar nuevas alternativas de crecimiento econdmico y
acceso a servicios financieros, brindando al alcance de mas personas, alternativas
innovadoras y seguras en el manejo de las finanzas personales y familiares.

Meta 8.4. Mejorar progresivamente, de aqui  a 2030, la produccion y el consumo
eficientes de los recursos mundiales y procurar desvincular el crecimiento economico
de la degradacion del medio ambiente, conforme al Marco Decenal de Programas
sobre Modalidades de Consumo y Produccion Sostenibles, empezando por los paises
desarrollados. Al ser un modelo de negocio tecnoldgico de tipo financiero, la
plataforma en la cual se generan las transacciones, las inversiones y los ahorros de los
usuarios, es integramente digital; con los cual se evita el consumo de recursos fisicos.
Todas las relaciones entre los actores del modelo de negocio son por medios digitales,
como el aplicativo movil desarrollado o haciendo uso de plataformas de
comunicacion como whatsapp y youtube.

Meta 8.6. De aqui a 2020, reducir considerablemente la proporcion de jovenes que no
estan empleados y no cursan estudios ni reciben capacitacion. El publico objetivo ha
manifestado que uno de los principales usos que le daria al ahorro obtenido mediante
la aplicacion seria para estudiar y capacitarse; este beneficio también lo extenderian a
sus hijos y familiares.

Meta 8.9. De aqui a 2030, elaborar y poner en practica politicas encaminadas a
promover un turismo sostenible que cree puestos de trabajo y promueva la cultura y
los productos locales. La intencion de ahorrar para realizar viajes se ha manifestado
de manera relevante en los resultados de las encuestas, estando entre las tres

motivaciones prioritarias al momento de ahorrar. Ahorra.Pe ayuda a las familias a
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cumplir sus metas, entre ellas el realizar viajes, lo que impulsara el turismo a través de

los usuarios.

e Meta 8.10. Fortalecer la capacidad de las instituciones financieras nacionales para
fomentar y ampliar el acceso a los servicios bancarios, financieros y de seguros para
todos. El modelo de negocio tiene como propuesta de valor ampliar el mercado de
inversion haciendo atractivo para los usuarios el hecho de lograr inversiones
automatizadas a través de sus ahorros. Cabe sefalar que los principales socios
estratégicos del emprendimiento son los bancos y las Sociedades Administradoras de
Fondos (SAF), Ahorra.Pe actlia como un nuevo canal para captar fondos en un
mercado distinto al tradicional. Esta union entre una propuesta moderna e innovadora
e instituciones financieras tradicionales fortalece al sector financiero y abre una nueva
forma de acceder a distintos fondos de inversion de acuerdo con las preferencias
financieras de cada usuario.

En segundo lugar, el modelo contribuye a la ODS10, ya que busca reducir la
desigualdad en el aspecto de la facilidad de acceso a diversos servicios. Los usuarios al tener
mayor capacidad de ahorro tendran mayor accesibilidad a mejores servicios financieros y a
adquirir bienes que aporten a su bienestar y progreso. En este sentido, la solucion logra tres
metas de esta ODS:

e Meta 10.1. De aqui al 2030, lograr progresivamente y mantener el crecimiento de los
ingresos del 40% mas pobre de la poblacion y de la poblacion total a una tasa superior
a la media nacional. Esta meta se cumple en la manera como la solucién brinda al
usuario la posibilidad de ahorrar de una forma simple, eficiente, segura y rentable;
permitiendo que el usuario aumente progresivamente sus ingresos.

e Meta 10.2. De aqui a 2030, potenciar y promover la inclusion social, econdmica y

politica de todas las personas, independientemente de su edad, sexo, discapacidad,
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raza, etnia, origen, religion o situaciéon econdmica u otra condicion. La solucion busca
generar una cultura de ahorro en todo usuario bancarizado de forma libre e inclusiva.
El modelo pretende resolver necesidades indistintamente del sexo, raza u origen, sino
que ayuda a las personas a cumplir sus metas de corto plazo, y contar con un fondo de
ahorro para afrontar emergencias.

e Meta 10.3. Garantizar la igualdad de oportunidades y reducir la desigualdad de
resultados, incluso eliminando las leyes, politicas y practicas discriminatorias y
promoviendo legislaciones, politicas y medidas adecuadas a ese respecto. El modelo
de negocio busca brindar la oportunidad de que cualquier usuario, indistintamente de
sus ingresos, pueda acceder a un mecanismo de ahorro y gane intereses por ello. En
este sentido, la solucioén es democratica, no distingue a los usuarios porque se adapta a
sus propios gastos y a sus posibilidades de ahorro.

e Meta 10.5. Mejorar la reglamentacion y vigilancia de las instituciones y los mercados
financieros mundiales y fortalecer la aplicacion de esos reglamentos. En el Perti no
existe una reglamentacion para start-up financieras, y el modelo de negocio plantea la
necesidad de ampliar oportunidades en la inversion privada de las finanzas personales
y familiares en el sector financiero; en este sentido, el modelo plantea una urgencia en

atender esta necesidad del sector para fortalecer el mercado de inversiones personales.

