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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion propone un plan estratégico para el Banco Innova del Peru
para el periodo 2024-2028, con el fin de aumentar su rentabilidad y competitividad en un
entorno bancario retador. Durante su primera década de operacion, el Banco ha tenido
dificultades para convertir su alta liquidez en colocaciones rentables, lo que ha limitado su
expansion, sobre todo fuera de Lima.

El andlisis estratégico indica que, aunque ha logrado consolidarse en Lima, su crecimiento
hacia las provincias y la diversificacion de su cartera de clientes han sido lentos. Ademas,
enfrenta una competencia intensa, especialmente de fintechs y servicios financieros digitales
que amenazan con reducir su participacion en el mercado.

El plan estratégico aborda estos desafios con un enfoque en cinco areas clave. Primero, se
promovera la innovacion digital para mejorar la oferta de productos financieros alineados con
las demandas del mercado actual, aprovechando la tecnologia fintech para optimizar tanto la
captacion como la colocacion de fondos. Segundo, se mejoraran los procesos de evaluacion
crediticia para disminuir riesgos y aumentar la rentabilidad, con especial atencion en los
créditos hipotecarios y PYME. Tercero, el Banco buscara fortalecer su presencia digital en
nuevas regiones, diversificando riesgos y ampliando su base de clientes. Asimismo, el plan
incluye un compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social, implementando
practicas éticas y sostenibles en todas sus operaciones. Finalmente, se priorizara el desarrollo
del talento humano mediante la formacion continua del personal, mejorando sus habilidades en
areas criticas como la gestion de riesgos y la colocacion de fondos.

El analisis del entorno externo, realizado a través de la metodologia PESTELG, destaca que el
Banco opera en un contexto macroeconomico y politico estable, pero enfrenta desafios como
la inflacion y la informalidad laboral. El andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter también sefiala
una alta competencia en el sector bancario y la creciente amenaza de las fintechs como
sustitutos. La implementacion de este plan permitird al Banco Innova mejorar su eficiencia,
consolidar su posicion en el mercado y aprovechar nuevas oportunidades en el sector financiero

peruano.
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INTRODUCCION

El Banco Innova del Perti, con mas de una década de operaciones, enfrenta grandes retos para
sostener y aumentar su rentabilidad en un mercado financiero cada vez mas competitivo y en
constante transformacion. Aunque ha logrado establecerse solidamente en Lima, ha tenido
dificultades para expandir sus operaciones hacia otras regiones y optimizar la colocacion de
fondos, lo que ha limitado su crecimiento fuera de la capital.

El entorno financiero ha evolucionado rapidamente con la llegada de las fintechs, que ofrecen
productos mas agiles y adaptados a las nuevas demandas del mercado. Este cambio, junto con
la creciente digitalizacion y las expectativas de experiencias mas rapidas y personalizadas,
obliga a las instituciones financieras tradicionales a reinventarse y adaptarse con mayor
velocidad. A estos desafios externos se suman retos operativos internos que exigen una mejora
en la eficiencia de los procesos crediticios y operativos.

En este contexto, el Plan Estratégico 2024-2028 del Banco Innova esté disefiado en torno a tres
pilares fundamentales: innovacién digital, optimizacidon operativa y expansion regional. La
innovacion digital busca fortalecer la oferta tecnoldgica, optimizar la experiencia del cliente y
mejorar la eficiencia interna. La optimizacidon operativa se centrara en agilizar los procesos
crediticios, gestionar riesgos de manera mas eficiente y controlar costos. Finalmente, la
expansion regional se orientara a diversificar la cartera del banco hacia mercados de alto
potencial en provincias, incrementando la colocacion de fondos y ampliando su base de
clientes.

Este plan se fundamenta en un analisis exhaustivo del entorno interno y externo, utilizando
herramientas como el andlisis de la matriz de FODA cruzado y teniendo en cuenta las
tendencias macroecondmicas, regulatorias y tecnologicas que influyen en el sector financiero
peruano. Ademas, se integra un enfoque en la sostenibilidad y la responsabilidad social,
respondiendo a la creciente relevancia de los criterios Ambientales, Sociales y de Gobernanza
(ESG) en el mercado financiero. El desarrollo del talento humano también juega un papel clave,
con programas disefados para atraer y retener profesionales que apoyen la transformacion
digital y operativa de la organizacion.

En resumen, el Plan Estratégico 2024-2028 busca posicionar al Banco Innova como una
institucion competitiva, eficiente y sostenible, preparada para adaptarse a los cambios del

mercado financiero y asegurar su crecimiento sostenido en los proximos afos.



CAPITULO I. CONTEXTO EMPRESARIAL DEL
BANCO INNOVA DEL PERU AL 2023

Este capitulo proporciona una vision general del Banco Innova del Pert a finales de 2023,
abordando su historia, vision, mision y objetivos estratégicos, asi como sus productos y
clientes. Se explora el contexto en el que el banco ha operado y sus principales logros y
desafios, destacando su evolucién y posicionamiento en el mercado.

1. Consideraciones generales

1.1 Historia

Banco Innova del Peru es una entidad financiera con una década de experiencia en el mercado,
dedicada a captar recursos a través de productos financieros como cuentas de ahorro y
depositos a plazo fijo, que luego se colocan en créditos diversos. Aunque tiene una solida
presencia en Lima Metropolitana, para expandirse hacia las provincias presenta una estrategia
cautelosa, adaptando sus servicios a las necesidades locales y diversificando su base de clientes.
A pesar de sus esfuerzos por crecer con un enfoque ético, innovador y orientado al cliente, el
Banco ha tenido dificultades para colocar sus fondos de manera rentable. Su alta liquidez no
se ha convertido en activos productivos, lo que ha limitado su crecimiento y reducido su
rentabilidad, generando una subutilizacion de recursos y menores ingresos a comparacion de
sus competidores.

1.2 Vision, mision, y objetivos estratégicos al 2023

1.2.1 Vision

Ser un banco que satisface todas las necesidades financieras de nuestros clientes, brindandoles
la mejor experiencia personalizada, basada en nuestro profundo conocimiento de ellos y en la
adaptacion del servicio a sus necesidades especificas.

1.2.2 Misién

Somos un banco moderno y accesible que proporciona una variedad de servicios financieros
de alta calidad con tasas competitivas, permitiendo a nuestros clientes satisfacer sus
necesidades de financiamiento, ahorro y pagos.

1.3 Productos y clientes

1.3.1 Productos

e Tarjetas. Tarjeta de crédito.

e Préstamos y créditos. Préstamo de consumo, Préstamo para Pequefias y Medianas

Empresas (PYME), Crédito hipotecario.



e Cuentas y depositos. Cuentas de depodsitos a la vista, Depositos a plazo fijo (12 y 24
meses).
1.3.2 Clientes
Banco Innova del Pert atiende a una amplia gama de clientes, incluyendo trabajadores,
pensionistas, amas de casay PYME. A pesar de su enfoque generalizado, el banco ha reportado
ingresos por intereses inferiores a los de sus competidores, especialmente en el segmento de
préstamos hipotecarios.
1.4 Descripcion y perfil estratégico del banco
Banco Innova del Peri ha adoptado una estrategia de liderazgo en costos tipo 1 y tasas
competitivas para atraer clientes en un mercado con intensa competencia y productos similares.
Sin embargo, esta estrategia ha reducido sus margenes de beneficio y ha generado pérdidas,
especialmente en préstamos hipotecarios, con ingresos por intereses menores que los de la
competencia. Para mejorar su rentabilidad y sostenibilidad, el banco necesita diversificar sus
estrategias, combinando el control de costos con una mejor generacion de ingresos.
1.4.1 Perfil competitivo del Banco
Banco Innova del Peru, con su enfoque en captar recursos y ofrecer productos financieros
variados, ha consolidado su presencia en Lima Metropolitana y esta iniciando una expansion
cautelosa a provincias. Esta expansion busca diversificar riesgos y aumentar la base de clientes,
aunque el banco debe acelerar su proceso para mejorar su presencia fuera de Lima. Un desafio
principal es la eficiente colocacion de fondos; a pesar de contar con alta liquidez, el banco
enfrenta dificultades para convertir estos fondos en activos rentables. Es crucial mejorar la
evaluacion de crédito y productos financieros. Como también utilizar tecnologia avanzada para
gestionar riesgos y operaciones.
2. Problema central del Banco
El principal problema del Banco Innova del Pert radica en la captacion y colocacion de fondos.
El banco ha dependido, en gran medida, de la emision de deuda subordinada que ofrece
rendimientos superiores, pero a un costo mayor que el financiamiento tradicional. Esta
dependencia indica dificultades para atraer depositos tradicionales, con un total de depositos
de clientes de US$ 636,973,000 monto significativamente bajo a comparacion de otros
competidores. Aunque el banco posee alta liquidez para ofrecer créditos, no ha logrado el
crecimiento esperado en colocaciones, reflejando una baja demanda de sus productos
financieros y un alto nivel de endeudamiento. La falta de expansion en colocaciones, a pesar

de la liquidez disponible, sefiala una situacion financiera delicada.



El Banco Innova sigue una tendencia general del sistema financiero, con un crecimiento estable
en depodsitos y una reduccion en colocaciones, acorde con un entorno macroecondémico menos
favorable y politicas crediticias conservadoras (Banco Central de Reserva del Perti [BCRP],
2024a). Para mejorar, el Banco debe ajustar su estrategia de captacion hacia modalidades mas
liquidas y diversificar su enfoque en créditos, adaptandose mejor a las condiciones del mercado
y optimizando la gestion de plazos de financiamiento.

3. Propuesta de solucion

Para abordar los problemas de captacion y colocacion de fondos, el Banco Innova del Peru
debe mejorar la oferta de productos y servicios financieros digitales. La digitalizacion ofrece
oportunidades para mejorar los productos, volverlos atractivos y alinearlos con las necesidades
actuales de los consumidores.

Estos productos digitales ayudaran a captar recursos a tasas mas competitivas, reduciendo la
dependencia de deuda subordinada costosa. Ademas, permitiran al banco ofrecer colocaciones
atractivas, como préstamos con condiciones favorables, aumentando la demanda y mejorando
la rentabilidad. Implementar esta estrategia fortalecera la estabilidad financiera del Banco y
mejorara su posicion en el mercado.

4. Alcance de la propuesta de solucion

El plan estratégico del Banco Innova del Pert para el periodo 2024-2028 se enfocara en el
mercado peruano, basandose en un analisis del entorno macroecondémico, politico y financiero.
Se evaluard la competencia y el posicionamiento actual del banco para identificar
oportunidades y desafios. Se estableceran objetivos estratégicos a largo plazo, con indicadores
de rendimiento clave (KPI) para medir el progreso. La segmentacion de mercado y de clientes
permitira desarrollar estrategias efectivas para la captacion y retencion de estos ultimos.

La innovacion de la oferta de productos serd fundamental, se impulsard la digitalizacion y
modernizacion de los servicios bancarios. El plan incluira una estrategia integral de marketing
y comunicacion, con campaias publicitarias y programas de fidelizacion para fortalecer la
marca y aumentar la participacion de mercado. La gestion de riesgos y cumplimiento normativo
sera crucial, con politicas para identificar y gestionar riesgos, para asegurar el cumplimiento
de normativas. También se implementaran politicas de sostenibilidad y responsabilidad social.
Finalmente, se medira y evaluaré periodicamente el desempefio del plan, ajustando estrategias

segun sea necesario, para asegurar un crecimiento sostenible durante el periodo.



CAPITULO II. ANALISIS EXTERNO

El capitulo II se enfoca en el andlisis externo del Banco Innova del Pert, abordando tanto el
macroentorno como el microentorno que influyen en su operacion y competitividad. En la
seccion 1 se realizara el analisis Politico, Economico, Social, Tecnologico, Ecoldgico, Global
y Legal (PESTELG) para examinar dichos factores que afectan el entorno en el que opera el
banco. En la seccion 2 se llevard a cabo el andlisis del sector para evaluar la atractividad del
mercado. Finalmente, en la seccién 3 se presentara la Matriz de Evaluacion de Factores
Externos (EFE), sintetizando los hallazgos y proporcionando una vision integral del impacto
de estos factores externos en la estrategia y desempeio del Banco Innova.

1. Macroentorno — Analisis PESTELG!

1.1 Factores politicos

En los ultimos afios, Perti ha enfrentado una crisis gubernamental severa, incluyendo la
disolucion del Congreso, cambios de ministros y presidentes, y vacancias presidenciales
(Centro Nacional de Planeamiento Estratégico [Ceplan], 2023). El sistema de partidos es
ineficaz, impulsando a los ciudadanos hacia mecanismos de participacion no formales (Garcia,
2021). La corrupcion ha afectado gravemente la estabilidad politica y el pais ocupa el puesto
101 de 180 en el Indice de Percepcion de Corrupcion 2022 (Martinez, 2023). Las protestas
recientes han exigido adelantos de elecciones y una asamblea constituyente, con bajos indices
de aprobacion presidencial (Lynch, 2023). Esta inestabilidad politica aument¢ el riesgo y ha
llevado a la postergacion de inversiones hasta las elecciones de 2026. En la tabla 1 se presentan

los factores del Entorno politico

Tabla 1
Entorno politico
Factores Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Disolucion del Congreso Genera inestabilidad Aumenta la incertidumbre en | Amenaza
de la Republica, cese de politica y econémica. la toma de decisiones
ministros y primeros financieras.
ministros, vacancia
presidencial.
Sistema de partidos poco Debilita la confianza en los | Dificulta la planificacion y Amenaza
institucionalizado. mecanismos democraticos. | ejecucion de estrategias a
largo plazo.
Corrupcién publica y Afecta la confianza de Reduce la confianza en el Amenaza
privada. inversores y ciudadanos. banco y dificulta la captacion
de fondos.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

! David y David, 2017.



Tabla 1

Entorno politico (continiia de la pagina anterior)

Factores Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Protestas politicas y baja Incrementa la percepcion Aumenta el riesgo operativo y Amenaza
aprobacidn presidencial. de riesgo en el pais. puede afectar la estabilidad del

banco.
Indice de Percepcion de Dificulta la entrada de Limita el acceso a Amenaza
Corrupcién (IPC) alto capitales internacionales. financiamiento externo y
(puesto 101 de 180). alianzas estratégicas.
Postergacion de decisiones | Retrasa el crecimiento y Afecta la demanda de productos | Amenaza

de inversion debido a la
incertidumbre politica.

desarrollo de proyectos.

financieros y créditos.

Adelanto de elecciones y
convocatoria a
referéndum.

Potencial cambio del
entorno politico y
regulatorio.

Necesidad de adaptarse a
nuevas politicas y regulaciones.

Amenaza (a
corto plazo) /
Oportunidad
(a largo plazo
si se
estabiliza)

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

1.2 Factores economicos

1.2.1 Proyecciones economicas y contexto fiscal

Segun el Marco Macroecondmico Multianual (MMM) 2024-2027, se estima que la economia
peruana crecerd mas del 3% durante este periodo, impulsada por una mejora en la demanda
interna, reduccion de presiones inflacionarias, condiciones financieras favorables,
recuperacion de la inversion privada y medidas para enfrentar la emergencia climatica
(Ministerio de Economia y Finanzas [MEF], 2024). A pesar de mantener el grado de inversion,
la calificacion de Moody’s se ajustd de estable a negativa, manteniéndose en Baal. El BBVA
Research (2024) prevé un crecimiento econémico del 2.7% en 2024, mejorando su proyeccion
anterior, después de una contraccion del Producto Bruto Interno (PBI) del 0.6% en 2023. En la

Figura 1 se aprecia la variacion interanual del PBI.

Figura 1
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Nota: Tomado de BBVA Research, 2024.



Respecto al déficit fiscal, se espera que al cierre del afio actual este represente el 2.3% del PBI,
menor al 2.8% registrado en 2023 (BBVA Research, 2024). En la Figura 2 se aprecia el

resultado fiscal (sector ptblico no financiero, % del PBI)

Figura 2

Resultado fiscal (sector publico no financiero, % del PBI)
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Nota: Tomado de BBVA Research, 2024.
Se anticipa un superavit del 0.8% del PBI en las cuentas externas, impulsado por la
recuperacion del sector minero. La inflacion para el primer trimestre de 2024 se encuentra en
3.3%, cerca del limite establecido por el BCRP. El tipo de cambio se proyecta en S/ 3.95 por
ddlar al final del afio, con una expectativa de recuperacion a S/ 3.70 para el afio 2025 (BBVA
Research, 2024). El empleo disminuy6 un 0.9% en 2023, afectado por la contraccion en el

sector construccion y en las actividades primarias. En la Figura 3 se aprecia el empleo a nivel

nacional (variacion % interanual, media movil 3 meses).

Figura 3

Empleo a nivel nacional (variacion % interanual, media movil 3 meses)
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En la Figura 4 se aprecia el empleo a nivel nacional por sectores (variacion % interanual) 2023

Figura 4

Empleo a nivel nacional por sectores (variacion % interanual) 2023
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Nota: Tomado de BBVA Research, 2024.

1.2.2 Situacion del sector bancario

Al primer trimestre de 2024 el Banco Central de Reserva del Pert presenta indicadores sélidos

de solvencia y liquidez en el sector bancario. Sin embargo, se observa un deterioro en los

indicadores de riesgo crediticio, reflejando una ligera reduccién en la rentabilidad de los

bancos, con impactos variados segin la entidad (BCRP, 2024¢). En la Figura 5 se aprecia el

Mapa de calor para el sistema financiero.

Figura 5

Mapa de calor para el sistema financiero
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El mapa de calor (ver figura 5) muestra estabilidad general en los indicadores del ciclo
financiero. El color amarillo indica normalidad; el color verde, situaciones favorables, y el
color rojo, riesgos potenciales. Se observa un bajo crecimiento en colocaciones desde el afio
pasado y en el primer trimestre de 2024, con una menor demanda de crédito, especialmente
entre grandes empresas. Los créditos de consumo y para MYPE también desaceleran por el
aumento del riesgo crediticio, lo que ha llevado a condiciones duras de los préstamos. A pesar
de esto, los indicadores de liquidez se mantienen debido a bajas colocaciones y a un crecimiento
estable en depositos. La reduccion en la demanda de créditos se debe a las altas tasas de interés
actuales, afectando mas a los clientes con menores ingresos y mayores gastos operativos
relacionados con la gestion de cartera (BCRP, 2024a). Los créditos hipotecarios muestran un
crecimiento promedio anual del 5.8%, siendo el crecimiento mas estable. En la Figura 6 se

aprecia el Sistema financiero: créditos directos por tipo de cartera (variacion porcentual anual).

Figura 6
Sistema financiero: créditos directos por tipo de cartera (variacion porcentual anual)
30.0
—— CONSUMO =—Hinotecario MYPE s Mo Minorista 24.3
25.0
20.0
15.0
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No incluye los créditos de programas de gobierno.
Nota: Adaptado de Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), 2023.
Tabla 2

En la tabla 2 se presentan los factores del Entorno Economico

Entorno econémico

Impacto en la industria

Impacto en el Banco Innova

Superavit del 0.8% del Estabilidad econémica Posible mejora en la estabilidad | Oportunidad
PBIL general favorece la financiera general que podria
confianza en el sector beneficiar al banco.
bancario.
Inflacion del 3.3%. Inflacion cercana al limite | Incremento de costos operativos | Amenaza
podria llevar a ajustes en y presion en margenes de
las tasas de interés. interés.




Tipo de cambio proyectado | Estabilidad cambiaria, Impacto minimo directo, pero la | Oportunidad
aS/3.95. facilita las operaciones estabilidad cambiaria podria

internacionales y el reducir costos asociados a

financiamiento. operaciones internacionales.
Retroceso del empleo en Disminucién de la Menor demanda de Amenaza
0.9%. capacidad de pago de los colocaciones y aumento en el

consumidores y empresas, | riesgo crediticio.

afectando la demanda de

crédito.
Deterioro en los Aumento en el riesgo para | Incremento en el costo de Amenaza

indicadores de riesgo
crediticio.

el sector bancario, con
reduccién en la
rentabilidad.

captacion de fondos y riesgo en
colocaciones, afectando la
rentabilidad.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.
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Tabla 2

Entorno economico (continua de la pagina anterior)

Entorno econémico Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Bajo crecimiento en Menor demanda de crédito | Dificultad para expandir Amenaza
colocaciones. en general, especialmente | colocaciones, lo que puede

en grandes empresas y limitar el crecimiento del banco.
MYPE.
Desaceleracion en créditos | Endurecimiento de las Menor crecimiento de Amenaza
de consumo y MYPE. condiciones de préstamos | colocaciones y riesgo de alta
y reduccion de la demanda | dependencia de deuda
de crédito. subordinada.
Elevadas tasas de interés. Aumento en los costos de | Mayor costo de financiamiento | Amenaza
financiamiento para y presion sobre la capacidad de
clientes y reduccion de la captar depositos a un costo bajo.
demanda de crédito.
Crecimiento estable en Sector en crecimiento Posibilidad de enfocarse en este | Oportunidad
créditos hipotecarios constante, ofrece una segmento para mejorar el
(5.8%). fuente mas estable de crecimiento de colocaciones.
ingresos.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

1.3 Factores sociales

A pesar de la presencia de instituciones publicas en diversas localidades, muchas carecen de
servicios basicos como educacion, salud y transporte, lo que limita su desarrollo economico y
social y dificulta el acceso al financiamiento bancario. Seglin el Instituto Nacional de
Estadistica e Informéatica (INEI, 2023), la pobreza monetaria afect6 al 27.5% de la poblacién
en 2022, aumentando en 1.6 puntos porcentuales respecto a 2021 y 7.3 puntos a comparacion
de 2019, lo que representa un incremento de 9°184,000 personas pobres, incluyendo 628,000
mas que el afo anterior. La pobreza afecta al 41.1% de la poblacion rural y al 24.1% de la
urbana. En cuanto al empleo, solo el 26% de los trabajadores son formales, mientras que el
74% trabaja en el sector informal, lo que genera inseguridad laboral. La esperanza de vida en
Peru es de 77 afios, lo que ha llevado a un aumento en la edad de jubilacion, permitiendo la
jubilacion potestativa a los 70 afios, frente a la legal que permanece en 65 afios (Lynch, 2023).