A partir de lo analizado, se puede determinar el indice de relevancia social (IRS) de
cada ODS. En el caso de la ODS8, con seis metas movilizadas por la solucion de un total de
12 metas se obtiene un IRS es de un 50%; mientras que, en el caso de la OSD10, las metas

movilizadas por la solucidon son cuatro de un total de 10, por lo que su IRS es de un 40%.
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7.3. Rentabilidad social de la solucion

La rentabilidad social de la solucion se calculara en base a su valor actual neto social
(VANS), este calculo se realizara en base a los beneficios y costos sociales identificados. Los
dos principales beneficios sociales cuantificables son la mayor seguridad del usuario
bancarizado al no cargar efectivo, reflejado en el tiempo ahorrado al no tener que realizar una
denuncia policial, y el tiempo ahorrado al usuario en el proceso de inscripcion a un fondo
mutuo. En cuanto a los costos sociales, se han identificado los efectos negativos a la salud
provocados por el mayor uso de smartphones y las emisiones de gas debido a la mayor
utilizacion de smartphones. La proyeccion se realizara a 10 afios, alineandose con los flujos
financieros realizados.

El primer beneficio social esté relacionado a que los usuarios que usan banca digital y
e-commerce tienen una menor exposicion al riesgo de robos o asaltos; esto se debe a que la
aplicacion fomenta y coadyuva a la migracion de los usuarios a plataformas digitales,
logrando que los usuarios salgan menos de casa a realizar compras o tramites. En ese sentido,
en la tabla 23, se estd cuantificando el ahorro de tiempo que tendrian los usuarios al no tener
que realizar una denuncia policial. De acuerdo al Inei (2020), el 27.1% de peruanos han sido
victimas de robo y solo el 17.6% ha realizado la denuncia de este; tomando estos porcentajes
se esta aplicando un 4.79% de probabilidad para cuantificar la cantidad de personas que
podrian sufrir un robo y realicen la denuncia respectiva. El tiempo que toma realizar una
denuncia es de 4 horas en promedio y el costo por hora se ha tomado de la relacion de precios
sociales publicados por el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), el cual es 6.14 por hora
para propositos no laborales. Asi se obtiene un tiempo ahorrado en denuncias equivalente a
S/. 495,600 para el primer afio; se aplica el mismo proceso para hallar el flujo a 10 afios

mostrado en la tabla 24 por un valor total de S/. 77, 823,398.



Tabla 23

Estimacion del flujo de los beneficios (primer afo)
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Primer Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Totales
Usuarios nuevos 5667 5,667 5667 4533 5383 5383 5383 5383 5383 5383 5383 5383 64,600
Tiempo ahorrado . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20 . 20

minutos minutos minutos minutos minutos minutos minutos minutos minutos minutos minutos minutos
Costo de 20 minutos 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05
Valor del tiempo ahorrado 11,598 11,598 11,598 9278 11,018 11,018 11,018 11,018 11,018 11,018 11,018 11,018 132215
Usuarios 5667 11,333 17,000 21,533 26,917 32300 37,683 43,067 48450 53,833 59217 64,600
Probabilidad de robo 479%  479%  479%  479%  479%  4.79%  479%  4.79%  4.79%  4.79%  479%  4.79%
Denuncia (horas) 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Costo de la hora 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14
ng’erniilcfmpo ahorrado 6,663 13,325 19,988 25318 31,647 37,976 44306 50,635 56,964 63,294 69,623 75953 495,690
Valor de los beneficios 18260 24,923 31,585 34,596 42,665 48,994 55324 61,653 67,982 74312 80,641 86970 627,905

sociales

Nota: Se han considerado los siguientes valores como referencia para el calculo de los beneficios sociales:
Valor del tiempo no laboral: 6.14 por hora
2.05 por ahorro de tiempo

Tiempo (20 minutos)
Descanso Médico

1 6 2 dias
Valor del tiempo tomado de: https://www.mef.gob.pe/contenidos/inv_publica/docs/anexos/2014/3.10_Anexo_SNIP_10-Parmtros_de Evaluac.pdf



Tabla 24

Estimacion del flujo de los beneficios sociales en soles (10 afnos)
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Aiio 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Usuarios nuevos 64,600 323,000 258,400 258,400 129,200 129,200 129,200 129,200 129,200 129,200
Tiempo ahorrado 20 minutos 20 minutos 20 minutos 20 minutos 20 minutos 20 minutos 20 minutos 20 minutos 20 minutos minutzo(;
Costo de 20 minutos 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05 2.05
Valor del tiempo ahorrado 132,215 661,073 528,859 528,859 264,429 264,429 264,429 264,429 264,429 264,429
Usuarios 64,600 387,600 646,000 904,400 1,033,600 1,162,800 1,292,000 1,421,200 1,550,400 1,679,600
Probabilidad de robo 31.24% 31.24% 31.24% 31.24% 31.24% 31.24% 31.24% 31.24% 31.24%  31.24%
Denuncia (horas) 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Costo de la hora 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14 6.14
Xeﬂzgi‘: tiempo ahorrado en 495,690 2,974,143 4,956,904 6,939,666 7,931,047 8,922,428 9,913,809 10,905,190 11,896,570 12’887’9i
Valor total de los beneficios 627,905 3.635216 5485763 7,468,525 8195476 9,186,857 10,178.238 11,169,619 12,161,000 115238