En la tabla 3 se presentan los factores del Entorno Social

Tabla 3

Entorno Social

Factores Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Limitada presencia de Obstaculiza el desarrollo Dificulta el acceso al Amenaza
instituciones publicas. econdmico y social en financiamiento bancario para

diversas localidades. areas en pobreza.
Pobreza monetaria del Aumenta la demanda de Limita la capacidad de Amenaza

27.5%.

servicios financieros
basicos, pero se reduce el
poder adquisitivo.

captacion de depdsitos y de
expansion de créditos.
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Nota: Adaptado de David y David, 2017.

Tabla 3

Entorno social (continua de la pagina anterior)

Factores Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Pobreza rural del 41.1% y | Desigualdades en el acceso | Desafio en adaptar ofertas de Amenaza
urbana del 24.1%. a servicios financieros productos financieros a
entre areas rurales y diferentes niveles de ingresos.
urbanas.
26% de trabajadores Prevalencia de empleo Dificultad para captar clientes Amenaza
formales versus 74% informal afecta la con empleo informal y
informales. estabilidad econdmica y la | estabilidad laboral incierta.
capacidad de ahorro.
Esperanza de vida de 77 Impacta en la planificacion | Puede influir en los productos Oportunidad/
afios. financiera y en el acceso a | de crédito y ahorro para Amenaza
productos de jubilacion. diferentes grupos etarios.
Edad de jubilacion legal a | Afecta la planificacion de | Necesidad de ajustar ofertas de | Oportunidad
los 65 afios, opcional a los | pensiones y productos productos financieros para la
70 afios. financieros relacionados. jubilacién y pensiones.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

1.4 Factores tecnolégicos

La Ley N° 30309 (2015) en Pert fomenta la investigacion y la innovacion ofreciendo
beneficios tributarios de hasta el 175% para empresas en estas areas. Sin embargo, Pert ocupa
el puesto 89 de 158 paises en preparacion para tecnologias de vanguardia, con un puntaje de
0.36, reflejando un desarrollo medio-bajo en tecnologia (Prolnversion, 2021). La cobertura de
internet en el pais alcanza el 70%, con 21 millones de usuarios; sin embargo, el comercio
electronico solo representa el 3% del total de negocios en internet, aunque esta en crecimiento.
En 2022, el e-commerce crecidé un 30% hasta US$ 12,100 millones, con una proyeccion de
crecimiento del 80% en los proximos cinco afios. Actualmente, el sector Fintech estd en
expansion, con un aumento en el nimero de startups en América Latina, destacando areas como
pagos y remesas, financiamiento, y gestion de finanzas empresariales (BBVA, s.f.; BID, 2018).
Para el Banco Innova, la adopcion de tecnologias fintech y el crecimiento del e-commerce
presentan oportunidades para mejorar su estrategia de captacion y colocacion de fondos. En la

tabla 4 se presentan los factores del Entorno Tecnoldgico.
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Tabla 4

Entorno Tecnologico

En la tabla 4 se presentan los factores del Entorno Tecnologico

Entorno tecnolégico

Impacto en la industria

Impacto en el Banco Innova

tributarios para
Investigacion, Desarrollo e
Innovacion [I+D+I]).

Ley N°30309 (beneficios

Incentiva la innovacion y

el desarrollo tecnologico
en el sector.

Potencial para aprovechar
incentivos fiscales para
innovacion tecnologica.

Oportunidad

Indice de preparaciéon
tecnologica de 0.36.

Peru se encuentra en el
rango de desarrollo medio-
bajo en tecnologia.

Limitacion en la adopcion de
tecnologias avanzadas, a
comparacion de paises mas
desarrollados.

Amenaza

Nota: Adaptado de David y David, 2017.
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Tabla 4

Entorno tecnologico (continua de la pagina anterior)

Entorno tecnolégico Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Penetracion de internet del | Amplia cobertura de Oportunidad para expandir la Oportunidad
70%. internet, facilita el captacion y colocacion de

crecimiento del e- fondos a través de plataformas
commerce. digitales.
Crecimiento del e- Sector en crecimiento, con | Oportunidad para incrementar la | Oportunidad
commerce al 4.8% del potencial de expansion en | participacion en el comercio
comercio total. el futuro. electronico y ofrecer productos
financieros en linea.
5 millones de compradores | Aumento en la adopcion Potencial para mejorar la Oportunidad
en linea y 31% de compras | de compras en linea, captacion de fondos mediante la
por internet. reflejo de un mercado en oferta de servicios bancarios en
crecimiento. linea.
Crecimiento del e- Alta tasa de crecimiento en | Oportunidad para que el banco Oportunidad
commerce en 30% (US$ el sector de comercio aproveche el crecimiento del e-
12,100 millones). electronico. commerce para expandir su
alcance.
Proyeccion de crecimiento | Expectativa de alta Oportunidad para adaptar Oportunidad
del e-commerce del 80% aceleracion en el mercado | estrategias y captacion en el
en 5 afios. de e-commerce. sector financiero digital.
Expansion de fintechs Crecimiento en servicios Oportunidad para colaborar o Oportunidad
(1,166 startups en 2018). financieros innovadores y | competir con fintechs para
tecnologia financiera. mejorar la oferta de productos y
servicios.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

1.5 Factores ambientales

Los riesgos ambientales, tanto fisicos como de transicion, son un desafio para el Banco, ya que

pueden dafiar su infraestructura, afectar activos financieros y limitar su capacidad de captar

fondos y otorgar créditos. La gravedad de estos efectos depende de la ubicacion, el sector y las

estrategias de mitigaciéon del Banco. En la tabla 5 se presentan los factores del Entorno

Ambiental.
Tabla 5
Entorno Ambiental
Factores ambientales Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Riesgos fisicos y de Daiios a la infraestructura | Deterioro de la infraestructura | Amenaza
transicion. financiera; impacto en del banco; afectacion de
contrapartes (personas, contrapartes; riesgo de pérdida
empresas, gobiernos); de créditos e inversiones.
deterioro de activos
financieros.
Ubicacion geografica. Varia el impacto de los La ubicacién geografica del Amenaza

riesgos ambientales segiin
la region.

Banco Innova puede
determinar la severidad de los
riesgos fisicos y de transicion
que enfrenta.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.
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Tabla 5

Entorno ambiental (continua de la pagina anterior)

Factores ambientales Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Sector econdémico. Influencia de riesgos El sector econdmico en el que | Amenaza
ambientales sobre la opera el Banco Innova puede
estabilidad del sector aumentar su vulnerabilidad
financiero. ante riesgos ambientales.
Estrategias de mitigacion. | Implementacion de La eficacia de las estrategias Oportunidad
estrategias de mitigacion de mitigacion del Banco
para reducir el impacto de | Innova pueden influir en los
riesgos ambientales. efectos de los riesgos
ambientales en su operativa.
Respuestas a choques Adaptacion de entidades La capacidad del Banco Amenaza

climaticos.

financieras a los efectos de
choques climaticos.

Innova para adaptarse a
choques climaticos puede
afectar su habilidad para
captar fondos y colocar
créditos.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

1.6 Factores legales

El BCRP regula la estabilidad monetaria y el crédito en el pais. Seglin el Decreto Ley N° 26123

(1992), el BCRP establece normas sobre tasas de interés y regula la Tasa de Costo Efectivo

Anual (TCEA), que se sitia en 99.8% (BCRP, 2019). La Ley N° 26702, Ley General del

Sistema Financiero (1996) protege a los clientes y garantiza el secreto bancario, mientras que

la Ley N° 29985 (2013) facilita las operaciones mediante dinero electronico y la apertura de

agentes bancarios en negocios no financieros. El informe Microscopio Global 2016 destacd

avances en regulacion financiera en Pert, aunque sefal6 la necesidad de mejorar en regulacion
de sucursales, agentes y pagos electronicos (The Economist - Intelligence Unit, 2016). Estos
factores legales y regulatorios pueden afectar negativamente la capacidad del Banco Innova
para captar fondos y realizar colocaciones, al imponer limitaciones y costos adicionales. En la

tabla 6 se presentan los factores del Entorno Legal.

Tabla 6
Entorno Legal
Factores legales Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A
Decreto Ley N° 26123, Establece tasas de interés La TCEA de 99.8% puede Amenaza
Ley Organica del Banco maximas y minimas que limitar la competitividad del
Central de Reserva del regulan el sistema Banco Innova en la colocacion
Pert. (1992). financiero. de créditos.
Ley N° 26702, Ley Protege a los clientes Garantiza la proteccion de los | Oportunidad

General del Sistema
Financiero.

mediante el secreto
bancario y regula las
operaciones bancarias.

clientes del Banco Innova,
pero puede imponer
restricciones adicionales en la
captacion y colocacion de
fondos.
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Nota: Adaptado de David y David, 2017.

Tabla 6

Factores legales (continua de la pagina anterior)

Factores legales Impacto en la industria Impacto en el Banco Innova O/A

Ley N° 29985, Ley que Permite operaciones Facilita la apertura de agentes | Oportunidad
regula las caracteristicas financieras a través de bancarios para el Banco
basicas del dinero dinero electronico y Innova, potencialmente
electronico como dispositivos como aumentando su capacidad de
instrumento de inclusion teléfonos moviles y tarjetas | captacion de fondos y alcance
financiera. (2013). prepago. de servicios.
Apertura de agentes Autoriza la prestacion de El Banco Innova puede Oportunidad
bancarios. servicios financieros en expandir su red de servicios y

negocios distintos al sector | mejorar la captacion de fondos

financiero. mediante agentes bancarios en

diversas localidades.

Capacidad de regulaciony | Destacan areas como El Banco Innova enfrenta Amenaza
supervision. regulacion prudencial y desafios en regulacion y

supervision de carteras de | supervision que pueden

crédito, con areas de afectar su eficiencia en

mejora en regulacion de colocaciones y captaciones,

sucursales y pagos con un costo adicional para

electronicos. cumplir con las normativas.
Desafios en microfinanzas. | Altos costos de El Banco Innova puede Amenaza

transferencia y dispersion
geografica limitan la
participacion del sector
privado.

enfrentar costos elevados y
dificultades para mejorar su
penetracion en areas rurales,
afectando su capacidad de
captar y colocar fondos.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

1.7 Factores globales

La quiebra de bancos en Estados Unidos y la absorcion de Credit Suisse por UBS en el 2023

causaron una crisis en los mercados financieros internacionales, con riesgo de impacto

prolongado en la economia global. El Banco Innova podria enfrentar dificultades en la

captacion y colocacion de fondos debido a presiones econdomicas, aumento de tasas de interés

y conflictos internacionales. Sin embargo, el sistema financiero peruano tiene una regulacion

solida que asegura niveles adecuados de capital y liquidez (SBS, 2023). En la tabla 7 se

presentan los factores del Entorno Global.

Tabla 7
Entorno Global

Factores globales

Impacto en la industria

Impacto en el Banco Innova

Oportunidad/
Amenaza

Crisis financiera
internacional.

Quiebras bancarias
internacionales y
absorciones provocan
crisis en los mercados
financieros globales, con
posible aumento de tasas
de interés.

Posibilidad de crisis financiera
prolongada que podria afectar
el crecimiento econémico en
Pert; aumento del riesgo de
crédito y presion sobre
deudores.

Amenaza:
Riesgo de
aumento en el
costo de
financiamiento
y disminucién
en la captacion
y colocacién de
fondos.
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Nota: Adaptado de David y David, 2017.

Tabla 7

Entorno global (continua de la pagina anterior)

Factores globales

Presion a deudores.

Impacto en la industria

Mayor presion sobre los
deudores y potencial
aumento de desempleo
debido a crisis econdmicas
globales.

Impacto en el Banco Innova

Potencial aumento de la

presion sobre los deudores del
banco y posible afectacion en
la calidad de las colocaciones.

Oportunidad/
Amenaza

Amenaza:
Mayor riesgo
de impago y
dificultades en
la recuperacion
de créditos.

Tecnologicos.

La crisis global puede
impulsar la adopcion de
nuevas tecnologias y
soluciones digitales en
respuesta a las dificultades
economicas.

Necesidad de adaptacion
tecnologica para mantenerse
competitivo y mejorar la
eficiencia en captacion y
colocacion de fondos.

Oportunidad:
Mejorar la
infraestructura
tecnologica
para optimizar
operaciones y

internacionales imponen
nuevas normas en
respuesta a crisis

regulacion para mantener
estabilidad y solidez
financiera.

captar mas

clientes.
Regulaciones y Regulatorios y Cumplimiento de normativas Oportunidad:
supervisiones. supervisores y uso de mecanismos de Aprovechar la

regulacion para
reforzar la
confianza del

reducen la liquidez y
encarecen los préstamos.

afectar su capacidad de captar
y colocar fondos.

financieras globales. mercado y
mejorar la
gestion de
riesgos.

Conflictos bélicos. Conflictos bélicos Reduccion de liquidez global Amenaza:
internacionales y crisis puede aumentar el costo de Riesgo de
econdmicas globales financiamiento para el banco y | encarecimiento

de préstamos y
dificultad en la
obtencion de
fondos.

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

En conjunto, estos factores PESTELG presentan un panorama complejo para el Banco Innova,
que debe gestionar cuidadosamente los riesgos y aprovechar las oportunidades para mejorar su
desempefio en colocaciones y captaciones de fondos en un entorno desafiante. Adaptarse a los
cambios politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales, legales y globales sera
crucial para mantener su estabilidad y crecimiento a largo plazo.

2. Microentorno — Analisis del sector y atractividad del sector

Para el andlisis del microentorno se utilizara la herramienta de las Cinco Fuerzas de Porter

(1980).

2.1 Amenaza de nuevos entrantes
La amenaza de nuevos entrantes en el sector bancario peruano es moderada debido a las

barreras regulatorias establecidas. La Ley N° 29985, Ley General del Sistema Financiero
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(2013) y el Decreto Ley N° 26123, Ley Organica del Banco Central de Reserva del Pera (1992),
imponen requisitos estrictos y limitaciones que dificultan la entrada de nuevos competidores.

Estas leyes aseguran que solo los bancos que cumplan con ciertos estdndares puedan operar,
reduciendo asi la competencia en el sector. Sin embargo, la Ley N° 30309, Ley que promueve
la investigacion cientifica, desarrollo tecnologico e innovacidon tecnoldgica (2015), ofrece
beneficios tributarios para la innovacién y el desarrollo tecnologico y podria facilitar la entrada
de nuevos actores tecnoldgicos al mercado financiero. Esta ley es un incentivo para startups y
empresas tecnoldgicas, aumentando potencialmente la competencia. Segiin Porter (1980), las
barreras de entrada son clave para evaluar la amenaza de nuevos competidores y, en este caso,
las barreras regulatorias juegan un papel crucial. En la tabla 8 se muestran los criterios

establecidos en el modelo Porter para la amenaza de nuevos entrantes.

Tabla 8

Amenaza de nuevos entrantes

Barreras de entrada 2 K] 4 5

|

Economias de escala. X

Requisitos de capital. X
Acceso a canales de distribucion. X

Fidelidad/marca. X
Barreras regulatorias. X

Total 1] 0 3 4 15 18 RN
Donde: 1 = Muy poco atractivo, 2 = Poco atractivo, 3 = Neutral, 4 = Atractivo, 5 = Muy atractivo

Nota: Adaptado de Porter, 1980.

Las barreras de entrada al sector bancario peruano son altas debido a estrictas regulaciones y
requisitos de capital, lo que encarece y dificulta el ingreso de nuevos competidores. Aunque la
Ley N° 30309 ofrece incentivos fiscales para innovacidn y tecnologia, no elimina las barreras
regulatorias generales, moderando su impacto para atraer nuevos entrantes. Los incentivos y la
adopcion de nuevas tecnologias pueden crear oportunidades para starfups innovadoras.
Impacto: Las altas barreras limitan de manera efectiva el ingreso de nuevos competidores,
especialmente en banca tradicional.

Resumen: Intensidad baja. Atractividad alta

2.2 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores bancarios estd determinado por varios factores. La
estabilidad cambiaria, con un tipo de cambio proyectado a S/ 3.95, y la Ley N° 29985 (2013),

que facilita operaciones mediante dinero electronico, contribuyen a una relacion estable con
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proveedores de servicios financieros y tecnoldgicos; pero, el deterioro en los indicadores de
riesgo crediticio y la necesidad de cumplir con regulaciones estrictas aumentan la dependencia
del Banco Innova de proveedores especificos para servicios criticos, como tecnologia avanzada
y servicios financieros especializados, lo que puede incrementar costos y reducir su flexibilidad
operativa. Segun Porter (1985), el poder de los proveedores puede afectar la competitividad de
una empresa. En el caso del Banco Innova, los altos costos de cumplimiento y la dependencia
tecnoldgica son factores significativos a considerar. En la tabla 9 se muestran los criterios
establecidos en el modelo Porter para el poder de negociacion de los proveedores.

Tabla 9

Poder de negociacion de los proveedores

Poder de negociacion de los proveedores

Numero de proveedores importantes. X
Sustitutos disponibles. X
Diferenciacion del producto. X
Costo de cambio. X

Contribucion a la calidad del servicio.

Costo total en la cadena de valor. X

Importancia de la industria para el X
proveedor.

Total 0 4 12 4 0 20 2.86

Donde: 1 = Muy poco atractivo, 2 = Poco atractivo, 3 = Neutral, 4 = Atractivo, 5 = Muy atractivo

Nota: Adaptado de Porter, 1980.

El poder de negociacion de los proveedores en el sector bancario peruano es alto debido a
varios factores. La estabilidad cambiaria proporciona un entorno predecible, mientras que la
Ley N° 29985 promueve la inclusion financiera y la adopcion de tecnologias innovadoras,
equilibrando el poder entre bancos y proveedores. La necesidad de servicios especializados
para gestionar riesgos y cumplir regulaciones incrementa la dependencia de los bancos de los
proveedores, elevando costos y reduciendo flexibilidad. La creciente necesidad de tecnologias
avanzadas también fortalece la posicion de los proveedores, haciendo el sector menos atractivo.
Impacto: Aunque los proveedores tecnoldgicos tienen poder, la creciente oferta global y los
contratos competitivos reducen su influencia estructural.

Resumen: Intensidad media. Atractividad neutral a moderada.

2.3 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes en el sector bancario estd influenciado por factores
como el crecimiento del crédito hipotecario, que proporciona ingresos estables al Banco

Innova. Sin embargo, la alta pobreza monetaria y el elevado porcentaje de trabajadores
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informales limitan el poder adquisitivo de los clientes, reduciendo la demanda de productos
financieros y afectando la capacidad del banco para captar depodsitos y ofrecer créditos. Esto
presenta un desafio significativo para la rentabilidad y el crecimiento del Banco. En la tabla 10
se muestran los criterios establecidos en el modelo Porter para el poder de negociacion de los

clientes.

Tabla 10

Poder de negociacion de los clientes

Poder de negociacién de los clientes

Acceso a la informacion. X

Costo de cambio. X

Diferenciacion del producto. X

Volumen de compra. X

Sensibilidad al precio. X

Alternativas disponibles. X

Total 1 4 9 0 0 14 2.33

Donde: 1 = Muy poco atractivo, 2 = Poco atractivo, 3 = Neutral, 4 = Atractivo, 5 = Muy atractivo

Nota: Adaptado de Porter, 1980.

El crecimiento del sector de créditos hipotecarios, con una tasa del 5.8%, proporciona al Banco
Innova una fuente estable de ingresos, contribuyendo a la diversificacion de su cartera y
reduciendo la dependencia de ingresos volatiles. Sin embargo, la alta pobreza monetaria, que
afecta al 27.5% de la poblacion, limita el poder adquisitivo de los clientes, dificultando la
captacion de depositos y la oferta de productos financieros, lo que representa un desafio para
la rentabilidad y el crecimiento del banco. El elevado porcentaje de trabajadores informales
(74%) aumenta la inestabilidad laboral y dificulta el acceso a productos financieros formales,
reduciendo la capacidad de los clientes para cumplir con los requisitos de créditos y cuentas
bancarias, incrementando el riesgo crediticio y limitando las oportunidades de crecimiento del
banco.

Impacto: Aunque los clientes digitales tienen herramientas para comparar y cambiar, la banca
sigue ofreciendo productos integrados y confianza institucional.

Resumen: Intensidad media. Atractividad moderada.

2.4 Amenaza de productos o servicios sustitutos

Esta amenaza aumenta debido al crecimiento del e-commerce y a la proliferacion de fintechs,
que ofrecen alternativas a los servicios financieros tradicionales. Con un crecimiento

proyectado del e-commerce de 80% en cinco anos y la expansion de 1,166 startups fintech,
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estas soluciones digitales representan una amenaza considerable para el Banco Innova. Segin
Porter (1980), la disponibilidad de sustitutos puede limitar la rentabilidad, siendo un desafio
importante para el Banco. En la tabla 11 se muestran los criterios establecidos en el modelo

Porter para la amenaza de productos o servicios sustitutos.

Tabla 11

Amenaza de productos o servicios sustitutos

Poder de negociacion de los clientes

Disponibilidad de sustitutos X

Relacion costo-beneficio X

Costo de cambio X

Preferencias del cliente X
X

Desarrollo tecnologico

Donde: 1 = Muy poco atractivo, 2 = Poco atractivo, 3 = Neutral, 4 = Atractivo, 5 = Muy atractivo

Nota: Adaptado de Porter, 1980.

La expansion del e-commerce y el crecimiento de startups fintech representan una amenaza
para el Banco Innova, ya que los consumidores podrian preferir alternativas digitales sobre
servicios bancarios tradicionales. Segun Porter (1980), estos sustitutos digitales limitan la
rentabilidad, creando un entorno desafiante para el Banco.

Impacto: Aunque los sustitutos digitales crecen, muchos clientes ain prefieren servicios
bancarios tradicionales por seguridad, regulacion y cobertura.

Conclusion: Intensidad media. Atractividad neutral.

2.5 Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad en el sector bancario es elevada, tanto a nivel global como local. La crisis
financiera internacional ha resultado en quiebras y absorciones de bancos, intensificando la
competencia global y forzando a las instituciones a mejorar sus estrategias. A nivel local,
aunque el sistema financiero peruano es solido y liquido, la alta rivalidad limita la rentabilidad
y el crecimiento del Banco Innova. Segin Porter (1980), la rivalidad competitiva impacta
significativamente en la rentabilidad de una industria, y en este contexto, la competencia feroz
exacerbada por la crisis global presenta desafios considerables para el Banco. En la tabla 12 se

muestran los criterios establecidos en el modelo Porter para la rivalidad entre competidores.
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En la tabla 12 se muestran los criterios establecidos en el modelo Porter para Rivalidad entre

competidores existentes.

Tabla 12

Rivalidad entre competidores existentes

Rivalidad entre competidores existentes

Numero de competidores. X

Crecimiento de la industria. X

Costo fijo. X

Diferenciacion del producto. X

Incrementos de capacidad. X

Total 0 2 6 8 0 16 3.2

Donde: 1 = Muy poco atractivo, 2 = Poco atractivo, 3 = Neutral, 4 = Atractivo, 5 = Muy atractivo

Nota: Adaptado de Porter, 1980.

La crisis financiera internacional ha intensificado la competencia en el sector bancario global,
obligando a los bancos a adoptar estrategias mas agresivas, lo que erosiona la rentabilidad
(Porter, 1980). Las quiebras y absorciones han concentrado la competencia, afectando
negativamente al Banco Innova. A nivel local, aunque el sistema financiero peruano es solido,
la alta rivalidad entre bancos limita la rentabilidad y el crecimiento. El Banco enfrenta un
entorno muy competitivo tanto a nivel local como internacional.

Impacto: La rivalidad existe, pero hay espacio para crecer en segmentos regionales, digitales y
sostenibles, lo cual abre oportunidades estratégicas.

Resumen: Intensidad media. Atractividad moderada

En la tabla 13 se muestran el resumen de las 5 fuerzas de Porter.

Tabla 13

Fuerzas de Porter

Fuerza de Porter Intensidad Atractividad sectorial Valor numérico
Amenaza de nuevos | Baja Alta 4.4
entrantes
Poder de negociacidon de | Media Moderada 2.86
proveedores
Poder de negociacidon de | Media Moderada 2.33
clientes
Amenaza de productos | Media Neutral 3.0
sustitutos
Rivalidad entre Media Moderada 3.2
competidores

Nota: Adaptado de Porter, 1980.
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Interpretacion: Segun la metodologia de Hax y Majluf, un promedio superior a 2.5 indica una
industria moderadamente atractiva. El sector bancario peruano ofrece oportunidades de
rentabilidad para instituciones que adopten una estrategia enfocada en la transformacion

digital, diferenciacion, innovacion tecnologica y expansion regional sostenida.

3. Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE?)

La Matriz de evaluacion de factores externos se presenta en la siguiente tabla. El puntaje
ponderado de 2.50 indica que el Banco Innova enfrenta un entorno con importantes
oportunidades, como las barreras regulatorias, la estabilidad cambiaria, y el crecimiento en
créditos hipotecarios, pero también debe manejar amenazas como la expansion del e-commerce
y fintechs, alta pobreza, e informalidad laboral. La Matriz EFE refleja una gestion moderada
del banco entre oportunidades y amenazas, destacando el crecimiento en créditos hipotecarios
y e-commerce, asi como beneficios fiscales para innovacion tecnolodgica como areas favorables
para mejorar su competitividad.

Sin embargo, el Banco enfrenta desafios significativos debido a amenazas como la alta
inflacion, elevadas tasas de interés, y una desaceleracion en créditos de consumo y MYPE. La
pobreza monetaria del 27.5% y la alta informalidad laboral del 74% limitan la demanda de
productos financieros y la capacidad de captar depositos y otorgar créditos. Ademas, la
dependencia de proveedores especificos y la creciente competencia de fintechs y el e-commerce
intensifican la rivalidad en el mercado. La crisis financiera internacional ha incrementado la
competencia, limitando la rentabilidad y el crecimiento.

El Banco Innova debe centrarse en la innovacion tecnologica, diversificar su oferta para atraer
a clientes de bajos ingresos y gestionar su dependencia de proveedores. Implementar estrategias
de diferenciacion serd crucial para destacar en el mercado y mejorar la captacion y colocacion
de fondos.

El banco enfrenta un entorno equilibrado. Hay oportunidades que puede aprovechar, pero
también amenazas que limitan su crecimiento, lo que indica que necesita un plan estratégico
solido para mejorar su competitividad. En la tabla 14 se muestran el desarrollo de la matriz

EFE para el banco Innova.

2 David y David, 2017
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Tabla 14

Matriz EFE
Factores Externos Calificacion Puntaje
ponderado
Oportunidades
Barreras regulatorias (Decreto Ley N° 26123). Oportunidad 0.1 3 0.3
Incentivos para innovacion (Ley N° 30309). Oportunidad | 0.05 2 0.1
Estabilidad cambiaria (S/ 3.95). Oportunidad | 0.05 3 0.15
Crecimiento de créditos hipotecarios (5.8%). Oportunidad 0.1 4 0.4
Crecimiento del e-commerce (30%) y proyeccion (80%). Oportunidad 0.1 3 0.3
Solidez y liquidez del sistema financiero peruano. Oportunidad 0.1 3 0.3
Amenazas
Dependencia de tecnologia y servicios financieros especializados. | Amenaza 0.05 2 0.1
Alta pobreza monetaria (27.5%). Amenaza 0.05 2 0.1
Alta informalidad laboral (74%). Amenaza 0.05 2 0.1
Expansion del e-commerce y fintechs. Amenaza 0.15 2 0.3
Competencia intensificada por la crisis financiera internacional. Amenaza 0.1 2 0.2
Alta corrupcion publica y privada. Amenaza 0.05 1 0.05
Deterioro en los indicadores de riesgo crediticio. Amenaza 0.05 2 0.1
Total - 1 - 2.5

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

3.1 Industria atractiva
El analisis del sector bancario peruano, basado en el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter y
la metodologia cuantitativa de Hax y Majluf, revela una atractividad moderada, con un puntaje
promedio de 3.16 sobre 5. Aunque existen retos competitivos —como la presion de
proveedores tecnologicos y el empoderamiento del cliente digital— estos no limitan
significativamente la rentabilidad ni el crecimiento del sector. Las altas barreras de entrada y
la posibilidad de diferenciacion a través de la innovacion digital reducen la intensidad de la
competencia. Ademas, la amenaza de sustitutos como las fintechs ain es parcial. En este
contexto, el Banco Innova del Pert estd bien posicionado para aprovechar oportunidades si
adopta una estrategia innovadora y centrada en el cliente.
4. Condiciones y conclusiones del capitulo II
4.1 Condiciones del sector - macroentorno
e Inestabilidad politica

o Condicion. El entorno politico en Pert esta marcado por la inestabilidad, con frecuentes

cambios en el Ejecutivo y problemas de corrupcion.

o Impacto en la industria. La falta de estabilidad politica ha debilitado la confianza en las

instituciones, incrementando el riesgo percibido y afectando la inversion en el sector
bancario, representando una amenaza para su estabilidad y crecimiento.
e Proyecciones econémicas
o Condicion. El crecimiento econdmico de Pert es moderado, con leves mejoras en el

déficit fiscal.
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o Impacto en la industria. Aunque el entorno macroeconémico es relativamente estable,

la demanda de créditos ha disminuido, especialmente en sectores clave como las MYPE
y el consumo, lo que limita las oportunidades de expansion del sector bancario.
e Inflacion y tasas de interés
o Condicion. Pert enfrenta una inflacion y tasas de interés elevadas.

o Impacto en la industria. Estas condiciones desfavorables afectan a la mayoria de los

segmentos, aunque el sector hipotecario sigue creciendo y es una oportunidad.
e Desafios sociales
o Condicion. La pobreza afecta al 27.5% de la poblacion, con alta informalidad laboral.

o Impacto en la industria. Estas condiciones dificultan captar nuevos clientes en areas

rurales y entre trabajadores informales, 1o que es un reto para la expansion del Banco.
¢ Desarrollo tecnologico
o Condicion. Pert presenta un nivel medio-bajo de preparacion tecnoldgica, aunque la
penetracion de internet y el comercio electronico estan creciendo.

o Impacto en la industria. Es una oportunidad para que los bancos amplien su oferta

digital y adopten tecnologias fintech, aprovechando incentivos fiscales para innovacion.
4.2 Condiciones de la industria - microentorno
e Competencia intensa
o Condicion. La industria bancaria enfrenta una competencia feroz, con la presencia de
fintechs y bancos tradicionales que compiten por la cuota de mercado.

o Impacto en la industria. Los bancos deben innovar constantemente para diferenciarse y

mantener su relevancia en el mercado.
e Regulacion estricta
o Condicion. El sector esta altamente regulado, con normativas que buscan mantener la
estabilidad financiera y proteger a los consumidores.

o Impacto en la industria. Las regulaciones imponen un reto, pero también aseguran la

confianza y seguridad en el sistema bancario.
e Digitalizacion y tecnologia
o Condicion. La digitalizacion rapida del sector transformo las operaciones bancarias.

o Impacto en la industria. La inversion en tecnologia es crucial para mejorar la eficiencia

operativa y ofrecer servicios innovadores, adaptados a las nuevas demandas.
e Preferencias del consumidor

o Condicion. Los consumidores demandan soluciones digitales rapidas y eficientes.
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o Impacto en la industria. Los bancos deben enfocarse en la experiencia del cliente y la

personalizacion de sus servicios para mantenerse competitivos.

4.3 Conclusiones

Oportunidades y amenazas. El entorno presenta tanto oportunidades como amenazas para
el Banco Innova. La expansion tecnoldgica y el crecimiento en el sector hipotecario son
areas de oportunidad, mientras que la inestabilidad politica, alta inflacion, y pobreza son
amenazas que requieren estrategias especificas para ser mitigadas.

Necesidad de innovacion. La adopcion de tecnologias fintech y la expansion digital son
esenciales para mantener la competitividad en un entorno cada vez mas digitalizado.
Enfoque estratégico. A pesar de los desafios, existen oportunidades en segmentos
especificos como el hipotecario. Adaptar los productos financieros a las necesidades de la

poblacion en crecimiento es una estrategia clave para contrarrestar los riesgos del entorno.
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CAPITULO III. ANALISIS INTERNO

1. Analisis del Modelo de Negocios®

El modelo de negocios actual se presenta en la figura 7:

Figura 7

Modelo de negocios actual

Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relaciones con los Clientes

Segmentos de Clientes

- Préstamos de créditos . - Productos y servicios

. . - Tasas de intereses R et ——

- SBS hipotecarios a tasas competitiva propios de accesibilidad - Millenials
competitivas pe fisica y digital

-BCRP - Accesibilidad digital - Mercado masivo
- Contraloria General
- Clasificadoras de
. Recursos Clave Canales
riesgo

- Productos
- Empresas de . e

.. financieros - Aplicacion digital

publicidad . .

hipotecarios
- Medios de
comunicacion masivos
- Empresas de internet
y de telefonia
- Empresas de
seguridad

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

- Costos fijos y variables - Ganancia por spread

Nota: Adaptado de Osterwalder y Pigneur, 2011.

A continuacion, se analizard el modelo de negocios actual desglosando cada componente y
evaluando su efectividad y posibles areas de mejora.

1.1 Socios clave

Los socios clave estan bien seleccionados y cubren aspectos regulatorios, de riesgo, publicidad,
comunicacion y seguridad. Considerar la inclusién de socios en el ambito de fintech y
tecnologia podria ser beneficioso para la innovacidon y adaptacion a las nuevas tendencias
digitales.

1.2 Actividades clave

Esta actividad es fundamental, pero podria ampliarse para incluir otras actividades clave como
la gestion de riesgos, la innovacion de productos, y la atencion al cliente, para mejorar la

experiencia y adaptarse a las necesidades cambiantes del mercado.

3 Osterwalder y Pigneur, 2011.
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1.3 Recursos clave

Aunque los productos hipotecarios son cruciales, la inclusion de otros recursos como
tecnologia avanzada, bases de datos de clientes, y talento humano especializado podrian
fortalecer la propuesta de valor y la eficiencia operativa.

1.4 Propuestas de valor

Las propuestas de valor son relevantes, pero podrian expandirse para incluir personalizacion
de servicios, ofertas integrales de productos financieros, y servicios de atencion al cliente
excepcionales para diferenciarse en un mercado competitivo.

1.5 Relacion con el cliente

La relacion con el cliente esta bien cubierta, pero seria beneficioso desarrollar estrategias
adicionales para la fidelizacion y el soporte personalizado, asi como para la gestion de la
experiencia del cliente a lo largo del tiempo.

1.6 Canales

La aplicacion digital es esencial, pero se podria considerar la expansion a otros canales como
redes sociales, chatbots, y servicios de atencion al cliente en linea para mejorar la interaccion
y el soporte.

1.7 Segmento de clientes

El enfoque en millennials y el mercado masivo es adecuado, pero es posible que se necesiten
estrategias especificas para otros segmentos como la poblacion de mayor edad, profesionales
de alto nivel, y PYME.

1.8 Estructura de costos

La estructura de costos es esencial para la gestion financiera. Evaluar y optimizar los costos,
especialmente en tecnologia y marketing, puede mejorar la rentabilidad y la eficiencia.

1.9 Fuentes de ingresos

La ganancia por spread es una fuente clave de ingresos, pero explorar otras fuentes como
comisiones, servicios financieros adicionales, y productos complementarios puede diversificar
y aumentar los ingresos.

1.10Conclusion general

El modelo de negocios presenta una estructura solida con una base en actividades clave,
recursos, y propuestas de valor relevantes. Sin embargo, hay oportunidades para fortalecer y
diversificar el modelo en areas como tecnologia, innovacién de productos, y estrategias de
segmentacion de clientes. La incorporacion de socios tecnoldgicos y una mayor atencion a la
experiencia del cliente y la personalizacion de servicios podrian mejorar significativamente la

competitividad y la eficacia del Banco.
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2. Analisis de la Cadena de valor*

La cadena de valor de la situacion actual se presenta en la figura 8.

.
Figura 8
Cadena de valor actual
Infraestructura Direccidn estratégica, planificacion financiera, control de calidad y cumplimiento
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Nota: Adaptado de Porter, 1985.

A continuacion, se presenta un analisis detallado de las actividades de la cadena de valor:

2.1 Actividades de Apoyo

Infraestructura. Direccion estratégica, planificacion financiera, control de calidad y
cumplimiento normativo. Estas funciones son necesarias para que la operacion del banco
funcione de forma 6ptima.

Gestion de Recursos Humanos. Considera la gestion de capital humano, capacitacion,
sistema de remuneracion, desarrollo profesional, ascensos, y evaluacion de desempeio. La
gestion eficaz del capital humano es esencial para la calidad del servicio y la eficiencia
operativa, e invertir en capacitacion y desarrollo profesional puede aumentar la
competencia y motivacion del personal. Los sistemas de evaluacion de desempeio y las
politicas de ascenso deben estar alineados con los objetivos estratégicos del banco para
maximizar el rendimiento.

Desarrollo de Tecnologia. Incluye el soporte tecnoldgico (ERP, SAP, Disefio, UX), la
gestion de sistema de informacion bancario, gestion de sistema de ciberseguridad y banca

digital. La tecnologia es un pilar clave en la eficiencia operativa y la innovacion. La

4 Porter, 1985.
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inversion en sistemas ERP, SAP, y en el disefio de experiencias de usuario (UX) puede
optimizar los procesos internos y mejorar la satisfaccion del cliente. Ademas, el sistema de
ciberseguridad es vital para proteger la informacién sensible. La banca digital debe ser
continuamente actualizada para mantener la competitividad y responder a las expectativas
de los clientes.

Compras. Proveedores de software e infraestructura tecnoldgica para operar

eficientemente.

2.2 Actividades basicas

2.2.1 Logistica de Entrada

Recepcion de documentacion fisica y digital necesaria para la contratacion de
productos y servicios. La logistica de entrada debe ser eficiente para reducir el tiempo de
procesamiento y mejorar la experiencia del cliente. La digitalizacion y la automatizacion
de la recepcion de documentacion pueden acelerar estos procesos y minimizar errores.

Operaciones. Captacion de recursos, colocacion de préstamos, servicios. Las operaciones
son el nucleo del negocio bancario, y es crucial optimizar la captacion de recursos y
colocacion de préstamos para maximizar la rentabilidad. La eficiencia en la prestacion de

servicios y la gestion efectiva de los riesgos asociados son fundamentales para el éxito.

2.2.2 Logistica de Salida

Gestion de soporte técnico. La logistica de salida incluye la gestion del soporte técnico y
la operativa de los canales de distribucion. Asegurar que las sucursales, la pagina web, y
los cajeros automaticos funcionen sin problemas es vital para mantener la satisfaccion del
cliente. Mejorar la experiencia del usuario en estos canales puede aumentar la fidelizacion
y la eficiencia operativa.

Marketing y Ventas. Activacion de productos digitales, publicidad que refuerza marca y
crea preferencias, mediante redes sociales y plan de marketing digital. Las actividades de
marketing y ventas deben enfocarse en la promocion efectiva de productos y servicios,
aprovechando el marketing digital para llegar a una audiencia mas amplia. La activacion
de productos digitales y la creacion de campanas publicitarias que refuercen la marca
pueden atraer nuevos clientes y aumentar la cuota de mercado.

Atencion al Cliente. La calidad del servicio postventa, solucién de quejas, atencion en
linea. La atencion al cliente es crucial para la retencion y la satisfaccion del cliente. La
calidad del servicio postventa, la resolucion efectiva de quejas y la disponibilidad de

atencion en linea son fundamentales para mantener una buena relacion con los clientes.
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Implementar sistemas de feedback y mejorar continuamente el servicio puede fortalecer la
lealtad del cliente y mejorar la imagen del Banco.

2.3 Conclusion

El analisis de la cadena de valor revela que, aunque las actividades basicas y de apoyo estan

bien definidas, hay oportunidades para optimizar y mejorar en varias areas, lo que permitira al

Banco mejorar su propuesta de valor, incrementar su competitividad y fortalecer su posicion

en el mercado.

e Infraestructura y Tecnologia. Mejorar la eficiencia operativa y la cobertura mediante la
actualizacion de tecnologia y la optimizacion de la infraestructura.

e Gestion del Capital Humano. Fortalecer la capacitacion, evaluacion y desarrollo del
personal para mejorar la calidad del servicio.

e Logistica y Operaciones, Asegurar procesos eficientes en la recepcion, gestion y soporte
de productos y servicios, con un enfoque en la digitalizacion y automatizacion.

e Marketing y Atencion al Cliente. Potenciar la estrategia de marketing digital y mejorar la
atencion al cliente para aumentar la satisfaccion y fidelizacion.

e Compras y Costos. Gestionar eficazmente las compras y controlar los costos para
maximizar la rentabilidad.

3. Anailisis de la estructura organizacional del Banco Innova

La estructura organizacional se incluye en la Matriz de Riesgos para evaluar coémo sus

diferentes areas impactan en la colocacion y captacion de fondos (ver anexo 5). Cada area se

describe en términos de sus funciones y responsabilidades, y se analizan e identifican los

riesgos asociados con su estructura y operacion, como problemas operacionales o deficiencias

del personal. Finalmente, se proponen medidas de mitigacion para abordar estos riesgos para

mejorar la eficiencia operativa y optimizar la colocacion y captacion de fondos.

4. Recursos y capacidades del Banco Innova

En esta seccion se realizara un andlisis detallado de los recursos y capacidades del Banco

Innova, centrandose en como estos influyen en la deficiencia de colocaciones y captaciones de

fondos. Este analisis es crucial para identificar fortalezas y debilidades internas que impactan

en la capacidad del banco para mejorar su desempefio en estas areas criticas (ver anexo 5).

4.1 Recursos tangibles

El Banco Innova tiene una infraestructura solida, pero una limitada adopcion tecnologica afecta

su eficiencia e innovacion. Aunque es financieramente estable, enfrenta dificultades para

diversificar fuentes de financiamiento y atraer nuevos fondos. Ademas, necesita mejorar la
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capacitacion de su personal en ventas y marketing financiero para aumentar la captacion de
clientes y optimizar sus productos.

4.2 Recursos intangibles

El Banco Innova tiene una marca respetada que facilita la captacion de fondos, pero debe
mantener su reputacion con transparencia y calidad en el servicio. Su capital intelectual es clave
para innovar, pero la falta de enfoque en el desarrollo de nuevos productos puede limitar su
crecimiento. Fomentar la innovacién y mejorar la gestion de relaciones con clientes y
proveedores, mediante estrategias efectivas y atencion personalizada, es crucial para fortalecer
la captacion de fondos y la colocacion de créditos.

4.3 Capacidades organizacionales

El Banco Innova es 4gil ante cambios, pero su limitada innovacion en productos financieros ha
afectado la colocacion de fondos. Para mejorar, debe fomentar una cultura de innovaciéon y
desarrollar productos adecuados al mercado, ademds de equilibrar una gestion de riesgos
efectiva con la disposicion a asumir riesgos calculados. Optimizar procesos y gestionar
recursos eficientemente podria reducir costos y mejorar la captacion y colocacion de fondos,
fortaleciendo su desempefio.