sociales

1
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Para el célculo del tiempo ahorrado por el usuario en la inscripcién a fondos mutuos
mostrado en la tabla 25, se utilizé6 nuevamente el valor social del tiempo publicado en la
relacion de precios sociales por el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), el cual es S/.
6.14 la hora para propdsitos no laborales. Se estimé que un proceso de inscripcidon presencial
a fondos mutuos en una sucursal bancaria toma aproximadamente 30 minutos y todo el
proceso de creacion de cuenta y configuracion en la solucion no toma mas de 10 minutos; en
consecuencia, se estaria ahorrando al usuario potencial 20 minutos en todo el proceso. El
valor de estos 20 minutos seria equivalente a S/. 2.05 de acuerdo con los valores del MEF. Al
ser un proceso que solo se da al inicio de la relacion comercial, se estaria ahorrando S/. 2.05
por cada uno de los 64,600 usuarios del primer aio, obteniendo un ahorro de S/. 132,215 este
afio. En los siguientes 9 afios, se estarian obteniendo en total 1,615,000 usuarios nuevos,
aplicandose el mismo valor de tiempo (S/.2.05) para cada uno, se obtendria un ahorro de S/.
3,305,367. El total del valor de tiempo ahorrado para un flujo de 10 afios, mostrado en la
tabla 26, seria de S/. 3,437,581.

El primer costo social es el asociado a la emision de carbono (CO2) por el incremento
en el uso de smartphones. Este costo se ha cuantificado en la tabla 25 y para este fin se utilizd
el precio promedio del CO2 en Estados Unidos, segun la revista digital especializada en
temas ambientales Down to Earth, este equivale a USD 48 dolares americanos la tonelada,
aplicando un tipo de cambio de 3.64, seria S/. 174.72 la tonelada. De acuerdo al operador
telefonico Honest Mobile, un usuario de smartphones consume aproximadamente 315 kg al
aflo solo en uso y recarga, para este ejercicio se asumira que el 10% de este consumo se
encuentra relacionada a la aplicacion propuesta en este trabajo. Asi, se obtiene que el uso de
la aplicacion genera 31.5 kg. de CO2 al afio por usuario, a un valor de S/. 0.174 por kilo; bajo

estos supuestos se obtiene un costo de S/. 193,600 al cierre del primer afo. El flujo
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proyectado a 10 afios, mostrado en la tabla 26, obtiene un costo social total de S/. 30,
357,932.

El segundo costo social identificado es el asociado a los problemas de salud por el
mayor uso de smartphones. Segin un estudio realizado en Peru por la licenciada Rosado
(2018), el uso de celular es causa de lesiones cervicales. Para el calculo de este costo
presentado en la tabla 25, se ha estimado que un usuario puede usar su celular 6 horas al dia
en promedio y el uso diario relacionado a la aplicacion serd de 10 minutos aproximadamente,
esto es equivalente a un 2.4%. El costo de la terapia fisica es de S/. 50 y se requiere de
minimo 6 sesiones para tratar este tipo de problemas. Bajo estos supuestos, se tiene un costo
de terapia fisica de S/. 461,629 para 64,600 usuarios en el primer afio y en total se tendria S/.
11,997,143 para el flujo de 10 afos de la tabla 26.

Finalmente, una vez cuantificados los beneficios y costos sociales, se procedio a
aplicar la formula establecida por el MEF para obtener el VANS, la cual es el flujo de
beneficios netos sociales sobre 1 menos la tasa social de descuento predeterminada (10%). El
resultado es un VANS de S/. 4,322,878 para un flujo proyectado a 10 afios. En este caso, el
VANS es mayor al VAN del emprendimiento dado el fuerte impacto en el ahorro generado al

usuario.



Tabla 25

Estimacion del flujo de costos sociales (primer afio)

Primer Aiio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Totales
Usuarios see1 TP o5 26017 20 s7ess 43067 agaso OV L 400

Emisiones CO2 smartphone (kg) 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Valor del kg. de CO2 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17

Valor emisiones CO2 2,599 5,198 7,797 9,876 12,345 14’8}‘ 17,283 19,752 22,221 24’6(9) 27’13 29,628 193,363
Usuarios nuevos 5,667 5,667 5,667 4,533 5,383 5,383 5,383 5,383 5,383 5,383 5,383 5,383

Porc.entaje con problemas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

cervicales

Costo de la terapia 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50

N° de terapias 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00 6.00

Valor del costo en terapias 40’42 40’42 40’42 32,381 38,452 38’43 38,452 38,452 38,452 38’4; 38’43 38,452 461,429
Valor de los costos sociales 43’0; 45’6Z 48’2; 42,257 50,797 53’22 55,735 58,204 60,673 63’13 65’6; 68,081
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Tabla 26

Estimacion del flujo de costos sociales (10 anos) y VANS

Aiio 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Usuarios 64600 387600 646,000 904400 03O0 LIOZEY 595 g LAZL2D 133040 LOTG0
Emisiones CO2 smartphone (kg) 17.13 17.13 17.13 17.13 17.13 17.13 17.13 17.13 17.13 17.13
Valor del kg. de CO2 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17 0.17
Valor emisiones CO2 193,363 1,160,17 1,933,62 2,707,07 3,093,80 3,480,52 3.867.252 4,253,97 4,640,70  5,027,42
6 6 7 2 7 8 3 8
Usuarios nuevos 64,600 323,000 258,400 258,400 129,200 129,200 129,200 129,200 129,200 129,200
Porcentaje con problemas cervicales 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4%
Costo de la terapia 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
N° de terapias 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
Valor del costo en terapias 461,429 2’307’1‘3‘ 1,845 ’7i 1,845 ’7i 922,857 922,857 922,857 922,857 922,857 922,857
Valor de los costos sociales 654,791 3,467,31 3,779,34 4,552,79 4,016,65 4,403,38 4,790,110 5,176,83 5,563,56 5,950,28
9 1 1 9 4 5 0 5
Flujo neto 26886 167897 V70642 291573 417881 478347 pep o0 599278 659744 7,202,09
2 4 7 3 4 0 5

Monto total 38’905’92

VANS

4,322,878
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Capitulo VIII. Decision e implementacion

En el presente capitulo, se desarrolla el plan de implementacion de AhorraPe, y se
sustenta las decisiones tomadas luego de haber validado las hipotesis planteadas; ademas, ya
habiendo realizado los anélisis financieros y sostenibles del producto, se muestran las
conclusiones de la investigacion y andlisis realizados sobre el modelo de negocio, como las
recomendaciones a realizarse para el desarrollo e implementacion del mismo.

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

El plan de implementacion de desarrollo, figura 9, se realiza sobre un periodo de
cinco meses, en el cual se han considerado en primer lugar, ejecutar actividades previas al
desarrollo del producto; como, por ejemplo, la revision y aprobacioén del modelo de negocio
planteado, la definicion de los recursos y la constitucion de la empresa. Luego, previo al
desarrollo, y como parte importante del plan estratégico, se generaran los primeros
acercamientos con los aliados, en este caso, las entidades financieras, para lograr una alianza
estratégica con alguna de ellas. En paralelo, se realizara el reclutamiento del recurso humano
para el desarrollo de la plataforma, como programadores de software, expertos en marketing
y redes sociales, atencion al cliente y colaboradores administrativos.

En vista que, en el modelo de negocio, el volumen de usuarios o ahorradores, provee
el flujo de caja esperado, se realiza un mayor énfasis en la elaboracion de un plan de
marketing y una campafia de publicidad potente, la cual se ird reforzando en la medida que la
fecha de lanzamiento del producto se hace mas cercana; es por esta razon, que las
responsabilidades del equipo en esta etapa se han dispersado en todas las actividades a
realizarse, y porque ademas, se busca generar informacion y confianza en el usuario.
Finalmente, llegado el Gltimo mes, previo al lanzamiento del producto, se pondra en marcha

el producto final a modo de poner a prueba el aplicativo movil y evaluar su funcionamiento.



Figura 9. Plan de implementacion detallado por actividades y responsables.
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8.2. Conclusion

La digitalizacion a la que se han visto forzados los usuarios de servicios financieros
dada la coyuntura, sumado a los esfuerzos y trabajo de punta de lanza en digitalizacion
bancaria realizado por aplicaciones como Yape o Plin (mas de 5 millones de usuarios), abren
la puerta y facilitan el ingreso al mercado de otras fintech. Si bien esto es positivo, aun hay
muchas limitaciones, ya que el mercado peruano aiin no cuenta con mecanismos como open
banking y con una legislacion para este tipo de iniciativas. Por consiguiente, la mejor opcion
para una fintech nueva es tener como socio clave a un banco que le permita tener una mejor
operatividad, ya que al cumplir con sus requerimientos y exigencias la ayuda a mantenerse
dentro de la estructura legal necesaria y a su vez generar confianza en los usuarios.

Actualmente, el publico bancarizado tiene un perfil altamente digitalizado con
capacidad para ahorrar montos pequefios recurrentes; ademas, este no se encuentra
familiarizado con productos financieros distintos a cuentas de ahorro, lo cual genera una
oportunidad de negocio importante para Ahorra.Pe. El modelo de ahorro automatico alivia el
dolor de ahorrar activamente a los usuarios, ademas de generar dinero adicional al mantener
sus ahorros en plataformas de inversion. Este dinero adicional les permitird cumplir con sus
objetivos a corto y medio plazo, ya que podran estudiar, viajar y/o afrontar una emergencia;
cabe mencionar que en las encuestas realizadas se identifico un uso nuevo a largo plazo, el
cual es ayudar a acumular fondos para su futuro o jubilacion.

De cara a los bancos, la plataforma generara ventas adicionales obedeciendo a una
estrategia de desarrollo de mercado, dado que los usuarios no forman parte del ptublico
objetivo de los productos de inversion de bancos y sociedades administradoras de fondos. Es
por ello que la comisidon que recibird Ahorra.Pe no va en contra de las expectativas de ingreso
por productos de inversion, sino que, al generar ventas fuera del mercado meta de dichos

productos, toda venta es adicional y no se encuentra incluida dentro de cualquier proyeccion
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o estimacion por parte de los bancos. Por el lado del financiamiento del proyecto, se concluye
que es altamente viable y escalable, ya que no existe un competidor local en el pais o regional
en América Latina, lo cual vuelve muy atractivo el proyecto para los inversionistas y con un

riesgo moderado para los financiamientos a través de los bancos.

8.3. Recomendacion

En relacion con la primera conclusion, se recomienda a las entidades financieras
buscar incorporarse a las tendencias digitales actuales y brindarles mayores canales de acceso
a los usuarios para que adquieran y utilicen sus productos de inversion. Se requiere
simplificar los procesos, hacerlos mas agiles, facilitando la interaccion del usuario con el
banco. En linea con esto, se deberia impulsar una ley de open banking que coadyuve a
promover la digitalizacion de la banca y servicios anexos, lo que generaria una reduccion de
costos en las plataformas de banca fisica. Para poder hacer esto realidad, los entes
reguladores deberian promover normativas que regulen la ciberseguridad que se debe
emplear para las fintech con estandares internacionales adaptados a la realidad local.