En conclusion, los recursos y capacidades del Banco Innova son fundamentales para abordar
la deficiencia en la colocacion y captacion de fondos. La gestion efectiva de estos recursos,
junto con la mejora continua de las capacidades organizacionales, permitira al Banco enfrentar
estos desafios, aprovechar oportunidades y asegurar un crecimiento sostenible a largo plazo.
En el anexo 5 se presentan los riesgos en cuanto a los recursos y capacidades del Banco,
enfocandose a la deficiencia de colocaciones y captaciones de fondos.

4.4 Cultura corporativa y recursos humanos

La cultura corporativa y los recursos humanos del Banco Innova son elementos fundamentales
que influyen directamente en su capacidad para manejar colocaciones y captaciones de fondos.
A continuacion, se presenta un andlisis detallado de como estos factores afectan la eficiencia y
eficacia del Banco en estas areas criticas.

4.4.1 Cultura corporativa

El Banco Innova enfrenta limitaciones en la innovacion de productos financieros, lo que afecta
su capacidad para atraer nuevos clientes y captar fondos, ya que sus ofertas actuales no siempre
responden a las necesidades del mercado. Ademads, un enfoque conservador en la gestion de
riesgos, aunque garantiza estabilidad financiera, restringe el crecimiento al desincentivar la
exploracion de nuevos mercados y la implementacion de productos innovadores. La

orientacion al cliente, a pesar de ser un valor fundamental, no siempre se implementa de manera
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efectiva, con deficiencias en la personalizacion y la atencion a las necesidades especificas de

los clientes, lo que limita la captacion y retencion de clientes.

4.4.2 Recursos Humanos

El Banco Innova enfrenta varios desafios internos que afectan su desempeno. La falta de

programas de capacitacion en ventas, marketing financiero y gestion de relaciones limita la

eficacia del personal en la captacion de fondos y colocacion de créditos. Ademas, la

competencia en el sector financiero dificulta la retencion de talento, lo que puede impactar

negativamente en la estabilidad del Banco. La eficiencia operativa también requiere mejoras,

ya que la falta de optimizacidon de procesos y tecnologias avanzadas limita la capacidad del

banco para adaptarse a las demandas del mercado. Finalmente, la ausencia de una cultura de

innovacion y de incentivos para desarrollar nuevos productos financieros restringe la

competitividad del Banco en el mercado.

En resumen, el Banco Innova enfrenta deficiencias en la colocacion y captacion de fondos

debido a varios factores internos. La limitada innovacion en productos financieros, un enfoque

conservador en la gestiéon de riesgos, y una orientacion insuficiente al cliente afectan su

capacidad para atraer y retener clientes. Ademas, la falta de capacitacion especifica, problemas

en la retencion de talento y la necesidad de mejorar la eficiencia operativa son areas criticas

que requieren atencion (ver anexo 5).

4.5 Analisis de procesos operativos

En esta seccion, se evaluaran los procesos operativos del Banco Innova, considerando que ya

se cuenta con tecnologia implementada. El objetivo es identificar cuellos de botella y areas de

mejora, asi como el impacto actual de la tecnologia en la eficiencia operativa (ver anexo 5).

4.5.1 Identificacion de cuellos de botella y areas de mejora

El andlisis de procesos en el Banco Innova revela éareas clave de mejora:

e Apertura de cuentas. Requiere optimizar la integracion tecnoldgica para reducir demoras.

e Gestion de créditos. Necesita actualizar reglas de crédito y usar herramientas avanzadas
para mayor flexibilidad y precision.

e Transacciones. Debe ampliar la infraestructura tecnoldgica para manejar altos volimenes.

e Servicio al cliente. Es necesario mejorar la integracion de canales de comunicacion y
capacitar al personal.

¢ Cumplimiento normativo. Se recomienda actualizar sistemas de monitoreo para adaptarse

a los cambios regulatorios.
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e Colocaciones de fondos. Requiere de software avanzado para una mejor gestion de riesgos
y oportunidades.

e Captaciones de fondos. Mejorar el marketing digital y usar analisis de datos para aumentar
depositos y retener clientes.

4.5.2 Impacto de la tecnologia en la eficiencia operativa

La tecnologia mejora la eficiencia operativa del Banco Innova mediante la automatizacion,

reduciendo tiempos y errores en procesos clave, aunque aun requiere optimizacion. Las

herramientas de analisis de datos apoyan decisiones informadas, y el analisis predictivo podria

mejorar la gestion de riesgos. Las plataformas digitales facilitan el acceso a servicios, pero

necesitan mejor integracion con canales fisicos. Las tecnologias actuales también ayudan en el

cumplimiento regulatorio, aunque deben mantenerse actualizadas para enfrentar nuevos

desafios (ver anexo 5).

4.6 Evaluacion de las areas responsables de la deficiencia en la colocacion y captacion de
fondos

El detalle se presenta en el anexo 5.

4.6.1 Identificacion de las areas criticas

Para mejorar la colocacion y captacion de fondos, el Banco Innova debe fortalecer la gestion
de relaciones con clientes, mejorar el analisis de datos y la evaluacion de riesgos, actualizar sus
estrategias de marketing, y optimizar procesos operativos. Es esencial integrar y utilizar su
tecnologia avanzada de manera eficaz para maximizar su impacto en estas areas.

4.6.2 Analisis de las causas de las deficiencias

Las deficiencias en la colocacion y captacion de fondos del Banco Innova se deben a varias
areas criticas: falta de personal capacitado en Customer Relationship Management (CRM),
problemas en el andlisis de datos y evaluacion de riesgos por sistemas inadecuados, estrategias
de marketing obsoletas, procesos operativos ineficientes, y un uso inadecuado de la tecnologia.
Estas debilidades afectan la retencion de clientes, la atraccion de nuevos fondos y la eficiencia
en la colocacion, resultando en oportunidades perdidas.

4.6.3 Revision de estrategias y tacticas actuales

Para mejorar la colocacion y captacion de fondos, el Banco Innova debe fortalecer la gestion
de relaciones con clientes, modernizar sistemas de analisis de datos y riesgos, ajustar sus
estrategias de marketing, optimizar procesos operativos, y asegurar la integracion efectiva de
la tecnologia mediante actualizaciones y capacitacion. Este enfoque integral mejorara la

eficiencia y superara las deficiencias actuales.
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5. Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

En la tabla 15 se muestran el desarrollo de la matriz EFI para el banco Innova.

Tabla 15
Matriz EF1
Factor interno Fortaleza/ Peso Calificacion Puntaje
Debilidad ponderado

Fortalezas
Tecnologia de procesamiento de créditos Fortaleza 0.2 4 0.8
Sistemas de analisis de riesgos Fortaleza 0.2 4 0.8
Plataformas digitales para transacciones Fortaleza 0.15 3 0.45
Capacidad de adaptacion a regulaciones Fortaleza 0.1 3 0.3
Procedimientos operativos eficientes Fortaleza 0.05 3 0.15
Debilidades
CRM y herramientas de servicio al cliente Debilidad 0.15 2 0.3
Estrategias de marketing y captacion Debilidad 0.1 2 0.2
Capacitacion del personal Debilidad 0.05 2 0.1

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

El Banco Innova tiene una ventaja competitiva en el procesamiento de créditos y analisis de
riesgos, lo que mejora su eficiencia operativa. Sin embargo, necesita mejorar en la gestion de
relaciones con clientes, estrategias de marketing y capacitacion del personal; abordar estas
debilidades y potenciar sus fortalezas le permitira fortalecer su posicion en el mercado, mejorar
la colocacién y captacion de fondos, y aumentar su desempeiio general.

Analisis Vrio:

La matriz VRIO se presenta como un instrumento esencial dentro del analisis estratégico, al
permitir analizar las fortalezas de una organizacion en relacion con su posibilidad de generar
ventajas competitivas sostenibles. Para llevar a cabo este andlisis, se utilizaron las fortalezas

detectadas en la matriz EFI.

En la tabla 16 se muestran el desarrollo de la matriz VRIO para el banco Innova.
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Tabla 16
Matriz VRIO

Recurso / Capacidad

(Aporta
Valor?

(Es
Raro?

LEs

Dificil de Organizado para

Imitar?

(Esta

Resultado
VRIO

Recomendaciones

Explotarlo?

Infraestructura  y S NO Paridad Modernizar el sistema de
tecnologia competitiva analisis y riesgos
. Diversificar fuentes de
Recursos Paridad .. .
. SI NO - - .\ financiamiento para mejorar
financieros competitiva e .
resiliencia.
. it keti
Recursos humanos Paridad Capacitar ~ en farketing -y
. SI NO - - . ventas financieras para
(ventas y marketing) competitiva .
aprovechar su potencial.
Ventaja Mantener  reputaciéon  con
Marca y reputacion SI SI SI NO competitiva transparencia y calidad
temporal constante.
Paridad Actualizar conocimientos y
Capital intelectual SI NO - - . fomentar una cultura de
competitiva o
aprendizaje.

Relaciones con . Desarrollar ~ urgente  una
. Desventaja . bt .
clientes y NO - - - o estrategia de gestion relacional

competitiva . h
proveedores mas personalizada.
Capacidad de SI NO ) ) Paridad Enfocar innovacion en mejorar
innovacion competitiva productos financieros.

Ventaja Mantener y mejorar la
Ciber-Seguridad SI SI SI NO competitiva seguridad de informacion y

temporal dinero de los clientes

Paridad Optimizar ~ procesos  para
Eficiencia operativa SI NO - - . reducir costos y aumentar

competitiva e -

competitividad.

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 1V. INVESTIGACION DE MERCADO

Este capitulo analiza la investigacion de mercado del Banco Innova del Peru para respaldar
decisiones estratégicas. Se inicia con el estudio del entorno de mercado, abordando la
recoleccion y analisis de datos, seguido por un examen de la demanda, identificando
caracteristicas de los clientes y la segmentacion. Finalmente, se evalua la competencia,
destacando competidores clave y sus estrategias, para encontrar oportunidades de
diferenciacion y mejorar la posicion del Banco en el mercado.

1. Analisis del entorno de mercado

El mercado peruano estd encaminado a una solida recuperacion econdmica post COVID-19,
favorecido por politicas estables y diversificacion econdémica que atraen inversion extranjera.
Aunque el PBI disminuy6 un 0.6% en 2023, se proyecta un crecimiento del 2.7% en 2024 y
del 2.4% en 2025, impulsado por nuevos proyectos mineros y una inflacion estable. Peri
enfrenta desafios en infraestructura, desigualdad y educacion, pero el crecimiento de la
poblacion joven y sectores emergentes como fintechs, energias renovables y agricultura
sostenible presentan oportunidades para un desarrollo inclusivo y la atraccion de inversiones.

1.1 Fuentes de informacion y metodologia

Para realizar el estudio de mercado se utilizara informacion secundaria sobre productos del
Banco, como tarjetas de crédito, préstamos y créditos, cuentas de depodsitos y depodsitos. Esta
informacion permitird segmentar el mercado y, tras su andlisis, tomar decisiones concretas
sobre los productos a ofrecer. Las fuentes secundarias incluirdn informes, revistas, paginas
web, entre otras, proporcionando también informacion sobre la competencia.

1.2 Diseiio de la investigacion de mercado

Para el estudio de mercado del Banco Innova, se disefiard una guia de analisis documental para
recopilar y organizar informacion relevante sobre la captacion y colocacion de recursos
financieros. Esta guia ayudard a registrar datos clave provenientes de diversas fuentes,
incluyendo informes internos, estudios sectoriales, publicaciones académicas, reportes de la
industria, articulos especializados y sitios web confiables. Se busca entender de forma
exhaustiva los temas relacionados con el mercado financiero.

1.3 Recoleccion de datos

La recopilacion de datos se llevard a cabo mediante una guia de analisis documental, que
describird y registrara informacién relevante que es esencial para el enriquecimiento del
presente estudio de mercado. Especificamente, se documentard informacion de fuentes

secundarias consideradas pertinentes para el desarrollo de la presente investigacion.
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1.4 Analisis de datos

En 2022, los productos financieros mas demandados en Pert fueron los Préstamos Personales,

Depositos a Plazo y Cuentas de Ahorro, con tasas de interés estables pese a la inestabilidad

politica. Mientras los productos de ahorro registraron un aumento del 5% en interés, el interés

por Tarjetas de Crédito, Compensacion por Tiempo de Servicios (CTS), y Fondos Mutuos

disminuy6 significativamente, reflejando un cambio en las prioridades de los consumidores

tras la pandemia. Estos cambios subrayan la necesidad de ajustar las estrategias de captacion 'y

colocacién de fondos segtin las tendencias actuales.

2. Analisis de l1a demanda del mercado

2.1 Caracteristicas de los clientes

En Peru, los clientes objetivo para productos bancarios son principalmente millennials, jovenes

digitales con un perfil innovador. Buscan productos de ahorro y crédito competitivos,

conveniencia, transparencia y servicios personalizados, y prefieren opciones digitales seguras,

siendo sensibles a las condiciones del mercado. Los bancos deben ajustar sus estrategias y

mejorar la experiencia del usuario para atraer y retener a este segmento clave.

2.2 Tamaiio y crecimiento de la demanda

2.2.1 Estimaciones de demanda potencial, disponible y objetiva

Para el afio 2023, las estimaciones del mercado objetivo del Banco Innova son las siguientes

(ver tabla 16):

e Demanda potencial. 1,980,000 personas.

e Demanda disponible. 99,000 personas.

e Demanda objetiva. 19,800 personas.

Estas cifras permiten al banco ajustar sus estrategias de marketing y ventas.

Para proyectar el mercado para 2024-2028, se aplican los siguientes supuestos:

e Crecimiento poblacional anual. 1.5%, basado en las proyecciones demograficas de Pert.

e Porcentaje de la poblacion objetivo. 60% de la poblacion total.

e Tasa de adopcion. 10% para productos bancarios.

e Participacion del mercado del banco. Inicialmente 5%, con un incremento anual del
0.5%.

e Tasa de conversion. 20% de la demanda disponible.

Estas proyecciones permiten al Banco planificar el crecimiento y la captacion de clientes a lo

largo del periodo proyectado (ver anexo 4).

38



En la tabla 17 se muestra en analisis de la demanda potencial, disponible y objetiva.

Tabla 17

Demanda potencial, disponible y objetiva

\ Demanda potencial Demanda disponible \ Demanda objetiva

2023 1,980,000 99,000 19,800
2024 2,009,700 110,534 22,107
2025 2,039,934 122,396 24,479
2026 2,070,852 134,600 26,920
2027 2,102,467 147,151 29,430
2028 2,134,783 160,051 32,010

Nota: Elaboracion propia, 2024.

2.2.2 Factores que afectan la demanda
La demanda de productos y servicios bancarios en Perti depende de factores econémicos y
sociales como el crecimiento econdmico, las tasas de interés y la inflacion. En periodos de
expansion economica, la demanda de créditos e inversiones aumenta, mientras que en
recesiones disminuye. Las tasas de interés altas desincentivan préstamos, mientras que las bajas
los estimulan. Las politicas del BCRP (2024b), como cambios en la tasa de referencia y
medidas de control de inflacion, también afectan significativamente la oferta y demanda de
productos financieros.
La demanda de productos financieros estd influenciada por la estabilidad y el nivel de empleo,
con un mercado laboral fuerte aumentando la demanda de crédito y ahorro. La adopcion de
fintechs y servicios digitales estd cambiando las preferencias hacia plataformas digitales. El
interés en productos personalizados y sostenibles, junto con mayor educacion financiera, puede
aumentar la demanda de productos sofisticados. La estabilidad politica y tendencias como la
sostenibilidad también afectan la confianza y demanda, requiriendo que las instituciones
financieras ajusten sus estrategias.

2.3 Segmentacion del mercado

Para optimizar la captacion y colocacion de fondos es crucial que Banco Innova enfoque sus

esfuerzos en los principales segmentos del mercado bancario del pais. Los segmentos

identificados son los siguientes:

e Jovenes Profesionales (millennials). Destacan por su edad (25 a 40 afios), alta educacion
y orientacion digital. Buscan productos financieros flexibles y tecnologia avanzada,
requiriendo servicios digitales como aplicaciones mdviles, opciones de ahorro e inversion
personalizadas, y programas de recompensas que se alineen con su estilo de vida dindmico

y profesional.
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e Las Familias Jovenes. Con miembros de 30 a 45 afios y nifios pequefios, demandan
estabilidad financiera y productos para sus objetivos a largo plazo. Este segmento necesita
créditos hipotecarios para la compra de vivienda, seguros de vida para proteger a su familia,
y cuentas de ahorro especificas para la educacion de sus hijos. Valoran los productos que
les proporcionen seguridad financiera y apoyo en sus metas familiares.

e Jubilados y Pre-Jubilados. Son mayores de 55 afios, buscan seguridad financiera durante
la jubilacion, necesitando planes de pensiones que aseguren ingresos estables, inversiones
de bajo riesgo, y servicios de gestion patrimonial para administrar su ahorro acumulado. Su
enfoque esta en asegurar una etapa post laboral tranquila y sin preocupaciones financieras.

o Pequefios Empresarios y Autonomos. Incluye a propietarios de pequefias empresas y
trabajadores autbnomos que requieren soluciones financieras adaptadas a las demandas de
sus negocios. Necesitan préstamos para capital de trabajo, lineas de crédito para gestionar
el flujo de caja, y servicios eficientes de pago que apoyen el crecimiento y operacion de sus
empresas.

e Clientes de Altos Ingresos. Son un segmento con suficiente capacidad econdmica para
inversiones significativas y que buscan productos financieros exclusivos y personalizados.
Requieren servicios de banca privada, oportunidades de inversion sofisticadas y asesoria
en planificacion fiscal para manejar su patrimonio de manera efectiva.

e Clientes Digitales. Prefieren usar plataformas digitales para gestionar sus finanzas,
valorando la comodidad, eficiencia y acceso a servicios en linea y asesoramiento virtual.
Banco Innova puede disefar estrategias de marketing y productos especificos para este
segmento, mejorando la captacion y colocacion de fondos.

3. Analisis de la competencia

3.1 Identificacion de competidores

3.1.1 Competidores directos e indirectos de Banco Innova

Banco Innova compite en el mercado financiero peruano con varios actores directos e

indirectos y comprender este entorno competitivo es clave para que el Banco desarrolle

estrategias diferenciadoras y aumente su cuota de mercado.

Entre los competidores directos se encuentran grandes bancos nacionales como BCP, BBVA

Pert, Scotiabank Peru, e Interbank, que destacan por su oferta diversa y enfoque en la

digitalizacion. También compite con bancos especializados en MYPE, como Mi Banco,

enfocado en clientes de menores ingresos, y Banco Financiero, especializado en crédito al

consumao.
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Los competidores indirectos incluyen cooperativas de ahorro y crédito, financieras,

plataformas digitales y fintech, asi como instituciones de inversion y fondos.

3.1.2 Analisis de la participacion de mercado del Banco Innova

Al cierre de 2019, el sistema financiero peruano contaba con 53 entidades, incluyendo 15

bancos. Cuatro de ellos dominan el mercado, concentrando el 83% del total: Banco de Crédito
del Peru (32.58%), BBVA (20.83%), Scotiabank (17.69%) e Interbank (11.81%). Segun el

Fondo Monetario Internacional (FMI), el sector bancario en Pert es altamente concentrado y

rentable, en un contexto de elevada dolarizacion de la economia (SBS, 2023).

3.2 Evaluacion de las estrategias competitivas

3.2.1 Estrategias de producto, precio, distribucion y promocion

Diversificacion de productos. Ofrecer préstamos personales, cuentas de ahorro con tasas
competitivas, y créditos hipotecarios con flexibilidad.

Innovacion tecnolégica. Implementar plataformas digitales para gestion de cuentas y
créditos.

Estrategias de precio. Ofrecer tasas de interés competitivas y reducir comisiones, con
promociones especiales para atraer clientes.

Distribucién. Mantener sucursales fisicas y ampliar presencia digital. Formar alianzas con
empresas para ofrecer productos financieros.

Promocion. Realizar campanas de marketing y educacion financiera, con excelente

atencion al cliente a través de varios canales.

3.2.2 Fortalezas y debilidades de los competidores

Banco de Crédito del Peru (BCP). Se destaca por su amplia participacion en el mercado,
alcanzando un 32.58%, lo que le permite aprovechar economias de escala y mantener una
fuerte presencia en el sector financiero. Su oferta incluye una diversa gama de productos
financieros, tales como préstamos hipotecarios con condiciones flexibles y atractivas tasas
de interés, y una extensa red de sucursales y canales digitales, facilitando el acceso y la
gestion de productos para sus clientes. Sin embargo, enfrenta la debilidad de una percepcion
de altos costos debido a las comisiones y tarifas para ciertos productos, lo que puede afectar
su competitividad en precios.

BBVA. Se destaca por su inversion en tecnologia e innovacion digital, mejorando la

experiencia del cliente y optimizando la gestion financiera con servicios personalizados.
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Sin embargo, enfrenta desafios en la integracion de nuevas tecnologias, lo que podria
limitar su adaptabilidad al mercado digital.

e Scotiabank. Con una participacion del 17.69% en el mercado, demuestra una soélida
estabilidad financiera. Ofrece una amplia gama de productos financieros, incluyendo
soluciones especializadas en crédito y ahorro; sin embargo, su ritmo de adopcion de nuevas
tecnologias es mas lento a comparacion de sus competidores mas innovadores, lo que
podria limitar la experiencia digital de sus clientes.

e Interbank. Se destaca por su atencion personalizada y productos financieros innovadores
alineados con las tendencias del mercado, mejorando la experiencia del cliente, pero su red
de sucursales menos extensa limita el acceso fisico a sus servicios y puede afectar su
cobertura.

Estas fortalezas y debilidades proporcionan una vision clara de como cada competidor se

posiciona en el mercado, ofreciendo a Banco Innova informacion valiosa para ajustar sus

estrategias y mejorar su competitividad.