Referente a la segunda conclusion, se recomienda a las entidades financieras y
startups priorizar las necesidades y la satisfaccion del cliente, las cuales se orientan cada vez
mas a lo digital y a lo socialmente responsable. En linea con esto, es fundamental que las
grandes empresas apoyen el crecimiento de startups que generen valor en su mercado y para
la sociedad. Asimismo, las entidades reguladoras podrian brindar beneficios para las
entidades que actiien de forma responsable con el medio ambiente. Para el caso del presente
proyecto, el estado podria incentivar las inversiones de fondos mutuos responsables, que
favorezcan al medio ambiente y la sociedad. En cuanto a los usuarios, estos cada vez se veran
mas familiarizados e interesados en los productos financieros, por lo cual se recomienda que

conozcan los canales oficiales de informacion de las fintech y entidades financieras;
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asimismo, deberan conocer los niveles de rentabilidad ofrecidos, las condiciones de las
cuentas de ahorro y productos de inversion.

Respecto a los bancos, debido a que la plataforma Ahorra.Pe incorporard un nuevo
segmento de mercado al banco y SAFs, se recomienda fuertemente el que entre ambos
consideren incorporar portafolios de inversion que incentiven la neutralidad en emisiones de
carbono y generen otros beneficios sociales, de forma que sea un motivador adicional para
que los nuevos clientes se interesen por mantenerse en esta modalidad de ahorro innovador.
Asimismo, debido a que el modelo de negocio beneficia a estas entidades financieras, se
recomienda que estas refuercen la motivacion de los usuarios para el correcto uso de la
plataforma enfatizando en que es una plataforma cibersegura. Por otro lado, en cuanto a la
negociacion con los bancos y SAFs, se recomienda mantener la estrategia de cobros de

comisiones a los bancos, y que, al verse beneficiados, respaldaran la plataforma propuesta.
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Figura Al. Pantalla de inicio
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Figura A2. Creacion del usuario

Figura A3. Cédigo de confirmacion

Figura A4. Seleccion del banco

Figura A5. Validacion de productos
bancarios
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Figura A6. Seleccion de tarjetas para
ahorro

Figura A7. Seleccidn cuenta débito
automatico
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Figura AS8. Seleccion parametros ahorro

88



Figura A9. Seleccion Fondo de Inversion

Figura A10. Acepto los términos y
condiciones

Figura A11. Configuracion exitosa
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Figura A12. Pagina de inicio

Figura A13. Consulta de movimientos
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Figura A14. Revisar los ahorros ganados e
intereses generados



Figura A15. Ahorros adicionales

Figura A16. Configuracion de ahorro
programado

Figura A17. Configuracion de ahorro
voluntario
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Figura A18. Otras actividades
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Apéndice B: Tarjetas de prueba para las hipotesis del modelo de negocio

Figura Bl. Tarjeta de prueba 1
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Figura B2. Tarjeta de prueba 2
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Figura B3. Tarjeta de prueba 3
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Figura B4. Tarjeta de prueba 4
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Figura B5. Tarjeta de prueba 5
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Figura B6. Tarjeta de prueba 6
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Figura B7. Tarjeta de prueba 7
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Apéndice C: Tarjetas de aprendizaje de la evidencia generada por las hipotesis

Figura C1. Tarjeta Aprendizaje 1
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Figura C2. Tarjeta Aprendizaje 2
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Figura C3. Tarjeta Aprendizaje 3
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Figura C4. Tarjeta Aprendizaje 4
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Figura C5. Tarjeta Aprendizaje 5
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Figura C6. Tarjeta Aprendizaje 6
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Figura C7. Tarjeta Aprendizaje 7
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Figura C8. Tarjeta Aprendizaje 8
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Apéndice D: Esquematico Aplicativo Ahorra.Pe

Figura DI. Esquematico Aplicativo Ahorra.Pe.
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Apéndice E: Entrevistas a Usuarios

Se realizaron siete entrevistas a fin de recopilar leads e informacion general y
relevante a sus gastos, expectativas y problemas de ahorro. Se resaltan los puntos mas
importantes encontrados en cada entrevista y las caracteristicas relevantes de cada
entrevistado para definir el perfil del usuario y las posibles soluciones. Se han encontrado
puntos en comuin como que son usuarios que resaltan la importancia de ahorrar, pero que
tienen dificultades en hacerlo por tiempo, olvido, falta de herramientas o la dificultad de las
mismas. Ademas, son usuarios digitalizados, familiarizados con varias aplicaciones.

Jaime Li:
e FEdad:36

e Ciclismo, netflix, juegos de pc y movil.

e Limite de gastos mensual (méximo 50%)

e Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones

e Bancarizado, cuenta con cuentas de ahorro y seguro a largo plazo.

e Familiarizado con banca digital, evita ir presencialmente al banco.

e (Considera el ahorrar muy importante, le da tranquilidad para afrontar cualquier
situacion. No depender de terceros.

e Ha tenido emergencias de salud en el pasado en las cuales a necesitado contar con
disponibilidad inmediata de dinero.