3.2.3 Caracteristicas de los productos

e Depositos a Plazos. Desde S/ 3,000.00 o US$ 350, con renovacion automatica. No se
pueden hacer retiros parciales en los plazos establecidos. La TREA es desde 4.90% para
montos mayores a S/ 1,000, segtn los plazos escogidos.

e Crédito Hipotecario. Financia la adquisicion de vivienda en la ciudad, casa de campo o
de playa hasta el 85% del valor total, con plazo de pago hasta 25 afios, y periodos de gracia
hasta 12 meses, segiin evaluacion. Se pueden realizar pagos anticipados de manera gratuita,
y se puede cancelar el crédito en el momento que lo requiera. La tasa de interés es de 13%
para casas que tengan un valor de hasta S/ 300,000.

3.2.4 Analisis de la oferta de los productos

En Pert, varias entidades financieras ofrecen depositos a plazo fijo con opciones competitivas,

como BCP, Interbank, BBVA Continental, Scotiabank, y GNB Sudameris que brindan

depositos con plazos que varian entre 1 y 999 dias, gestionables en linea mediante aplicaciones
moviles, o en agencias fisicas, y con opciones de pago de intereses mensuales o al vencimiento.

En créditos hipotecarios estos bancos ofrecen financiamiento de hasta el 90% del valor del

inmueble con plazos de hasta 25 o 30 afios y tasas de interés variadas. Las opciones incluyen

tasas fijas, mixtas, facilidades de pago como la pausa de cuotas y pagos anticipados sin costo,

y periodos de gracia de hasta 6 meses, dependiendo de la entidad.
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3.2.5 Analisis de la demanda del producto

Depésitos a Plazo Fijo. La demanda de depositos a plazo fijo en Peru esta influenciada por
la reputacion y las caracteristicas de los productos ofrecidos por los principales bancos. El
BCP se destaca por su solidez y flexibilidad, con opciones atractivas en plazos y tasas de
interés. Interbank, con un enfoque digital, ofrece flexibilidad en la gestion de depdsitos,
atrayendo a una clientela mas tecnologica. BBVA Continental y Scotiabank combinan
seguridad con facilidad de acceso a través de diversas plataformas, mientras que GNB
Sudameris, el menos conocido, ofrece una opcién confiable con presencia local sélida.

Créditos Hipotecarios. El mercado hipotecario en Peri experimenta un crecimiento
solido, con un aumento del 5.4% interanual en créditos en soles. Predominan los préstamos
en moneda nacional, con una morosidad por debajo del 3%. La mayoria de los créditos se
concentran en Lima y las principales ciudades, lo que sefiala la necesidad de mayor
inclusion financiera en otras regiones. La poblacion de 25 a 50 afos es el principal grupo

de prestatarios, destacandose como un segmento clave para estrategias futuras.

En conclusion, la investigacion de mercado indica que existe una oportunidad significativa para

Banco Innova en un entorno econdémico en recuperacion y con una demanda cambiante.

Aprovechar estas oportunidades requerira de una estrategia bien definida que incluya una oferta

de productos alineada con las necesidades de los clientes, una fuerte presencia digital y una

adaptacion constante a las dindmicas del mercado. Con un enfoque estratégico y adaptativo,

Banco Innova puede posicionarse favorablemente para capturar una mayor cuota de mercado

y fomentar un crecimiento sostenible a largo plazo.
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CAPITULO V. FORMULACION DE LA ESTRATEGIA DEL BANCO 2024-2028

La estrategia de crecimiento del Banco Innova del Pert se centra en resolver deficiencias
actuales en colocacion y captacion de fondos mediante la innovacion tecnoldgica, y
optimizacién de procesos internos. En lugar de expandirse tradicionalmente con nuevas
sucursales, el Banco prioriza el desarrollo de capacidades digitales y soluciones financieras
adaptadas al mercado. La estrategia abarca objetivos claros a corto, mediano y largo plazo,
expansion tecnoldgica, y transformacion digital para mejorar la eficiencia, atraer mas clientes
y adaptarse a las tendencias emergentes del mercado financiero.

1. Propuesta de mision, vision y objetivos estratégicos

1.1 Vision al 2024-2028

Ser el banco lider en ofrecer soluciones financieras integrales y personalizadas que transformen
la vida de nuestros clientes, a través de la innovacion, la tecnologia y un compromiso firme

con la sostenibilidad.

1.2 Mision al 2024-2028

Proporcionar servicios financieros accesibles y de alta calidad, respaldados por una solida
infraestructura tecnoldgica y un equipo humano capacitado, para satisfacer las necesidades de
financiamiento, ahorro y pagos de nuestros clientes, contribuyendo al desarrollo sostenible y

la mejora continua de nuestras operaciones.

1.3 Objetivo general al 2024-2028

Implementar la transformacion digital en el Banco Innova del Peru, para asegurar la generacion
de valor en este canal y permitir que la poblacion objetivo inicie una relacion financiera de
largo plazo a través de sus productos cuentas de ahorro a plazo y créditos hipotecarios y de esta
manera incrementar su participacion en el mercado hasta el 8%, considerando que actualmente

mantiene el 5% de este.

Por otro lado, se ha estimado que la inversion necesaria para la implementacion del sistema de
Big Data sera de aproximadamente $11,000.00. Para optimizar la gestion y el analisis de
grandes volimenes de informacion, se utilizara la plataforma Cloudera sobre la infraestructura
en la nube de Microsoft Azure, lo cual facilitard el procesamiento distribuido, el

almacenamiento escalable y el analisis en tiempo real.
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1.4 Objetivos estratégicos

En la tabla 18 se muestran los objetivos estratégicos del banco Innova.

Tabla 18

1. Expansion y diversificacion estratégica

Consolidar la presencia de Banco Innova del Pert en nuevos mercados regionales, incrementando la base de clientes y
reduciendo la dependencia de Lima Metropolitana. Esto incluye la exploracion de oportunidades en sectores emergentes
y la diversificacion de productos financieros que respondan a las demandas locales.

2. Optimizacion de la colocacion de fondos

Mejorar la eficiencia en la colocacion de fondos mediante la implementacion de nuevas tecnologias y mejores practicas
en la evaluacion de crédito. Este objetivo busca desarrollar productos financieros innovadores que atraigan a diferentes
segmentos de mercado y optimizar la rentabilidad del banco.

3. Excelencia en la experiencia del cliente

Fortalecer la relacion con los clientes a través de un enfoque personalizado en el servicio, programas de fidelizacion y
la mejora continua de los canales de atencion. Este objetivo incluye la implementacion de estrategias de marketing que
refuercen el valor de la marca y la satisfaccion del cliente.

4. Innovacién tecnoldgica y transformacion digital

Invertir en tecnologia de punta para mejorar la eficiencia operativa, la seguridad y la gestion de riesgos. Este objetivo
estratégico se centra en la transformacion digital del banco, con el fin de ofrecer servicios mas rapidos, seguros y
personalizados a nuestros clientes.

5. Desarrollo integral del talento humano

Implementar programas de capacitacion y desarrollo profesional que potencien las habilidades y competencias del
personal, alineandolos con las mejores practicas del sector financiero. Este objetivo incluye la creacion de un ambiente
de trabajo que fomente la innovacion y el compromiso del equipo.

6. Compromiso con la sostenibilidad y responsabilidad social

Integrar la sostenibilidad en todas las operaciones del banco, promoviendo practicas responsables y transparentes. Este
objetivo se enfoca en reducir el impacto ambiental de nuestras actividades y en contribuir positivamente a la sociedad,
a través de iniciativas de responsabilidad social corporativa.

7. Liderazgo en el mercado financiero

Oftrecer productos y servicios financieros competitivos que satisfagan las necesidades cambiantes de nuestros clientes.
Este objetivo busca posicionar a Banco Innova del Pert como lider en innovacion financiera, con un enfoque en la
creacion de valor a largo plazo para todos los stakeholders.

1.5 Objetivos Financieros

El objetivo es alcanzar un retorno sobre el patrimonio (ROE) del 10.00% a largo plazo, en
comparacion con el 14.2% registrado en todo el sistema bancario en 2023. Ademas, se busca
lograr un retorno sobre los activos (ROA) del 1.2%, considerando que el promedio del sistema
bancario en ese afio fue del 1.8% (Apoyo y Asociados, 2024). Asimismo, se proyecta un

crecimiento de las ventas del 11.5% en créditos hipotecarios (SBS, 2023). Ademas, se prevé
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aumentar la participacion de mercado al 8%, basdndose en proyecciones de crecimiento y

utilizando Big Data Cloudera.

2. Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento del Banco Innova del Pert se enfoca en superar las deficiencias
en colocacion y captacion de fondos a través de la innovacion tecnoldgica, y optimizacion de
procesos. En lugar de abrir nuevas sucursales, el banco priorizara el desarrollo digital y
soluciones financieras adaptadas al mercado, promoviendo la transformacion digital para
mejorar eficiencia, atraer clientes y adaptarse a las nuevas tendencias, asegurando un
crecimiento sostenido.

2.1 Objetivos de crecimiento

El Banco Innova del Pert plantea mejorar la colocacion y captacion de fondos con objetivos
claros: a corto plazo, optimizara procesos internos y la evaluacion crediticia; a mediano plazo,
adoptard tecnologias como big data e inteligencia artificial para personalizar ofertas y fortalecer
el marketing y, a largo plazo, diversificara su crecimiento mediante, productos innovadores e
inversion en tecnologia para mantener su competitividad global.

2.2 Estrategias de expansion

La estrategia de expansion del Banco Innova del Peru se basara en modernizacion tecnologica,
diversificacion de productos y mercados, y desarrollo de nuevas lineas de negocio. Esto incluira
mejoras en plataformas digitales, como aplicaciones moviles, banca en linea, blockchain para
seguridad, e inteligencia artificial para personalizacion. Innovacion y transformacion digital
El Banco Innova del Pert adoptara una estrategia de innovacion y transformacion digital para
mejorar la colocacion y captacion de fondos. Esta estrategia incluye modernizar su
infraestructura tecnoldgica, usar big data e inteligencia artificial para evaluar riesgos y
personalizar ofertas, y actualizar plataformas digitales para optimizar la eficiencia operativa,
reducir costos, y mejorar la experiencia del cliente.

2.3 Estrategias competitivas

El Banco Innova ha adoptado la estrategia genérica de liderazgo en costos tipo 2, segun el
enfoque propuesto por Porter (1985), la cual se orienta a brindar servicios financieros a un
amplio segmento de clientes, garantizando la mejor relacion valor-precio del mercado. Esta
estrategia esta alineada con la mision institucional de ofrecer servicios accesibles y de alta

calidad.
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En ese marco, la entidad se enfocara en ejecutar las actividades de su cadena de valor de forma
mas eficiente que sus competidores, mediante un riguroso control de los costos asociados. Para
ello, se emprenderd un proceso de modernizacion integral de la cadena de valor, eliminando o
reformulando aquellas actividades que generen costos innecesarios. Este proceso sera
impulsado por la incorporacién de tecnologias innovadoras, cuyo proposito sera reducir los
gastos operativos y, en consecuencia, ofrecer precios mas competitivos a los clientes.

3. Modelo de negocio propuesto

El modelo inicial se present6 en el capitulo 11, figura 9. El nuevo modelo de negocio propuesto
se presenta en la tabla 18.

El Modelo de Negocio Canvas del Banco Innova del Peru estd disefado para abordar las
deficiencias en colocaciones y captaciones de fondos a través de una combinacion de
innovacion tecnologica y atencion personalizada.

4. Cadena de Valor de la estrategia propuesta

La cadena de valor actual se presento en el capitulo II1, figura 8. La nueva propuesta se presenta

a continuacion.
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En la tabla 19 se muestra el modelo de negocio propuesto.

Tabla 19

Modelo de negocio propuesto

Socios Clave

o Proveedores de

tecnologia. Empresas
de software y
plataformas digitales.
Socios estratégicos.
Instituciones
financieras, empresas
locales, socios de
distribucion.
Consultores y
expertos. Especialistas
en evaluacion de
riesgos, tecnologia
financiera y marketing.

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Actividades Clave

e Desarrollo y gestion de
productos. Creacion y mejora
de productos financieros.

¢ Innovacion tecnoldgica.
Implementacion de
tecnologias y mejora de
plataformas digitales.

e Marketing y captacién.
Campaifias de marketing y
estrategias para atraer a
nuevos clientes.

Recursos Clave

e Tecnologia y sistemas.
Infraestructura tecnologica,
sistemas de analisis de datos e
inteligencia artificial.

e Equipo humano. Personal
capacitado en evaluacion de
riesgos, atencion al cliente y
gestion de productos.

¢ Red de socios. Alianzas
estratégicas con empresas
locales y otras instituciones
financieras.

Propuesta de Valor

e Servicios
financieros
personalizados.
Productos financieros
adaptados a
necesidades
especificas.

o Innovacién digital.
Soluciones digitales
avanzadas, como
aplicaciones moviles
y plataformas de
banca en linea.

e Optimizacién de
procesos. Sistemas
avanzados de
evaluacion de crédito
y analisis de riesgos.

Relaciones con los Clientes

e Atencion personalizada.
Programas de fidelizacion y
atencion al cliente empatico.

e Asesoria financiera.
Consultas y
recomendaciones
personalizadas.

¢ Soporte digital. Servicios
de asistencia en linea y
chatbots para soporte 24/7.

T

e Banca digital. Aplicaciones
moviles, plataformas de
banca en linea.

e Red de agentes y socios.
Asociaciones con empresas
locales e instituciones
financieras.

e Campaiias de marketing
digital. Publicidad en redes
sociales, e-mail marketing.

Segmentos de
Clientes

¢ Clientes
particulares.
Jovenes
profesionales,
familias, clientes de
altos ingresos.

e PYME. Empresas
con necesidades de
financiamiento y
gestion de recursos.

e Segmentos
emergentes.
Clientes en
regiones con alta
demanda financiera
y menor
competencia.
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o Costos tecnologicos. Inversion en TI, mantenimiento y desarrollo de
software.

o Gastos operativos. Costos de gestion de sucursales, personal y
procesos internos.

e Marketing y publicidad. Presupuesto para campafias y promocion.

o Intereses de créditos. Ingresos de préstamos y lineas de crédito.

¢ Comisiones por servicios. Ingresos por transacciones, asesoria y
servicios especializados.

¢ Productos financieros. Venta de productos de inversion, seguros y
otros servicios financieros.

Nota: Adaptado de Osterwalder y Pigneur, 2011.
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En la figura 9, se detalla la siguiente cadena de valor propuesta:
Figura 9

Cadena de valor propuesta

Infraestructura: Integracion de plataformas digitalss para 12 recepeion de
informacion
v documentacidn de clisntes. facilitando un accsso répido w szzwero 2 los servicios
Gestion de Recursos Humanos: Capacitacien continua del personal 2n andlisis d=
2 rizszos, colocacion de fondos w gestion de relacionss con los elisntes, implementacion de
E‘ mejores practicas opsrativas.
4
'E Desarrollo de Tecnologia: Utilizacion de sistemas astomatizados ¥ nuevas tecnologias para mejorar la
E sficiencia operativa ¥ 12 calidad d= los productos ¥ servicios financieros.
Compras: Adquisicion de herramientas tecnologicas v sgftware dz anilisis que apoven las actividades operativas v de
markeating, mejorando la eficiencia v la precision en las decisionss.
Logiztica de Operaciones: Logiztica de Marketing v Atencidn al cliente:
entrada: Procssamiento d= | =zalida: ventas: Provision de soporte ¥ sarvicio al clizn-
Fecepeion ¥ gestion| transaccionss Distribucion de Personalizacion de . - .
.. . o _ . . . te 2 través de plataformas en linsa 5
w |deinformaciony  |financisras, productos campafiaz de
E documentacion de | evalvacion de financizros a través [marketing sistemas dz atencion
8 |clizates a travds de |rizszos v zestion de |de canales digitales |utilizando anilisis  |automatizados, aszrurand
_E canalzs digitales, colocacion de + fizsicos, de datos v ©na experiencia
:a optimizande =l flyo| fondos madiants assgurando una herramientas .
- da trabajo inicial. sistemas avanzados |entrega rapida ¥ digitales para llegar parsonalizada y
5 W practicas sficient= 2 los 2 segmentos dz eficaz.
sficientas. clisntes mercados
sspecificos v
mejorar la

Nota: Adaptado de Porter, 1985.

5. Lineamientos de la negociacion

El Banco Innova del Perti prioriza la transparencia, equidad y adaptabilidad en sus
negociaciones para mejorar la captacion y colocacion de fondos. A través de una comunicacion
clara, productos personalizados y términos flexibles, busca construir confianza y satisfacer las
expectativas de todas las partes, asegurando la sostenibilidad y crecimiento a largo plazo;
también realiza una evaluacion rigurosa de oportunidades, ofrece tasas competitivas y gestiona
relaciones con un enfoque en la fidelizacion. Las decisiones se basan en andlisis de rentabilidad
y riesgo, con un monitoreo continuo para adaptarse a las condiciones del mercado.

6. Seleccion de estrategia propuesta

Con la finalidad de determinar la estrategia a aplicar por el Banco Innova del Pert se tomaron
en cuenta las matrices de Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA), Posicion
Estratégica y Evaluacion de la Accion (PEYEA), Boston Consulting Group (BCG), Interna-
Externa (IE) y de Estrategia Principal.

6.1 Matriz FODA Cruzado

La matriz FODA cruzada permite formular estrategias alineando factores internos (fortalezas
y debilidades) con factores externos (oportunidades y amenazas), generando estrategias FO,
DO, FA y DA (David y David, 2017). En el caso del Banco Innova del Pertl, se identificaron

ventajas tecnoldgicas y operativas que pueden aprovecharse mediante estrategias digitales y de
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innovacion. También se propone superar debilidades en atencidon al cliente y marketing

mediante capacitacion y digitalizacion. Frente a amenazas como fintechs y dependencia

tecnologica, se recomienda el desarrollo interno y diferenciacion en experiencia del cliente.

Asi, el banco consolida su posiciéon mediante un enfoque proactivo y defensivo.

En la tabla 20 se desarrolla la matriz del FODA cruzado del Banco Innova.

Tabla 20

Oportunidades

O1. Incentivos para innovacion (Ley
N.°30309)

Fortalezas

F1. Tecnologia de procesamiento de
créditos

Debilidades

D1. Limitaciones en el CRM y herramientas de

atencion al cliente

F2. Sistemas de analisis de riesgos

D2. Estrategias de marketing y captacion poco
efectivas

F3. Plataformas digitales para
transacciones

D3. Escasa capacitacion del personal

F4. Adaptabilidad a cambios regulatorios

F5. Procedimientos operativos eficientes

Estrategias FO ‘
FOL1. Crear nuevos productos financieros
digitales apoyados en incentivos a la
innovacion (F1, F3, O1)

Estrategias DO
DO1. Aumentar el marketing digital usando
incentivos del Estado y aprovechar el
crecimiento del e-commerce (D2, O1, O5)

02. Estabilidad cambiaria

FO2. Fortalecer productos de crédito en
moneda nacional, aprovechando la
estabilidad cambiaria y sistemas de riesgo
eficientes (F2, 02)

DO2. Capacitar al personal en productos
digitales para mejorar la atencion en
plataformas (D1, D3, O5)

03. Crecimiento del e-commerce

FO3. Integrar servicios de financiamiento
adaptados al crecimiento del e-commerce
con plataformas digitales avanzadas (F3,
03)

04. Crecimiento de créditos
hipotecarios

FO4. Agilizar procesos hipotecarios con
tecnologia de procesamiento de créditos y
analisis de riesgo (F1, F2, 04)

05. Solidez del sistema financiero
peruano
Amenazas

Al. Dependencia de tecnologia
externa

Estrategias FA \
FAL. Invertir en desarrollo interno de
software para minimizar dependencia de
proveedores (F1, Al)

Estrategias DA
DAL. Fortalecer alianzas estratégicas para
compensar debilidades tecnologicas y de
marketing (D1, D2, A1, A4)

A2. Alta informalidad laboral

FA2. Desarrollar productos para sectores
informales usando analisis de riesgo
personalizado (F2, A2)

DA2. Crear programas de educacion financiera
que refuercen la capacitacion del personal (D3,
A2, A5)

A3. Expansion de fintechs y e-
commerce

FA3. Diferenciar la experiencia del cliente
mediante plataformas digitales (F3, F5,
A3)

DA3. Mejorar herramientas CRM para fidelizar
clientes frente a la competencia (D1, A3, AS)

A4. Competencia por crisis
internacional

FAA4. Reforzar eficiencia operativa para
reducir costos en un entorno competitivo
(F5, A4)

AS. Alta corrupcion publica y
privada

Fuente: Elaboracion propia




6.2 Matriz PEYEAS

Para desarrollar la matriz PEYEA del Banco Innova del Peru se evaltian cuatro dimensiones:
Fuerza Financiera, Ventaja Competitiva, Estabilidad del Entorno y Fuerza de la Industria. El
banco tiene alta liquidez, pero necesita mejorar la colocacion de fondos y rentabilidad. Destaca
por su transformacion digital y personalizacion de servicios, fortaleciendo su posicion
competitiva. El entorno presenta desafios macroeconémicos, competencia intensa y
regulaciones estrictas. En cuanto a la Fuerza de la Industria, el crecimiento del sector financiero
y las barreras de entrada permiten al banco aprovechar la digitalizacion y la innovacion fintech,
ofreciendo productos y tasas competitivas.

El puntaje PEYEA del Banco Innova pondera factores como alta liquidez, futura rentabilidad,
adopcion tecnoldgica y personalizacion de servicios, posicionandolo en un cuadrante
estratégico. Aunque su fortaleza financiera y ventaja competitiva sugieren una estrategia
agresiva en innovacion y expansion, la intensa competencia y condiciones macroeconémicas

inciertas indican la necesidad de una estrategia defensiva para mitigar riesgos. Asi, se

recomienda una combinacién de agresividad y prudencia (ver tabla 19).

En latabla 21 se desarrolla la matriz PEYEA

Tabla 21
Matriz PEYEA
Dimension Puntuacion Descripcion
Fuerza financiera 4.0 | Alta liquidez y planes de mejorar la rentabilidad mediante la optimizaciéon de
colocaciones.
Ventaja competitiva 3.5 | Buena capacidad de innovacion y personalizacion del servicio, pero enfrentando
fuerte competencia.
Estabilidad del entorno 3.0 | El entorno econdmico es incierto, y la competencia es intensa.
Fuerza de la industria 3.8 | Oportunidades en la adopcion de tecnologia, pero alta competencia y barreras de
entrada.

Nota: Adaptado de D’Alessio, 2008.

La Matriz PEYEA del Banco Innova del Pert muestra una sélida situacion financiera con una
fuerza financiera de 4.0, indicando buena liquidez y estructura de capital, aunque necesita
mejorar la colocacion de fondos y rentabilidad. La ventaja competitiva es de 3.5, reflejando
avances en personalizacion de servicios y tecnologia, pero la intensa competencia exige una
ejecucion efectiva de estas estrategias para mantener y aumentar su ventaja, especialmente en
la captacion de fondos.

Con una estabilidad del entorno de 3.0, el Banco Innova opera en un entorno econémico y

regulatorio estable, aunque existen algunos riesgos que podrian afectar la captacion de fondos

5D’ Alessio, 2008.
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y la demanda de créditos. Con una fuerza de la industria de 3.8, el Banco enfrenta una
competencia intensa, pero tiene oportunidades de crecimiento en servicios financieros
digitales. Estas puntuaciones indican que el Banco deberia adoptar una estrategia agresiva,
centrada en fortalecer su ventaja competitiva a través de la innovacion, digitalizacion, y
eficiencia operativa para aprovechar las oportunidades de crecimiento y enfrentar los desafios

del mercado (ver figura 10).
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En la Figura 10 se presenta la siguiente posicion grafica.

Figura 10
Posicion grdfica
X 0.3
VECTOR DIRECCIONAL 0.3;10
Y 1
CONSERVADORA AGRESIVA
.
7
K
s
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VC +Fl

Nota: Adaptado de D’Alessio, 2008.

La figura 10 muestra la relacion del Banco Innova del Pert respecto a los factores clave de su
entorno estratégico que muestra una solida capacidad financiera y una ventaja competitiva
moderada, ubicadas ambas en el cuadrante superior, lo que indica una posicion de fortaleza.
La fuerza financiera (4.0), ubicada en el cuadrante superior derecho, refleja la robustez
financiera del banco, mientras que la ventaja competitiva (3.5), también en el cuadrante
superior, sugiere que el banco tiene una ventaja moderada sobre sus competidores gracias a su
enfoque en la innovacidn y personalizacion de productos.

Por otro lado, la estabilidad del entorno (3.0), ubicada en el cuadrante inferior, revela una
estabilidad moderada en el entorno, lo que podria requerir adaptaciones estratégicas. La fuerza
de la industria (3.8), también en el cuadrante superior derecho, indica que la industria ofrece
buenas oportunidades, aunque con ciertos desafios. En conjunto, estos puntajes sugieren que
el banco esta bien posicionado para implementar estrategias de diferenciacion y optimizacion,
enfocandose en la innovacion y en la eficiencia operativa, pero también debe estar preparado

para adaptarse a posibles cambios en el entorno econémico.
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En la tabla 20 se presenta la relacion entre los objetivos estratégicos definidos en la seccion

5.1, las dimensiones de PEYEA vy las estrategias recomendadas de la matriz de Estrategia

Principal, asi como se indica su justificacion.

En la tabla 22 se muestran el desarrollo de los objetivos estratégicos relacionados a la matriz

PEYEA y estrategias recomendadas.

Tabla 22

Relacion de objetivos estratégicos, PEYEA y estrategias recomendadas

Objetivos

estratégicos

1. Expansion y
Diversificacion
estratégica

Dimensiones
PEYEA
relacionadas
Fuerza Financiera
(FF), Fuerza de la
Industria (FI)

Estrategias
recomendadas

Desarrollo de
mercados,
integracion
horizontal

Justificacion

Alta liquidez y oportunidades de
crecimiento en la industria apoyan la
expansion y diversificacion.

2. Optimizacion de la
colocacion de fondos

Fuerza Financiera
(FF), Ventaja

Penetracion en el
mercado,

Mejorar practicas y tecnologias puede
optimizar la colocacion de fondos y

Competitiva (VC) desposeimiento aumentar la rentabilidad.
3. Excelencia en la Ventaja Penetracion en el Fortalecer la relacion con los clientes
experiencia del Competitiva (VC) mercado mejora la diferenciacion y
cliente satisfaccion.
4. Innovacion Ventaja Desarrollo de Invertir en tecnologia y desarrollar
tecnologica y Competitiva (VC), | productos nuevos productos apoya la ventaja
transformacion Fuerza de la competitiva y liderazgo.
digital Industria (FI)

5. Desarrollo integral
del talento humano

Fuerza Financiera
(FF)

Capacitacion y desarrollo mejoran la
eficiencia operativa y la ejecucion de
estrategias.

6. Compromiso con Estabilidad del - Promover practicas sostenibles mejora
la sostenibilidad y Entorno (EE), la percepcion de la marca y contribuye
responsabilidad Ventaja a la estabilidad.
social Competitiva (VC)
7. Liderazgo en el Ventaja Desarrollo de Ofrecer productos competitivos y
mercado financiero Competitiva (VC), | productos responder a las necesidades del
Fuerza de la mercado fortalece el liderazgo.
Industria (FI)

Nota: Adaptado de D’ Alessio, 2008.

Las conclusiones de los objetivos estratégicos indicados en la seccion 5.1 del presente proyecto

consideran las dimensiones de PEYEA vinculadas a las estrategias.

6.1.1 Expansion y diversificacion estratégica

Conclusion. El objetivo de expansion y diversificacion estratégica se alinea bien con la alta

fuerza financiera del Banco y las oportunidades en la industria. Su sdlida base financiera le

permite explorar nuevos mercados y diversificar productos. La integracion horizontal y el

desarrollo de mercados son estrategias adecuadas para reducir la dependencia de Lima

Metropolitana y capturar nuevos segmentos de clientes.
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6.1.2 Optimizacion de la colocacion de fondos

Conclusion. La optimizaciéon de la colocaciéon de fondos es crucial para mejorar la
rentabilidad y debe ser respaldada por una sélida fuerza financiera y ventajas competitivas.
Las estrategias de penetracion en el mercado y desposeimiento pueden mejorar la eficiencia

en la colocacion de fondos y maximizar la rentabilidad.

6.1.3 Excelencia en la experiencia del cliente

Conclusion. Fortalecer la experiencia del cliente estd en linea con las ventajas competitivas
y la necesidad de diferenciacion en un entorno competitivo. La estrategia de penetracion en
el mercado, enfocada en mejorar la relacion con los clientes, puede aumentar la fidelizacion

y la satisfaccion.

6.1.4 Innovacion tecnoldgica y transformacion digital

Conclusion. La inversion en tecnologia y la transformacion digital son fundamentales para
mantener la ventaja competitiva y aprovechar las oportunidades en la industria financiera.
Desarrollar nuevos productos y adoptar tecnologias avanzadas fortalecera la posicion del

banco en el mercado.

6.1.5 Desarrollo integral del talento humano

Conclusion. La capacitacion y el desarrollo profesional del personal son esenciales para
optimizar la ejecucién de estrategias y mejorar la eficiencia operativa. Aunque no se
identificaron estrategias especificas, el desarrollo del talento humano es clave para alcanzar

los objetivos estratégicos.

6.1.6 Compromiso con la sostenibilidad y responsabilidad social

Conclusion. Integrar practicas sostenibles y de responsabilidad social mejora la percepcion
de la marca y contribuye a la estabilidad del entorno. Aunque no se especifican estrategias
directas, este compromiso puede tener un impacto positivo en la reputacion y en la

conformidad con las regulaciones.

6.1.7 Liderazgo en el mercado financiero

Conclusion. Ofrecer productos competitivos y mantenerse a la vanguardia de las
tendencias del mercado es clave para el liderazgo en el sector financiero. Desarrollar
productos innovadores ayudara al Banco a satisfacer las necesidades cambiantes de los

clientes y a consolidar su posicion en el mercado.
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6.3 Matriz Boston Consulting Group (BCG®)

La Matriz BCG del Banco Innova del Pert revela que, aunque el mercado de créditos
hipotecarios crece 5.4%, el Banco solo posee un 5% de participacion. Esto indica que, a pesar
del potencial de crecimiento, el Banco atin no ha capturado una porcion significativa de este
mercado, por lo que se sugiere implementar estrategias para aumentar su participacion,
mediante productos més competitivos y campafias de marketing efectivas, aprovechando el

crecimiento del mercado.

En la figura 11 de detalla la representacion de la Matriz BCG.
Figura 11
Representacion de la Matriz BCG

Alta participacion Baja participacion
de mercado de mercado
Estrellas Interrogantes

Alta tasa de crecimiento ‘

Baja tasa de crecimiento Vacas Lecheras Perros

Nota: Adaptado de David y David, 2017.

El Banco Innova del Pert se encuentra en el cuadrante de Interrogantes de la Matriz BCG, con
una participacion del 5% en un mercado de créditos hipotecarios que crece 5.4%. Esto sugiere
un potencial significativo de expansion, pero requiere estrategias especificas como invertir en
marketing, optimizar procesos de evaluacion de créditos, desarrollar productos financieros
innovadores, mejorar la experiencia del cliente y fortalecer las relaciones con los clientes
actuales para capitalizar las oportunidades de crecimiento.

En la tabla 21 se presenta la relacion entre los objetivos estratégicos definidos en la seccion
5.1, las estrategias de BCG, y las estrategias recomendadas de la matriz de Estrategia Principal,
y su justificacion. Las conclusiones resultan de vincular los objetivos estratégicos indicados en
la seccion 5.1 del presente proyecto, con las dimensiones de la matriz BCG, y las estrategias.
En la tabla 23 se muestran el desarrollo de los objetivos estratégicos segun la matriz BCG y

estrategias recomendadas.

¢ David y David, 2017.
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Tabla 23

Relacion de objetivos estratégicos, BCG y estrategias recomendadas

Objetivo estratégico

Estrategia
BCG

Estrategia
recomendada

Justificacion

1. Expansion y Interrogantes | Desarrollo de Aumentar la participacion en el mercado de
diversificacion mercados, créditos hipotecarios, que actualmente esta
estratégica. penetracion en el en el cuadrante de Interrogantes.
mercado
2. Optimizacion de la | Interrogantes | Desarrollo de Mejorar la colocacion de fondos mediante
colocacion de fondos. productos productos innovadores para aumentar la
participacion en el mercado de créditos
hipotecarios.
3. Excelencia en la Interrogantes | Penetracion en el Fortalecer la relacion con los clientes para
experiencia del mercado, desarrollo mejorar la participacion en el mercado y
cliente. de productos pasar de Interrogantes a Estrellas.
4. Innovacioén Interrogantes | Desarrollo de Invertir en tecnologia para desarrollar
tecnologica y productos productos financieros innovadores y
transformacion capturar una mayor participacion en el
digital. mercado.
5. Desarrollo integral | Interrogantes | Penetracion en el Capacitar al personal para mejorar la
del talento humano. mercado, desarrollo eficiencia y la participacion en el mercado
de productos de créditos hipotecarios.
6. Compromiso con Interrogantes | Desarrollo de Implementar practicas sostenibles para
la sostenibilidad y productos mejorar la percepcion del banco y aumentar
responsabilidad la participacion en un mercado en
social. crecimiento.
7. Liderazgo en el Interrogantes | Desarrollo de Ofrecer productos innovadores para
mercado financiero. productos, consolidar la posicion en el mercado y
integracion horizontal | avanzar desde el cuadrante de Interrogantes
hacia Estrellas.

Nota: Elaboracion propia, 2024.

6.2.1 Expansion y diversificacion estratégica

e Conclusion. La estrategia para aumentar la participacion en el mercado es fundamental
dado que el Banco se encuentra en el cuadrante Interrogantes.

6.2.2 Optimizacion de la colocacion de fondos

e Conclusion. Mejorar la colocacion de fondos es crucial para aumentar la participacion en

un mercado en crecimiento.
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6.2.3 Excelencia en la experiencia del cliente

e Conclusion. Mejorar la experiencia del cliente ayudara a mejorar la participacion en el
mercado de créditos hipotecarios.

6.2.4 Innovacion tecnologica y transformacion digital

e Conclusion. La inversion en tecnologia es esencial para desarrollar productos financieros
innovadores y aumentar la participacion en el mercado.

6.2.5 Desarrollo integral del talento humano

e Conclusion. Capacitar al personal puede mejorar la eficiencia y aumentar la participacion
en el mercado.

6.2.6 Compromiso con la sostenibilidad y responsabilidad social

e Conclusion. Implementar practicas sostenibles puede mejorar la percepcion del banco y
aumentar la participacion en el mercado.

6.2.7 Liderazgo en el mercado financiero

e Conclusién. Ofrecer productos innovadores es crucial para avanzar desde el cuadrante de
Interrogantes hacia Estrellas.

[ ]

6.4 Matriz Interna-Externa (IE)

A pesar de la alta liquidez y capacidad para adoptar nuevas tecnologias que tiene el Banco

Innova, este enfrenta desafios en la colocacioén de fondos y tiene una baja participacion en el

mercado de créditos hipotecarios, segiin se aprecia en la matriz IE del Banco Innova.

Externamente, el banco puede aprovechar la alta tasa de crecimiento del mercado y los avances

tecnolodgicos, pero debe estar alerta ante la intensa competencia y los riesgos econdomicos

globales. La matriz indica que la estrategia del Banco debe ser la optimizacion interna y la

explotacion de oportunidades externas para mejorar la captacion y colocacion de fondos.

En la tabla 24 se muestran el desarrollo de la matriz [E.

Tabla 24
Matriz IE

Evaluacion Interna \ Evaluacion Externa

Nota: Adaptado de D’Alessio, 2008.
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La evaluacion interna del Banco Innova del Perti muestra fortalezas moderadas a fuertes en
liquidez y capacidad tecnologica (3.5), y debilidades moderadas en la colocacion de fondos y
participacion de mercado (2.5). Externamente, el Banco enfrenta oportunidades moderadas a
fuertes en el mercado de créditos hipotecarios y adopcion tecnoldgica (3.5), mientras que las
amenazas del mercado, como la competencia y los riesgos economicos, son moderadas (2.5).
Con una puntuacién combinada de 3.0 tanto en evaluacion interna como externa, el banco se
posiciona en el cuadrante de Consolidacion y Expansion Moderada en la matriz IE. Las
estrategias recomendadas incluyen la optimizacion de recursos internos, fortalecimiento de la
tecnologia, desarrollo de nuevos productos, expansion tecnoldgica, analisis competitivo y
gestion de riesgos, enfocandose en consolidar sus fortalezas y explorar oportunidades para
mejorar la captacion y colocacion de fondos. En la tabla 23 se presenta la relacion entre los
objetivos estratégicos definidos en la seccion 5.1, las dimensiones de Matriz IE, las estrategias
recomendadas en la matriz de Estrategia Principal, y su justificacion.

Las conclusiones resultan de relacionar los objetivos estratégicos indicados en la seccion 5.1
del presente proyecto, con las evaluaciones internas y externas (matriz IE), y las estrategias.
En la tabla 25 se muestra el desarrollo de la relacion de objetivos estratégicos, IE y estrategias

recomendadas.

Tabla 25

Relacion de objetivos estratégicos, IE y estrategias recomendadas

Objetivo Evaluacion interna Evaluacion Estrategia Justificacion
estratégico externa

1. Expansion y | Fortalezas moderadas a | Oportunidades Desarrollo Aumentar la participacion
diversificacion | fuertes en liquidez y moderadas a fuertes | de mercados | en el mercado de créditos
estratégica. capacidad tecnologica | en el mercado de hipotecarios
(3.5). Debilidades créditos aprovechando el
moderadas en la hipotecarios (3.5). crecimiento del mercado
colocacion de fondos y mediante nuevas
participacion de oportunidades.
mercado (2.5).

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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Tabla 25

Relacion de objetivos estratégicos, IE y estrategias recomendadas (continua de la pagina

anterior)

Objetivo Evaluacion interna Evaluacion Estrategia Justificacion
estratégico externa
2. Optimizacion | Fortalezas moderadas | Oportunidades en la | Desarrollo Mejorar la eficiencia y
de la colocacion | a fuertes en adopcion de productos | desarrollar productos
de fondos. capacidad tecnologica (3.5). innovadores para
tecnologica (3.5), incrementar la
debilidades en la participacion en el
colocacion de fondos mercado.
(2.5).
3. Excelencia en | Debilidades Oportunidades Penetracion | Fortalecer la relacion con
la experiencia moderadas en la moderadas a fuertes | en el los clientes para mejorar
del cliente. participacion de en el mercado de mercado la participacion en el
mercado (2.5). créditos mercado y mover al banco
hipotecarios (3.5). hacia el cuadrante de
Estrellas.
4. Innovacion Fortalezas moderadas | Oportunidades en la | Desarrollo Invertir en tecnologia para

tecnologica y
transformacion
digital.

a fuertes en
capacidad
tecnologica (3.5).

adopcion
tecnoldgica (3.5).

de productos

mejorar la oferta de
productos y servicios,
captando mas clientes y
mejorando la posicion en
el mercado.

con la

en capacidad

moderadas a fuertes

5. Desarrollo Fortalezas en liquidez | Oportunidades Penetracion | Capacitar al personal para
integral del (3.5), debilidades en | moderadas a fuertes | en el mejorar la eficiencia y
talento humano. | colocacion de fondos | en el mercado (3.5). | mercado aumentar la participacion
y participacion de en el mercado.
mercado (2.5).
6. Compromiso | Fortalezas moderadas | Oportunidades Desarrollo Integrar practicas

de mercados

sostenibles para mejorar la

tecnologica (3.5).

sostenibilidad y | tecnoldgica (3.5). en el mercado de percepcion y atraer mas
responsabilidad créditos clientes en un mercado en
social. hipotecarios (3.5). crecimiento.

7. Liderazgo en | Fortalezas moderadas | Oportunidades en el | Desarrollo Ofrecer productos

el mercado a fuertes en liquidez y | mercado de créditos | de productos | financieros innovadores
financiero. capacidad hipotecarios (3.5). para consolidar la

posicion en el mercado y
avanzar hacia el cuadrante
de Estrellas.

Nota: Elaboracion propia, 2024.

6.3.1 Expansion y diversificacion estratégica

e Conclusion. La estrategia de desarrollo de mercados se alinea con la necesidad de aumentar

la participacion en un mercado en crecimiento. Las fortalezas en liquidez y tecnologia del

Banco son favorables, pero deben ser aprovechadas para superar debilidades en colocacion

de fondos y participacion de mercado.
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6.3.2 Optimizacion de la colocacion de fondos

e Conclusion. El desarrollo de productos es clave para mejorar la colocacion de fondos. Las
fortalezas tecnologicas pueden ser un activo importante, pero la mejora de la colocacion de
fondos es necesaria para avanzar en el mercado.

6.3.3 Excelencia en la experiencia del cliente

e Conclusion. La mejora en la experiencia del cliente ayudara a incrementar la participacion
en el mercado. A pesar de la debilidad en participacion de mercado, las oportunidades del
mercado de créditos hipotecarios deben aprovecharse para mejorar la posicion del Banco.

6.3.4 Innovacion tecnolégica y transformacion digital

e Conclusion. La inversion en tecnologia es crucial para desarrollar productos financieros y
captar mas clientes. Las oportunidades de adopcion tecnologica deben ser explotadas para
mejorar la posicion en el mercado.

6.3.5 Desarrollo integral del talento humano

e Conclusion. Capacitar al personal para mejorar la eficiencia operativa y la captacion de
fondos es importante para aumentar la participacion en el mercado. La debilidad actual en
la colocacion de fondos debe ser abordada.

6.3.6 Compromiso con la sostenibilidad y responsabilidad social

e Conclusion. Las practicas sostenibles pueden mejorar la percepcion del Banco y atraer mas
clientes en un mercado en crecimiento. Las oportunidades en el mercado de créditos
hipotecarios pueden ser capitalizadas mediante estas practicas.

6.3.7 Liderazgo en el mercado financiero

e Conclusion. Ofrecer productos financieros innovadores es clave para consolidar la
posicion en el mercado. Las fortalezas en liquidez y tecnologia, y las oportunidades en el
mercado de créditos hipotecarios, deben ser utilizadas para mejorar la posicion del Banco.

6.5 Matriz de la Estrategia Principal

El analisis de las matrices PEYEA, BCG e IE para el Banco Innova del Perti muestra que,

aunque tiene fortalezas internas significativas (3.05 en PEYEA y 3.05 en IE), enfrenta desafios

externos con una posicion media (2.5 en ambas). En la Matriz BCG el Banco se ubica en el

cuadrante de Pregunta debido a su baja participacién de mercado (5%) frente a un crecimiento

del mercado de 5.4%, lo que sugiere la necesidad de estrategias para aumentar su participacion.

En conjunto, estas matrices indican que el Banco debe consolidar sus fortalezas mientras

explora oportunidades para una expansion controlada.

En la tabla 26 se muestra el desarrollo de la matriz de la estrategia principal.
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Tabla 26

Matriz de la Estrategia Principal

Cuadrante

Cuadrante I: Crecimiento
(alta posicion interna, alta
posicion externa)

Descripcion

Representa empresas con
fortalezas internas solidas
y oportunidades externas
significativas.