Alejandra Ruiz:

e Edad:37

e Deporte, comprar ropa y articulos de la casa.

e Limite de gastos mensual (maximo 95%)

e Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones: redes, musica y plataformas para
peliculas y series.

e Bancarizado, cuenta con cuentas de ahorro y seguro a largo plazo.
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e Familiarizado con banca digital, no necesito realizar muchas operaciones en el banco.
Usa bbva, bep y banco pichincha para realizar diferentes transacciones de pagos de
servicios y transferencias.

e Considera el ahorrar muy importante, indica que en la aplicaciéon del BBV A hay una
programacion donde te abren una cuenta y de debitan un monto que estableces de tu
cuenta que normalmente usas y lo pasan para esa cuenta, que a fin de afio te recuerdan
que tienes ese dinero ahorrado, también invierte en BITCOINS.

e Cuentan con ahorro para emergencias, indica que sirve mucho.

Sofia Alva:

e Edad:37

e Ninguna en especial porque por pandemia no es posible. S6lo pasar tiempo en casa.

e (Gasta mas de lo que gana.

e Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones: Bancos, redes sociales, y otras apps.

e Bancarizado, cuenta con cuentas de ahorro y tarjeta de crédito.

e Familiarizado con banca digital, no va a bancos a menos que quiera hacer una
operacion que solo sea, o0 que tenga como requisito, ir presencialmente. Usa apps del
Scotiabank y BBVA. El primero porque trabaja ahi, recibe su sueldo y tiene activos y
pasivos en ese banco. El del BBV A porque hace pagos de colegios.

o (Considera que ahorrar es importante. Ahorra cuando puede y se acuerda.

e Ahorra para casos de emergencia o para que le genere algin tipo de interés.

Enrique Gomez:

e Edad: 35

e Su hobbie es viajar.

e Genera sus ingresos disefiando y generando obras de construccidon. Se mantiene en

equilibrio, gasta cerca de lo que gana.
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Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones. Whatsapp, Facebook, Instagram.
Bancarizado, cuenta con cuentas de ahorro y tarjeta de crédito. Usa apps del
Scotiabank y el Interbank, No se lleva bien con el BCP

Familiarizado con banca digital, paga sus servicios, hace transferencias; es muy
valioso para agilizar y tener diligencia para actividades econdmicas y recreativas.
Considera que ahorrar es buenisimo, es una posicion que deberian tener todos, cree ¢l.

Ahorra para tener un colchdn para cualquier eventualidad.

Sergio Caicedo:

e Edad:34

e Apoya a su esposa con la venta de sus tortas. Genera ingresos por su sueldo fijo y
variables con la venta de pasteles.

e Mantiene sus gastos al limite. Compra de alimentos para la familia, pago de servicios,
colegio, salud.

e Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones: Bancos, redes sociales, y otras apps.
Va al banco 3 veces por mes, no lo considera esencial.

e Bancarizado, cuenta con cuentas de ahorro y tarjeta de crédito.

e Familiarizado con banca digital. Usa apps del BCP, Interbank, Continental,
Scotiabank.

e (Considera que ahorrar es importante. Ahorra cuando puede y se acuerda. No tiene
ahorros ahora.

e Lo guardaria para emergencias principalmente, invertir en negocio o viajar.

Angello Eguia:
e Edad: 38
e Trabajo como dependiente en una empresa privada y ademas arrendamiento de bienes

inmuebles. El arrendamiento de bienes le genera un extra.
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e Con su dinero paga de responsabilidades econdémicas, servicios, préstamos y ahorro.

e Mantiene sus gastos al limite.

e Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones. Utiliza whatsapp, teams, forticlient
y aplicaciones bancarias.

e Bancarizado, cuenta con cuentas de ahorro y tarjeta de crédito. Va al banco una vez
cada 3 meses, Cree que no es esencial.

e Familiarizado con banca digital. Usa BCP, BBVA, SCOTIABANK, FALABELLA,
INTERBANK, YAPE y Luquita, para practicidad de transferencias.

e Ahorrar es bueno porque genera un capital para estar protegido ante eventualidades.
Ahorra cada vez que puede.

e Maneja un solo fondo de ahorros, no propiamente con nombre de emergencias.
Considera que si es importante contar con dinero para emergencias. Le gustaria
capitalizar con su ahorro.

Gonzalo Ramirez:

e [Edad: 37.

e Trabaja como reporting manager en una agencia de medios.

e Juega en la computadora.

e Mantiene un balance. Sus ingresos superan sus gastos, pero no por mucho.

e Usuario digitalizado, utiliza varias aplicaciones. Tiene cuenta de ahorros, pero no
inversiones. Le gustaria invertir, pero hacerlo es complicado. Utiliza Whatsapp,
Facebook, Linkedin, juegos en celular.

e Bancarizado, hace aios que no va a un banco.

e Familiarizado con banca digital. Usa BCP, BBVA, YAPE y PLIN.

e Abhorrar es importantisimo. Trata de generarlos lo mas que pueda. Actualmente no

ahorra lo que quisiera.
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e No toca sus ahorros, pero han aumentado sus ingresos corrientes y se le complica

ahorrar. Queria invertir en inmuebles pero no pudo por la pandemia.

Factores comunes/recurrentes:
e Entre 30 y 40 afios
e Consideran que ahorrar es importante, pero se les dificulta ahorrar.
e Sus gastos estan cerca de sus ingresos.
e Son trabajadores dependientes, en pocos casos con alternativas de ingreso adicional.
e Familiarizados con la banca digital, casi no van al banco fisicamente, y usan apps
bancarias.
e Ahorran en su mayoria para emergencias, les gustaria que sus ahorros generen mas

dinero.



Apéndice F: Lienzo 6x6

1. Objetivo: Cual es el problema mas relevante que se quiere

solucionar?

Las personas no tienen cultura de ahorro y encuentran mucha dificultad

en ahorrar

2. Necesidades: (Cuales son las necesidades especificas del usuario? Utilizar el siguiente esquema:

El usuario necesita_ahorrar porque no quiere andar preocupado sobre sus gastos.
El usuario necesita_generar ingresos porque quiere estar preparado para casos de emergencias.
El usuario necesita_sentirse Util porque quiere aportar a la sociedad.

El usuario necesita_tener cultura de ahorro porque desea cumplir objetivos personales y familiares.

El usuario necesita_ahorrar poco a poco porque se le dificulta ahorrar en cantidades mayores.
El usuario necesita incrementar sus ingresos porque desea invertir en su futuro.

Preguntas Generadoras:

A partir de las necesidades identificadas, escriba, en las celdas azules, 6 preguntas generadoras utilizando el siguiente esquema:

"¢ Coémo podriamos...?"

Evite que las respuestas sean muy cerradas (solucion evidente) o muy abiertas (solucion fuera del objetivo)

A ({Coémo podriamos lograr que las
personas ahorren sin tener que
pensar en ello?

B ({Cémo podriamos ayudar a
que las personas cuenten con
recursos para emergencias?

C (Como podriamos generar un
valor agregado a la sociedad a través
de los ahorros de las personas?

D {Cémo podriamos
fomentar una cultura de
ahorro?

E ;{Como podriamos lograr
que las personas ahorren en
base a montos pequefios de
manera recurrente?

F (Cémo podriamos hacer
que se aprovechen de
mejor forma los ahorros de
las personas?

Automatizando el proceso

Separando un porcentaje fijo de
sus ingresos mensuales

Simplificando los procesos para
acceder a un ahorro rentable

Logrando que las personas se
acostumbren a ahorrar y vean
los beneficios de ello.

Establecer un monto fijo
pequeilo mensual y
depositarlo en una cuenta
bancaria.

Buscando que generen un
interés mayor

Mediante una aplicacion o web que
automatice el proceso y lo
simplifique

Logrando que ahorren aunque sea
un monto pequeiio al mes pero de
manera constante

Generando mayor rentabilidad por
los ahorros de las personas, lo que
aumenta el capital en el mercado de
consumo y pone mas dinero en las
manos de las personas.

Generando un habito de
ahorro.

A través de ahorro
automatizado en base a sus
compras o transacciones
bancarizadas.

Transfiriendo los ahorros a
cuentas de plazo fijo

Mediante una aplicacion o web que
automatice el proceso y lo
simplifique adaptandose a las
necesidades particulares de cada
usuario

Logrando que ahorren aunque sea
un monto pequefio variable al
mes, pero de manera constante y
que este monto sea bancarizado.

Logrando que las personas
interioricen el ahorro como
un habito y vean los
beneficios de ello.

A través de ahorro
automatizado en base a sus
compras bancarizadas.

Invirtiendo los ahorros en
fondos de inversion con
mayor rentabilidad

Mediante una aplicacion o web que
automatice el proceso y lo
simplifique adaptandose a las
necesidades particulares de cada
usuario.

Logrando que ahorren aunque sea
un monto pequefio variable al
mes, pero de manera constante y
que este monto sea bancarizado.

Generando mayor rentabilidad por
los ahorros de las personas, lo que
aumenta el capital en el mercado de
consumo y pone mas dinero en las
manos de las personas.

Logrando que las personas
interioricen el ahorro como
un habito y vean los
beneficios de ello.

A través de ahorro
automatizado en base a sus
compras bancarizadas.

Invirtiendo los ahorros en
fondos de inversion con
mayor rentabilidad

Coloque aqui arriba las seis ideas seleccionadas
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Apéndice G: Quick Wins

Quick Wins

Logrando que ahorren aunque sea un
monto pequefio variable al mes, pero
de manera constante y que este
monto sea bancarizado.

Planificar

Logrando que las personas interioricen
el ahorro como un hébito y vean los
beneficios de ello.

Impacto . L, Generando mayor rentabilidad por los
Al Mediante una aplicacion o web que
to : ahorros de las personas, lo que aumenta
automatice el proceso y lo .
S . el capital en el mercado de consumo y
simplifique adaptandose a las L
. 3 pone mas dinero en las manos de las
necesidades particulares de cada
i personas.
usuario.
A través de ahorro automatizado en
base a sus compras bancarizadas.
Delegar Evitar
Impacto o
Bajo Invirtiendo los ahorros en fondos de

inversion

Costo Bajo

Costo Alto
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Apéndice H: Plano de Distribucion de las Operaciones

Figura HI. Plano de distribucion de las operaciones de Ahorra.Pe



Encuesta 1

Pregunta 1

Apéndice I: Encuesta 1y 2 de la segunda hipdtesis de deseabilidad

Por favor, indica tu edad:

Por favor, indica tu edad:

Entre 20 y 25 afios
Entre 25 y 30 afios
Entre 30 y 35 afos
Entre 35 y 40 afos
Entre 40 y 45 afos
Mas de 45 afios

—_

N W W

0%
3%
69%
14%
9%
6%

Pregunta 2

. Estas familiarizado(a) con los
aplicativos mdviles para realizar
transferencias, pagos o
movimientos bancarios?