Estrategia recomendada

Estrategia de expansion y crecimiento
acelerado. Fomentar la expansion en mercados
emergentes y nuevos productos.

Cuadrante II: Consolidacion
(alta posicion interna,
media, baja posicion
externa)

Empresas con fortalezas
internas pero enfrentando
desafios externos
moderados.

Estrategia de Consolidacion y mejora.
Optimizar operaciones y fortalecer la posicion
interna mientras se enfrenta la competencia
externa.

Cuadrante III: Estrategia
Defensiva (baja posicion
interna, baja posicion
externa)

Empresas con debilidades
internas y externas.

Estrategia defensiva y reestructuracion.
Reducir riesgos y concentrarse en mejorar las
debilidades internas antes de buscar
crecimiento.

Cuadrante [V: Estrategia de
Recuperacion (baja posicion
interna, alta posicion

Empresas con debilidades
internas, pero
oportunidades externas.

Estrategia de recuperacion y capacitacion.
Enfocar recursos en mejorar capacidades
internas mientras se aprovechan las

externa)
Nota: Adaptado de D’ Alessio, 2008.

oportunidades externas.

El Banco Innova del Perti, ubicado en el cuadrante II de Consolidacidon, debe centrarse en
aprovechar sus fortalezas internas, como tecnologias avanzadas y sistemas robustos de andlisis
de riesgos, para optimizar la colocacion y captaciéon de fondos. Al mismo tiempo, debe
enfrentar desafios externos como la competencia intensa y las amenazas del mercado, a través
de estrategias de mejora operativa, marketing dirigido, capacitacion del personal, y medidas
para mitigar riesgos externos. La estrategia recomendada se enfoca en consolidar su posicion
mientras se adapta y fortalece frente a las amenazas del entorno.

La estrategia que debe utilizar el Banco Innova del Pert debe enfocarse en la consolidacion y
mejora, optimizando las operaciones actuales y fortaleciendo sus capacidades internas para
hacer frente a la competencia y otros desafios externos. Dado que el Banco se encuentra en el
cuadrante II de la Matriz de Estrategia Principal, su prioridad debe ser mejorar su eficiencia
operativa, reforzar sus sistemas de analisis de riesgos, y perfeccionar sus estrategias de
marketing y capacitacion. Aunque la posicion interna del Banco es solida, su baja participacion
en el mercado sugiere que, para crecer, deberia enfocarse en ganar por margen; es decir,
mejorar la rentabilidad y eficiencia de sus operaciones actuales, en lugar de buscar un
crecimiento agresivo en volumen. Esto le permitira fortalecer su base antes de una expansion
mas amplia. Las estrategias del cuadrante II son desarrollo de mercados, penetracion en el
mercado, desarrollo de productos, integracion horizontal, desposeimiento, y liquidacion.

En la tabla 25 se presenta la relacion entre los objetivos estratégicos definidos en el punto 5.1,

las estrategias de la matriz de Estrategia Principal del cuadrante II, y su justificacion.
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Las conclusiones resultan de la relacion entre los objetivos estratégicos indicados en la seccion
5.1 del presente proyecto, y las estrategias del cuadrante II.

En la tabla 27 se muestra el desarrollo de la relacion entre objetivos estratégicos.

Tabla 27
Relacion entre objetivos estratégicos definidos de la propuesta y las estrategias de la matriz
de Estrategia principal del cuadrante I1

Estrategia Justificacion

recomendada

Objetivo estratégico

1. Expansion y Desarrollo de Expandir la presencia del Banco en nuevas regiones y
diversificacion mercados diversificar la oferta de productos financieros para captar una
estratégica. mayor cuota del mercado.

2. Optimizacion de la
colocacion de
fondos.

Penetracion de
mercado

Aumentar la participacion en el mercado actual mediante la
mejora en la oferta de productos financieros y campaifias de
marketing mas agresivas para atraer mas clientes y depositos.

3. Excelencia en la

Desarrollo de

Crear productos financieros innovadores y mejorar los servicios

experiencia del productos existentes para ofrecer una experiencia superior a los clientes,

cliente. ajustada a sus necesidades y expectativas.

4. Innovacion Integracion Adquirir o asociarse con empresas tecnologicas para mejorar la

tecnologica y horizontal infraestructura digital del banco y facilitar la transformacion

transformacion digital, optimizando procesos y servicios.

digital.

5. Desarrollo integral | Desposeimiento Reestructurar y optimizar los recursos humanos para enfocarse

del talento humano. en el desarrollo y capacitacion de talento clave, eliminando
areas de bajo rendimiento y reasignando recursos a la
formacion y desarrollo profesional.

6. Compromiso con Liquidacion Revisar y eliminar précticas o productos que no cumplen con

la sostenibilidad y
responsabilidad
social.

los estandares de sostenibilidad y responsabilidad social,
enfocandose en operaciones que alineen con estos valores.

7. Liderazgo en el
mercado financiero.

Desarrollo de
mercados

Ampliar la presencia en mercados clave y desarrollar nuevos
productos para fortalecer la posicion de liderazgo del banco en
el sector financiero.

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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6.4.1 Expansion y diversificacion estratégica

e Conclusion. La estrategia de desarrollo de mercados es crucial para alcanzar el objetivo de
expansion y diversificacion. Al explorar nuevos mercados y diversificar la oferta de
productos, el Banco puede capturar una mayor cuota de mercado y reducir su dependencia
de un solo segmento. Esto también le permitira aprovechar nuevas oportunidades de
crecimiento y mitigar riesgos asociados con la concentracion en mercados especificos.

6.4.2 Optimizacion de la colocacion de fondos

e Conclusion. La estrategia de penetracion de mercado permitird mejorar la colocacion de
fondos al aumentar la participacion en el mercado actual mediante ofertas mas competitivas
y marketing agresivo. Esta estrategia ayudara a atraer mas clientes y depositos, optimizando
asi la captacion de fondos.

6.4.3 Excelencia en la experiencia del cliente

e Conclusion. La estrategia de desarrollo de productos es fundamental para alcanzar la
excelencia en la experiencia del cliente. Innovar y mejorar los productos financieros
ayudard a satisfacer mejor las necesidades de los clientes y a diferenciar al Banco de la
competencia, proporcionando una experiencia de cliente superior.

6.4.4 Innovacion tecnologica y transformacion digital

e Conclusion. La integracion horizontal permitira al Banco incorporar nuevas tecnologias y
apoyar la transformacion digital. Asociarse con empresas tecnologicas puede acelerar la
adopcion de innovaciones y mejorar la eficiencia operativa, lo que es crucial para
mantenerse competitivo en un entorno digital en rapida evolucion.

6.4.5 Desarrollo integral del talento humano

e Conclusion. La estrategia de desposeimiento permitird optimizar los recursos humanos y
enfocarse en el desarrollo del talento clave. Esta estrategia ayudara a mejorar la eficiencia
operativa y asegurar que el personal esté bien capacitado para enfrentar los desafios y
aprovechar las oportunidades del mercado.

6.4.6 Compromiso con la sostenibilidad y responsabilidad social

e Conclusion. La estrategia de liquidacion de practicas y productos no alineados con la
sostenibilidad permitira al Banco reforzar su compromiso con la responsabilidad social y
ambiental. Enfocar los recursos en operaciones sostenibles mejorara la imagen corporativa
y atraerd a clientes que valoran estos principios.

6.4.7 Liderazgo en el mercado financiero
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e Conclusion. La estrategia de desarrollo de mercados contribuird significativamente a
alcanzar el liderazgo en el mercado financiero. Expandir la presencia en mercados clave y
desarrollar nuevos productos permitira al banco consolidar su posicion y establecerse como
lider en el sector.

6.6 Matriz de Decision

Primero se relacionan los objetivos estratégicos con las estrategias recomendadas que ha

resultado de cada una de las matrices, como se presenta en la tabla 26
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En la tabla 28 se muestra el desarrollo de la relacion de objetivos estratégicos y estrategias

recomendadas de cada matriz.

Tabla 28

Relacion de objetivos estratégicos y estrategias recomendadas de cada matriz

Objetivos PEYEA ‘ BCG IE GE
1. Expansion y Desarrollo de Desarrollo de Desarrollo de Desarrollo de
diversificacion mercados, mercados, mercados mercados
estratégica. integracion penetracion de
horizontal mercado
2. Optimizacion de la Penetracion de Desarrollo de Desarrollo de Penetracion de
colocacion de fondos. mercado, productos productos mercado
desposeimiento

3. Excelencia en la Penetracion de Penetracion en el Penetracion de Desarrollo de
experiencia del cliente. | mercado mercado, desarrollo mercado productos

de productos
4. Innovacioén Desarrollo de Desarrollo de Desarrollo de Integracion
tecnologica y productos productos productos horizontal
transformacion digital.
5. Desarrollo integral - Penetracion en el Penetracion de Desposeimiento
del talento humano. mercado, desarrollo mercado

de productos
6. Compromiso con la | - Desarrollo de Desarrollo de Liquidacion
sostenibilidad y productos mercados
responsabilidad social.
7. Liderazgo en el Desarrollo de Desarrollo de Desarrollo de Desarrollo de
mercado financiero. productos productos, productos mercados

integracion horizontal

Nota: Elaboracion propia, 2024.

En la tabla 29 se presenta la seleccion de las estrategias.

Tabla 29

Matriz de Decision

Estrategias PEYEA BCG GE Total
Desarrollo de mercados
Penetracion de mercado
Desarrollo de productos
Integracion horizontal
Desposeimiento
Liquidacion

Nota: Adaptado de D’Alessio, 2008.
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Para tomar una decision estratégica informada para el Banco Innova del Pert, es importante
considerar como cada estrategia se alinea con las conclusiones de las matrices de analisis y los
objetivos estratégicos. La tabla 35 de decision muestra que las estrategias de desarrollo de
mercados, penetracion de mercado y desarrollo de productos obtienen la mayor puntuacion en

las diferentes matrices evaluadas (PEYEA, BCG, IE, GE).
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7. Justificacion para seleccionar las tres principales estrategias

7.1 Estrategias principales

7.2.1 Desarrollo de mercados

Evaluacion de las matrices

(¢]

PEYEA. Esta estrategia se alinea con la expansion y diversificacion, permitiendo al
Banco explorar nuevos mercados y captar una mayor participacion de mercado.

BCG. En el cuadrante de Interrogantes, el desarrollo de mercados es crucial para
aumentar la participacién en un mercado en crecimiento.

IE. La matriz IE sugiere que la expansion hacia nuevos mercados puede aprovechar las
oportunidades externas y mejorar la posicion del Banco.

GE. También destaca como una estrategia clave para fortalecer la posicion competitiva

y aumentar la cuota de mercado.

Conclusion. El desarrollo de mercados es fundamental para lograr una mayor penetracion

en el mercado y diversificar la base de clientes, aprovechando el crecimiento del mercado

y las oportunidades externas; estrategia critica para abordar la baja participacion del Banco

en el mercado de créditos hipotecarios y capitalizar el crecimiento del mercado.

7.2.2 Penetracion de mercado

Evaluacion de las matrices

(0]

PEYEA. Esta estrategia estd orientada a mejorar la colocacion de fondos y aumentar la
participacion en el mercado actual mediante ofertas mas competitivas.

BCG. También es relevante en el cuadrante Interrogantes, ayudando a incrementar la
participacion de mercado en un entorno de crecimiento.

IE. Penetrar mas profundamente en el mercado existente permitird al Banco consolidar
su posicion y enfrentar mejor los desafios externos.

GE. La estrategia se destaca por su capacidad para mejorar la eficiencia operativa y

aumentar la captacion de fondos.

Conclusion. La penetracion en el mercado es esencial para maximizar la participacion en

el mercado actual, optimizar la captacién de fondos y competir eficazmente en el mercado

de créditos hipotecarios. Esta estrategia puede mejorar la rentabilidad y fortalecer la

posicion del banco frente a la competencia.

7.2.3 Desarrollo de productos

Evaluacion de las matrices

o

PEYEA. El desarrollo de productos ayuda a mejorar la oferta y satisfacer mejor las

necesidades del cliente, apoyando la excelencia en la experiencia del cliente.

68



o BCG. En un mercado de alto crecimiento, esta estrategia puede facilitar la introduccion
de productos innovadores que atraigan a nuevos clientes y fortalezcan la
competitividad.

o IE. La innovacion en productos es clave para aprovechar las oportunidades externas y
enfrentar desafios mediante la diferenciacion.

o GE. Esta estrategia también es crucial para posicionar al Banco como lider en el
mercado mediante una oferta de productos atractiva y actualizada.

e Conclusion: El desarrollo de productos es crucial para mejorar la experiencia del cliente y
diferenciarse en un mercado competitivo. Innovar en productos financieros permitira al

Banco atender mejor las necesidades de los clientes y fortalecer su posicion en el mercado.
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CAPITULO VI. PLANES FUNCIONALES

1. Plan de Marketing

1.1 Objetivos

1.1.1 Objetivo general

El objetivo principal del plan de Marketing del Banco Innova del Pert es mejorar la captacion
y colocacion de fondos mediante el fortalecimiento de su marca, la optimizacion de las
estrategias de marketing digital, y la personalizacion de las ofertas de productos financieros.
Esto se logrard a través de un enfoque integral que busca atraer a nuevos clientes, retener a los
existentes y aumentar la participacion en el mercado.

1.1.2 Objetivos especificos

e Aumentar la captacion de fondos.

e Mejorar la colocacion de fondos.

e Fortalecer la marca.

1.2 Formulacion estratégica de marketing

Para mejorar la captacion y colocacion de fondos, el Banco Innova del Peru se enfoca en una
segmentacion del mercado que abarca a las PYME, clientes de altos ingresos, jovenes
profesionales y emprendedores, adaptando productos y servicios a las necesidades especificas
de estos grupos. En cuanto al posicionamiento de marca, la propuesta de valor del Banco
destaca por ofrecer soluciones financieras innovadoras y personalizadas, con un fuerte enfoque
en atencion al cliente y tecnologia avanzada.

Las estrategias de marketing digital incluyen campafias de publicidad en linea, optimizacion
para motores de busqueda (SEO y SEM), y e-mail marketing segmentado para mantener a los
clientes informados sobre nuevas ofertas. En paralelo, el Banco desarrollard estrategias de
marketing tradicional mediante promociones especiales, participacion en eventos del sector y
ferias locales, y estrategias de relaciones publicas que incluyen colaboraciones estratégicas y
responsabilidad social corporativa para fortalecer su compromiso con la comunidad.

1.3 Actividades del plan de Marketing

El Banco Innova del Pert estd desarrollando una estrategia de marketing que se enfoca en la
creacion de contenido de calidad y la gestion activa de redes sociales y del sitio web del Banco.
Se implementardn campanas publicitarias tanto en linea como fuera de linea, con un
seguimiento continuo para ajustar las tacticas seglin el rendimiento y el feedback. Ademas, se
capacitard al personal de marketing en las ultimas tendencias digitales y se evaluard su

desempefio regularmente para asegurar mejoras continuas. La estrategia también incluye el uso
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de herramientas de andlisis para monitorear y reportar los resultados, permitiendo ajustes
estratégicos basados en el impacto de las campanas.

1.4 Presupuesto del plan de Marketing

El presupuesto del plan de Marketing se presenta en el anexo 6.

2. Plan de Operaciones

2.1 Objetivo

El objetivo del plan de Operaciones del Banco Innova del Peru es optimizar los procesos
operativos para mejorar la eficiencia en la colocacion y captacion de fondos. Se busca alcanzar
una mayor eficacia en la gestion de transacciones financieras, reducir costos operativos, y
asegurar una alta calidad en la atencion al cliente. El enfoque principal sera la implementacion
de tecnologias avanzadas y la mejora continua de los procedimientos internos para asegurar
que las operaciones sean agiles, precisas y alineadas con los objetivos estratégicos del Banco.
2.2 Plan de actividades de Operaciones

El Banco Innova del Pert esta enfocandose en la optimizacidon de procesos internos mediante
la revision y estandarizacion de procedimientos, la automatizacion de transacciones y la
implementacion de nuevas tecnologias, como sistemas avanzados de gestion de operaciones y
digitalizacion de procesos. Se mejorard la gestion de transacciones con monitoreo en tiempo
real y optimizacion de flujos de trabajo, mientras que la capacitacion continua del personal
garantizara el uso eficiente de nuevas tecnologias. Ademas, se desarrollaran herramientas de
analisis de riesgos y planes de contingencia para manejar posibles problemas operativos,
asegurando una mayor eficiencia y mitigacion de riesgos.

2.3 Presupuesto del plan de Operaciones 2024-2028

El presupuesto se incrementara anualmente para implementar nuevas tecnologias, lograr la
mejora continua de procesos, y la capacitacion del personal (ver anexo 6).

3. Plan de Recursos Humanos

3.1 Objetivo

El plan de Recursos Humanos del Banco Innova del Peri busca desarrollar y mantener un
equipo altamente calificado y motivado para mejorar la captacion y colocacion de fondos. Se
enfoca en atraer y retener talento, fomentar un entorno laboral positivo, ofrecer oportunidades
de desarrollo profesional, y alinear al personal con los objetivos estratégicos del Banco. Se
busca asegurar que los empleados tengan las habilidades y conocimientos para enfrentar los

desafios del sector financiero y brindar un excelente servicio al cliente.
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3.2 Plan de actividades de Recursos Humanos

El plan se enfoca en atraer y seleccionar candidatos con habilidades clave mediante estrategias
de reclutamiento y un proceso de seleccion riguroso, ofreciendo capacitacion continua y
desarrollo profesional. La evaluacion del desempefio se realiza periddicamente, brindando
retroalimentacion y planes de mejora, y se ofrecen paquetes de compensacion competitivos y
beneficios adicionales para retener talento. Se fomenta un ambiente de trabajo positivo y una
cultura organizacional alineada con los objetivos del Banco, gestionando los cambios para
asegurar una transicion efectiva hacia nuevas tecnologias y estrategias.

3.3 Presupuesto del plan de Recursos Humanos 2024-2028

El presupuesto del plan de Recursos Humanos se ajustara anualmente (ver anexo 6).

4. Plan de Sostenibilidad

4.1 Objetivo

El plan de Sostenibilidad busca reducir el impacto ambiental y fortalecer la responsabilidad
corporativa mediante la integracion de practicas sostenibles como la eficiencia energética, la
reducciéon de emisiones de carbono y la promocion del bienestar social comunitario.

4.2 Formulacion estratégica de la Sostenibilidad

El plan de Sostenibilidad se centra en cinco pilares clave: i) implementar tecnologias para
mejorar la eficiencia energética y reducir emisiones; ii) gestionar responsablemente los
recursos naturales mediante la digitalizacion y optimizacion de procesos; ii1) apoyar iniciativas
sociales y comunitarias para el desarrollo local; iv) asegurar el cumplimiento de normativas
internacionales y promover la transparencia, y v) fomentar la innovacion en productos
financieros sostenibles (préstamos verdes y fondos de inversién) en empresas responsables.
4.3 Actividades del plan de Sostenibilidad

El plan de Sostenibilidad abarca la realizacion de auditorias ambientales para identificar areas
de mejora, la inversidon en energias renovables como paneles solares, y la digitalizacion de
procesos para reducir el consumo de papel. También incluye la capacitacion de empleados en
practicas sostenibles, el desarrollo de programas comunitarios y de educacion financiera, y la
creacion de productos financieros que apoyen la sostenibilidad, como créditos verdes y fondos
de inversion responsables.

4.4 Presupuesto del plan de Sostenibilidad

El presupuesto estimado para la implementacion del plan de Sostenibilidad del Banco Innova

del Pert1 para el periodo 2024-2028 se presenta en el anexo 6.
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5. Plan de Responsabilidad Social

5.1 Objetivo

El plan de Responsabilidad Social busca generar un impacto positivo en las comunidades
mediante iniciativas de inclusion y educacion financiera, desarrollo comunitario, voluntariado,
y transparencia, mejorando asi su reputacion y fortaleciendo relaciones con clientes y partes
interesadas.

5.2 Formulacion estratégica de Responsabilidad Social

La formulacion estratégica del plan de Responsabilidad Social abarca cinco areas: 1) inclusion
financiera para mejorar el acceso a servicios en comunidades desfavorecidas; ii) educacion
financiera para capacitar a individuos y empresas en gestion de finanzas; iii) desarrollo
comunitario para apoyar proyectos de mejora en las comunidades locales; iv) voluntariado
corporativo para incentivar la participacion de empleados en actividades sociales, y v)
transparencia y rendicion de cuentas para asegurar practicas corporativas claras y responsables.
5.3 Actividades del plan de Responsabilidad Social

El plan de Responsabilidad Social incluye la creaciéon de cuentas bancarias accesibles y
microcréditos a través de alianzas con Organizaciones No Gubernamentales (ONG) para
mejorar la inclusion financiera; la organizacion de talleres y la produccion de recursos
educativos para fomentar la educacion financiera; el financiamiento de proyectos de
infraestructura y apoyo a iniciativas de salud y educacion en comunidades necesitadas; la
promocion del voluntariado corporativo mediante eventos y programas de incentivos para
empleados; y la garantia de transparencia y rendicion de cuentas con la publicacion de informes
anuales y mecanismos de retroalimentacion para los stakeholders.

5.4 Presupuesto del plan de Responsabilidad Social

En el anexo 6 se detalla el presupuesto estimado para la implementacion del plan de
Responsabilidad Social del Banco Innova del Pert para el periodo 2024-2028.