JEstas familiarizado(a) con los
aplicativos moviles para realizar
transferencias, pagos o
movimientos bancarios?

Si, los uso frecuentemente
S¢é que existen pero no los uso
Prefiero ir a una agencia bancaria

Solo manejo efectivo para mis pagos

33
2
0
0

94%
6%
0%
0%

.Qué tan importante es para ti

.Qué tan importante es para ti

Pregunta 3 ahorrar? ahorrar?
Muy importante 23 66%
Importante 9 26%
No muy importante 3 9%
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Me es indiferente

0

0%

Si tuvieras la oportunidad de
ahorrar un monto minimo cada

Si tuvieras la oportunidad de
ahorrar un monto minimo cada

Pregunta 4 . .
semana, ;de qué manera te semana, ;de qué manera te
gustaria ahorrar? gustaria ahorrar?
Automaticamente 25 71%
A través de un producto bancario 10 29%
A través de una junta 0 0%

Si tienes la oportunidad de

Si tienes la oportunidad de

Pregunta S ahorrar mensualmente, te ahorrar mensualmente, te
gustaria: gustaria:

Ahorra’r poco a poco y de forma 13 519%

automatica

Ahorrar un monto fijo a fin de mes 10 29%

Ahorrar luego de haber pagado mis 7 20%

obligaciones

Pregunta 6

.Qué usos le darias a ese ahorro?

.Qué usos le darias a ese ahorro?

Compras navidefas o utiles escolares
Viajes familiares o personales

Estudio de mis hijas/hijos/personales

Para casos de emergencia
Para mi futuro

0
13

3

7
11

0%
37%
9%
20%
31%
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Inversion

3%

Pregunta 7

,Qué cantidad de dinero podrias
ahorrar en promedio al mes?

,Qué cantidad de dinero podrias
ahorrar en promedio al mes?

Menos de 50 soles

De 50 a 100 soles

100 soles a 200 soles
200 soles a 500 soles
500 soles a 1,000 soles
Mas de 1,000 soles

1
7
3
11
10
3

3%
20%
9%
31%
29%
9%

(Estarias interesado en que tus
ahorros puedan ser invertidos y

(Estarias interesado en que tus
ahorros puedan ser invertidos y

Pregunta 8 que éstos te generen mayores que éstos te generen mayores
intereses que una cuenta de intereses que una cuenta de
ahorro tradicional? ahorro tradicional?
Si 32 91%
No 3 9%




Encuesta 2

Pregunta 1

Por favor, indica tu edad:

Por favor, indica tu edad:

Entre 20 y 25 afios
Entre 25 y 30 afios
Entre 30 y 35 afios
Entre 35 y 40 afos
Entre 40 y 45 afos
Mas de 45 afios

O

—_ W O

3%
26%
34%
26%

9%

3%

Pregunta 2

JEstas familiarizado(a) con los

aplicativos méviles para realizar

transferencias, pagos o
movimientos bancarios?

Estas familiarizado(a) con los
aplicativos mdviles para realizar
transferencias, pagos o
movimientos bancarios?

Si, los uso frecuentemente
Sé que existen pero no los uso
Prefiero ir a una agencia bancaria

Solo manejo efectivo para mis pagos

33
2
0
0

94%
6%
0%
0%

., Qué tan importante es para ti

.Qué tan importante es para ti

Pregunta 3 ahorrar? ahorrar?
Muy importante 18 51%
Importante 17 49%
No muy importante 0 0%
Me es indiferente 0 0%
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Si tuvieras la oportunidad de
ahorrar un monto minimo cada

Si tuvieras la oportunidad de
ahorrar un monto minimo cada

Pregunta 4 . .
semana, ;de qué manera te semana, ;de qué manera te
gustaria ahorrar? gustaria ahorrar?
Automaticamente 25 71%
A través de un producto bancario 10 29%
A través de una junta 0 0%

Si tienes la oportunidad de Si tienes la oportunidad de

Pregunta 5 ahorrar mensualmente, te ahorrar mensualmente, te
gustaria: gustaria:

Ahorra’r poco a poco 'y de forma 16 46%

automatica

Ahorrar un monto fijo a fin de mes 8 23%

Ahorrar luego de haber pagado mis 1 31%

obligaciones

Pregunta 6

.Qué usos le darias a ese ahorro? [Qué usos le darias a ese ahorro?

Compras navidefias o utiles escolares
Viajes familiares o personales
Estudio de mis hijas/hijos/personales

Para casos de emergencia

Para mi futuro

Inversion

0 0%
8 23%
4 11%
12 34%
10 29%
1 3%




Pregunta 7

.Qué cantidad de dinero podrias
ahorrar en promedio al mes?

. Qué cantidad de dinero podrias
ahorrar en promedio al mes?

Menos de 50 soles

De 50 a 100 soles

100 soles a 200 soles
200 soles a 500 soles
500 soles a 1,000 soles
Mas de 1,000 soles

3%
14%
37%
26%
14%

6%

Pregunta 8

.Estarias interesado en que tus
ahorros puedan ser invertidos y
que éstos te generen mayores
intereses que una cuenta de
ahorro tradicional?

(Estarias interesado en que tus
ahorros puedan ser invertidos y
que éstos te generen mayores
intereses que una cuenta de
ahorro tradicional?

Si
No

32
3

91%
9%

122