6. Plan de Finanzas

6.1 Objetivo

El plan de Finanzas del Banco Innova busca asegurar la estabilidad y el crecimiento sostenible
mediante la optimizacion de la colocacion y captacion de fondos, la mejora de la rentabilidad,
y el mantenimiento de una solida estructura financiera. Se enfoca en aumentar el volumen de
activos, maximizar la utilidad neta, mantener una adecuada proporcion entre activos y pasivos,

y mejorar la gestion del capital operativo para asegurar la liquidez y apoyar la expansion.
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6.2 Objetivo financiero

El objetivo financiero del Banco Innova es lograr un desempefio robusto y sostenible que

respalde su expansion y desarrollo estratégico, e incluye un incremento anual de al menos el

10% de la utilidad antes de impuestos, un crecimiento del 5% anual en activos totales, mantener

la amortizacion de intangibles en US$ 10,000,000 anuales, aumentar ¢l flujo neto de fondos

economicos a US$ 30,421,000 para 2028, optimizar el capital de trabajo a -US$ 105,487,000,

y asegurar una solida estructura financiera. Estos objetivos buscan mejorar la colocacion y

captacion de fondos, impulsando el crecimiento sostenible y la rentabilidad a largo plazo.

6.3 Supuestos financieros

El plan de Finanzas del Banco Innova incluye los siguientes supuestos financieros clave:

Se calcula un crecimiento anual del 5% en los activos totales, alcanzando de US$
903,680,000 en 2024 a US$ 1,248,033,000 en 2028.

La utilidad antes de impuestos se proyecta con un incremento anual del 10%, impulsada
por mejoras en la eficiencia de la gestion de ingresos y gastos.

La amortizacion de intangibles se mantendra constante en US$ 10,000,000 anuales, y el
capital de trabajo se conservara en -US$ 105,487,000, requiriendo una gestion cuidadosa
de la liquidez.

El flujo neto de fondos econémicos aumentara gradualmente hasta US$ 30,421,000 para
2028.

La inversion total en activos se proyecta que crezca de US$ 2,750.69 miles en 2024 a US$
2,911.08 miles en 2028, con la deuda a largo plazo y bonos mantenidos en US$ 50,000,000
y US$ 75,000,000, respectivamente.

La rentabilidad se espera positiva, con un margen financiero en crecimiento y costos de
financiamiento estables, proporcionando una base solida para evaluar la viabilidad de la
estrategia y los objetivos del banco.

El supuesto financiero de un crecimiento anual del 5% en los activos totales del Banco
Innova del Pert se basa en la realidad econdmica del pais y en proyecciones razonables
considerando el entorno financiero actual.

Este porcentaje refleja un crecimiento moderado, alineado con las expectativas de
crecimiento econdomico y estabilidad financiera del Perti que, historicamente, ha mostrado
un crecimiento constante en ciertos sectores, incluyendo el financiero. Un 5% se considera
un objetivo alcanzable que equilibra las oportunidades de expansion con un manejo

prudente del riesgo.
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El uso de flujos en dolares se justifica por la necesidad de proteger los activos y las
proyecciones financieras del Banco contra la volatilidad cambiaria. En Peru, la dolarizacién
parcial de la economia es comun, especialmente en sectores financieros, ya que el dolar
ofrece una mayor estabilidad frente a la fluctuacion del sol peruano. Ademds, muchos de
los compromisos financieros y operaciones internacionales del Banco estan pactados en
dolares, lo que hace que los flujos en esta moneda sean mas representativos y relevantes

para la evaluacion de la estrategia y los resultados financieros proyectados.

6.4 Proyeccion de estados financieros 2024-2028

Para proyectar el balance del Banco Innova del Pert para 2024-2028 se asume lo siguiente:

Un crecimiento anual de los activos, comenzando con un aumento moderado en las reservas
minimas de efectivo y se ha seguido el procedimiento presentado en el anexo 9.

Los depositos en entidades de crédito se mantendran constantes en US$ 55,000, mientras
que los activos de inversion, incluidos bonos de tesoreria y bonos extranjeros, creceran de
acuerdo con patrones recientes.

Los créditos sobre clientes se incrementaran segiin la demanda y el historial, con una
reserva para pérdidas ajustada en funcion del crecimiento.

Los activos tangibles disminuirdn gradualmente, mientras que los activos intangibles
permaneceran en US$ 10,000.

En cuanto a los pasivos, se proyecta un crecimiento en los depositos de clientes acorde con
la demanda, mientras que los bonos a largo plazo y la deuda subordinada se mantendran
constantes en US$ 50,000 y USS$ 75,000, respectivamente.

El patrimonio se mantendra estable con un capital social de US$ 60,514, otros fondos de
USS$ 5,037, y un capital Tier 1 adicional de US$ 1,000. El otro resultado global acumulado
y las ganancias acumuladas se ajustaran segin los patrones de crecimiento y los resultados

del periodo.

En la tabla 28 se realiza la proyeccion del rango de afios de 2024-2028 teniendo en cuenta la

demanda objetiva.

Enla tabla EE se presenta la comparacion de los totales del balance de 2024-2028 con estrategia

y sin estrategia (ver anexo 8).
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En la tabla 30 se presenta la proyeccion del Balance 2024-2028 con estrategia (en miles de dolares).

Tabla 30

Proyeccion de balance 2024-2028 con estrategia (en miles de dolares)

Balance, miles de US$
Activos

Actual

Proyeccion

2019 2020

Nota: Elaboracion propia, 2024.

Efectivo (reservas en el BCRP) de reservas minimas 3,746.15 3,826.60 3,692.69 3,913.26 4,038.70 4,216.61 4,489.00 4,775.00 5,073.00 5,385.00 5,712.00
Excedente 137,234.31 243,812.24 67,668.79 56,400.82 90,533.84 146,780.39 158,457.00 172,126.00 187,597.00 204,948.00 224,249.00
Total 140,980.46 247,638.83 71,361.49 60,314.08 94,572.54 150,997.00 162,946.00 176,901.00 192,670.00 210,333.00 229,961.00
Dep6sitos en entidades de crédito 200.00 200.00 50,000.00 45,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00
Activos de inversion
Bonos de tesoreria 24,561.09 31,926.06 100,141.64 102,043.70 110,815.79 124,173.65 135,367.00 146,583.00 158,672.00 171,687.00 185,687.00
Bonos extranjeros 24,561.09 31,926.06 33,380.55 34,014.57 36,938.60 41,391.22 43,539.00 45,689.00 47,905.00 50,188.00 52,538.00
Total 49,122.18 63,852.11 133,522.19 136,058.27 147,754.39 165,564.86 178,906.00 192,272.00 206,577.00 221,875.00 238,225.00
Créditos sobre clientes
Préstamos hipotecarios - Minorista - Tasa de 12 meses 66,519.76 74,240.43 91,774.74 97,933.99 103,627.78 111,717.43 124,734.20 138,117.72 151,890.56 166,052.72 180,609.84
Préstamos hipotecarios - Minorista - Tasa de 5 afios 68,397.32 76,089.25 92,460.51 99,684.08 104,736.28 111,428.77 124,411.91 137,760.85 151,498.11 165,623.67 180,143.18
Préstamos hipotecarios - Privado - Tasa de 12 meses 61,083.01 58,188.40 73,306.26 72,424.64 67,943.37 67,487.80 75,351.15 83,436.05 91,756.14 100,311.41 109,105.28
Préstamos hipotecarios - Privado - Tasa de 5 afios 61,246.71 58,863.94 71,778.76 71,050.52 66,862.61 66,750.96 74,528.45 82,525.08 90,754.33 99,216.19 107,914.05
Préstamos al consumo — Minorista 17,555.06 23,849.00 33,706.34 41,171.95 42,441.17 43,836.78 48,944.43 54,195.99 59,600.31 65,157.40 70,869.47
Préstamos al consumo — Privado 19,034.95 25,840.34 34,552.39 41,099.73 41,486.62 40,199.02 44,882.81 49,698.58 54,654.42 59,750.36 64,988.41
Tarjetas de crédito — Minorista 7,854.77 6,069.99 8,603.76 8,807.73 8,465.51 8,769.72 9,791.52 10,842.12 11,923.27 13,034.99 14,177.71
Tarjetas de crédito — Privado 5,367.91 3,966.99 6,095.19 5,604.14 5,246.08 5,449.09 6,083.99 6,736.78 7,408.56 8,099.33 8,809.36
Préstamos PYME 958.76 605.44 327.73 334.54 474.66 732.57 817.92 905.68 995.99 1,088.86 1,184.31
Créditos sobre clientes total 308,018.25 327,713.79 412,605.68 438,111.32 441,284.09 456,372.13 509,546.40 564,218.86 620,481.70 678,334.94 737,801.61
Reserva para pérdidas por préstamos (29,226.23) (22,040.55) (20,142.80) (18,635.55) (18,526.86) (18,102.43) (20,211.64) (22,380.27) (24,611.99) (26,906.79) (29,265.60)
Activos tangibles 12,127.10 11,156.93 10,264.38 9,443.23 8,0687.77 7,992.75 7,493.00 7,169.00 6,860.00 6,575.00 6,311.00
Activos intangibles 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Total activos 491,221.75 638,521.12 667,610.93 680,291.34 738,771.93 827,824.30 903,679.76 983,180.58 1,066,976.71 1,155,211.14 1,248,033.01
Pasivos 2018 2019 2020 \ 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Depésitos de clientes
Demanda minorista 20,069.94 24,591.43 23,949.83 26,342.10 29,031.71 32,832.87 36,658.39 40,591.70 44,639.43 48,801.58 53,079.80
Demanda privado 13,883.15 17,814.83 15,675.59 15,753.09 17,230.31 19,300.61 21,549.42 23,861.60 26,241.03 28,687.72 31,202.65
Cuenta corriente 153,354.21 148,923.55 145,009.31 153,567.83 155,673.17 158,696.94 177,187.54 196,199.11 215,763.72 235,881.36 256,560.05
12 meses plazo - Minorista 43,649.47 72,833.48 68,466.29 72,237.28 88,479.94 104,174.39 116,312.29 128,792.17 141,635.08 154,841.03 168,415.26
12 meses plazo - Privado 41,873.36 75,304.33 79,363.44 80,878.54 87,722.71 92,879.74 103,701.63 114,828.44 126,278.91 138,053.06 150,155.57
24 meses plazo - Minorista 40,720.73 82,911.77 97,633.95 96,688.89 104,465.96 118,860.59 132,709.65 146,948.91 161,602.38 176,670.06 192,157.95
24 meses plazo - Privado 33,340.50 74,499.09 87,023.12 82,594.79 93,306.22 110,228.28 123,071.55 136,276.67 149,865.92 163,839.31 178,202.39
Total 346,891.35 496,878.49 517,121.53 528,062.52 575,910.02 636,973.41 711,190.46 787,498.59 866,026.48 946,774.12 1,029,773.68
Bonos a largo plazo 57,000.00 57,000.00 55,000.00 55,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
Deuda subordinada 58,500.00 58,500.00 60,500.00 60,500.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00
Total pasivos 462,391.35 612,378.49 632,621.53 643,562.52 700,910.02 761,973.41 836,190.46 912,498.59 991,026.48 1,071,774.12 1,154,773.68
Patrimonio
Capital social 50,600.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 62,019.62 64,953.56 69,794.84 76,674.86 85,701.12
Otros fondos 9,994.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,162.32 5,406.54 5,809.51 6,382.18 7,133.50
Capital Tier 1 adicional 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,024.88 1,073.36 1,153.37 1,267.06 1,416.22
Otro resultado global acumulado 1,055.34 (1,765.68) 6,129.16 6,129.16 6,129.16 31,358.74 32,138.96 33,659.35 36,168.13 39,733.41 44,410.87
Ganancias acumuladas (8,982.92) (33,818.94) (38,642.69) (37,690.75) (35,951.34) (34,818.25) (35,684.54) (37,372.66) (40,158.21) (44,116.81) (49,310.29)
Beneficio del periodo (24,836.02) (4,823.75) 951.94 1,739.41 1,133.09 2,759.40 2,828.05 2,961.84 3,182.60 3,496.32 3,907.91
Total patrimonio 28,830.40 26,142.64 34,989.41 36,728.82 37,861.91 65,850.89 67,489.30 70,681.99 75,950.24 83,437.03 93,259.33
Total pasivos y patrimonio 491,221.75 638,521.12 667,610.93 680,291.34 738,771.93 827,824.30 903,679.76 983,180.58 1,066,976.71 1,155,211.14 1,248,033.01
Nota: Elaboracion propia, 2024.
En la tabla 31 se presenta la Proyeccion de balance 2024-2028 con/sin estrategia (resumen) (miles de dolares).
Tabla 31
Proyeccion de balance 2024-2028 con/sin estrategia (resumen) (miles de dolares)
Balance (miles de 2024 2025 2026 2027 2028
dolares)
Proyeccion con estrategia
Total activos 903,679.76 | 983,180.58 | 1,066,976.71 | 1,155,211.14 1,248,033.01
Total pasivos 836,190.46 | 912,498.59 991,026.48 | 1,071,774.12 1,154,773.68
Total patrimonio 67,489.30 | 70,681.99 75,950.24 83,437.03 93,259.33
Total pasivos y patrimonio | 903,679.76 | 983,180.58 | 1,066,976.71 | 1,155,211.14 1,248,033.01
Proyecciodn sin estrategia
Total activos 867,467.00 | 911,564.00 958,688.00 | 1,009,032.00 1,062,720.00
Total pasivos 787,721.00 | 813,687.00 842,624.00 873,495.00 905,912.00
Total patrimonio 79,746.00 | 97,877.00 116,064.00 135,537.00 156,808.00
Total pasivos y patrimonio | 867,467.00 | 911,564.00 958,688.00 | 1,009,032.00 1,062,720.00
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Segun la tabla 29 de comparacion de los balances con y sin estrategia se determina que:

Con una estrategia bien definida, los activos del Banco Innova creceran de US$ 903,679.76
miles en 2024 a US$ 1,248,033.01 miles en 2028, un aumento del 38%, gracias a la
captacion de fondos, expansion y diversificacion de inversiones.

Los pasivos también aumentaran de US$ 836,190.46 miles a US$ 1,154,773.68 miles,
manteniendo una proporcion equilibrada con los activos, y el patrimonio se elevara de US$
67,489.30 miles a US$ 93,259.33 miles, reflejando una mayor solidez financiera y una
reinversion efectiva del capital. Esta estrategia permite una posicion financiera solida,
optimizando la gestion de pasivos y mejorando la eficiencia operativa.

Sin una estrategia clara, los activos aumentaran de manera moderada, de US$ 867,467.00
miles a US$ 1,062,720.00 miles (crecimiento del 22%), y los pasivos creceran mas lento,
de USS$ 787,721.00 miles a US$ 905,912.00 miles. El patrimonio también crecera de US$
79,746.00 miles a US$ 156,808.00 miles, pero esta menos alineado con una estrategia
efectiva, lo que limitaria al Banco para competir y aprovechar oportunidades. Por lo tanto,
la proyeccién con estrategia ofrece un crecimiento mas robusto y una mejor posicion
financiera general, a diferencia de la proyeccion sin estrategia (ver anexo 7).

El flujo de caja econdmico 2018-2024 con estrategia, se presenta en la tabla 30, los valores

para obtener el Costo de Oportunidad del Capital (COK) se aprecian en el anexo 9.
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En la tabla 32 se presenta el Flujo de caja econdémico 2024-2028 con estrategia.

Tabla 32

Flujo de caja economico 2024-2028 con estrategia

Escenario: esperado

Impuesto (T) 29.50%
COK 8.76%
2024 2025 2026 2027 2028

Ingresos 851,398.40| 933,391.86|1,019,728.70| 1,110,542.94| 1,205,987.61
(-) Costos

(- ) Gastos operativos (2,750.69)| (2,787.98)| (2,827.08) (2,868.08) (2,911.08)
(- ) Gastos financieros (836,190.46) [ (912,498.59)| 991,026.48)|(1,071,774.12) | (1,154,773.68)
(-) Amortizacién de intangibles (10,000.00)| (10,000.00)| (10,000.00) (10,000.00) (10,000.00)
(=) UAIl =EBIT 2,457.24 8,105.29 15,875.15 25,900.74 38,302.85
(- ) Impuestos (724.89)| (2,391.06)| (4,683.17) (7,640.72) (11,299.34)
(+) Amortizacién 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Flujo Econémico de Operacion (FEO) 11,732.35 15,714.23 21,191.98 28,260.02 37,003.51
Inversion (14,144.91)

Capital de trabajo (59,105.00)

Flujo de Caja de Libre Disponibilidad (FCLD) |(73,249.91) 11,732.35 15,714.23 21,191.98 28,260.02 37,003.51
VAN 11,814.45

TIR 13.71%

B/C 1.16

Payback (aios) 6.24 afios

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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6.5 Analisis financiero

La tabla 30 presenta una proyeccion financiera para el proyecto durante el periodo 2024-2028,

detallando ingresos, costos, gastos, y métricas financieras clave. Los supuestos del andlisis

financiero se presentan a continuacion:

Los ingresos se incrementan cada afno, comenzando en US$ 851,398.40 en 2024 y
alcanzando US$ 1,205,987.61 en 2028. Estos ingresos representan las entradas de dinero
esperadas del proyecto.

Los costos y gastos incluyen varios componentes. Los gastos operativos muestran un ligero
aumento cada afio, comenzando en US§$ -2,750.69 y llegando a US$ -2,911.08 en 2028.
Los gastos financieros, que incluyen los costos asociados con el financiamiento del
proyecto, aumentan de manera significativa, de US$ -836,190.46 en 2024 a USS$
1,154,773.68 en 2028.

La amortizacion de intangibles es constante en US$ 10,000 anuales.

Todos los gastos y costos se restan de los ingresos para calcular el UAII (EBIT), que refleja
la utilidad antes de intereses e impuestos. El EBIT aumenta cada afo, alcanzando US$
38,302.85 miles en 2028.

El célculo de impuestos se realiza aplicando la tasa de impuesto del 29.50% sobre el EBIT,
resultando en impuestos crecientes a lo largo de los afos. Posteriormente, se afade
nuevamente la amortizacion para obtener el Flujo Econémico de Operacion (FEO), que
representa el flujo de efectivo neto generado por las operaciones del proyecto después de
impuestos. El FEO aumenta de US$ 11,732.35 en 2024 a US$ 37,003.51 en 2028.

El Flujo de Caja de Libre Disponibilidad (FCLD) se calcula restando los gastos netos de
capital y el capital de trabajo del FEO. Los gastos netos de capital y el capital de trabajo
representan inversiones iniciales que reducen el flujo de caja libre. Asi, el FCLD muestra
el efectivo disponible después de realizar las inversiones necesarias, comenzando con un
valor negativo de US$ -73,249.91 en 2024 y aumentando a US$ 37,003.51 en 2028.
Finalmente, se incluyen métricas de evaluacion financiera: el Valor Actual Neto (VAN) es
de US$ 11,814.45, indicando que el proyecto es rentable al ser positivo.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 13.71%, que debe ser superior al Costo de
Oportunidad del Capital (COK) del 8.76% para que el proyecto sea considerado viable.
La relacion Beneficio/Costo (B/C) es de US$ 1.16, sugiriendo que los beneficios superan

los costos.
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e El payback es de 6.24 afios, lo que indica el tiempo necesario para recuperar la inversion
inicial del proyecto.

Estas métricas proporcionan una vision integral de la rentabilidad y viabilidad econémica del

proyecto. La implementacion del proyecto parece viable segin los datos proporcionados en la

tabla 30.

A continuacion, se presenta el analisis basado en las métricas financieras clave:

e VAN. Es de US§$ 11,814.45, que es positivo, e indica que el proyecto genera un valor
adicional superior al COK, lo que sugiere que el proyecto es rentable.

e TIR. Es del 13.71%, que estd por encima del COK del 8.76%. Esto significa que la
rentabilidad esperada del proyecto supera el costo de financiamiento, lo que es una sefial
positiva para su viabilidad.

e Relacién Beneficio/Costo (B/C). La relacion B/C es de 1.16. Un valor superior a 1 indica
que los beneficios del proyecto son mayores que los costos, lo que refuerza la idea de que
el proyecto es beneficioso.

e Payback. El periodo de payback es de 6.24 afios. Aunque el proyecto toma mas de 6 afos
para recuperar la inversion inicial, sigue siendo aceptable si el flujo de caja libre futuro
sigue siendo positivo y el proyecto contribuye al valor general de la empresa.

En resumen, el proyecto muestra un VAN positivo, una TIR superior al COK, una relacion B/C

favorable, y un periodo de payback razonable, lo que indica que es econdmicamente viable y

rentable.

6.6 Relacion entre los objetivos de los planes y los objetivos estratégicos

Para determinar si los planes que se han realizado son adecuados, se justifica la vinculacion de

los objetivos de cada uno de los planes con los objetivos estratégicos propuestos indicados en

la seccion 5.1, lo que se presenta en la tabla 31.
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En la tabla 33 se presenta la Relacion entre los objetivos de los planes y los objetivos estratégicos

Tabla 33

Relacion entre los objetivos de los planes y los objetivos estratégicos

Objetivos especificos de los planes

Objetivos estratégicos

Justificacion

Marketing Mejorar la captacion y colocacion de fondos mediante el | 1. Expansion y La relacion se justifica porque el fortalecimiento de la marca
fortalecimiento de la marca, optimizacion de marketing diversificacion estratégica | y el marketing digital son clave para expandir la
digital, y personalizacion de productos financieros. 2. Optimizacion de la participacion de mercado, diversificar productos y optimizar
Atraer nuevos clientes, retener a los existentes y colocacion de fondos la colocacion de fondos, apoyando el liderazgo financiero.
aumentar la participacion en el mercado. 7. Liderazgo en el mercado

financiero

Operaciones Optimizar los procesos operativos para mejorar la 2. Optimizacion de la La optimizacion operativa y la implementacion tecnoldgica
eficiencia en la colocacion y captacion de fondos, reducir | colocacion de fondos mejoran la eficiencia, reducen costos y mejoran la
costos operativos, implementar tecnologias avanzadasy | 4. Innovacidn tecnologica | experiencia del cliente, alineandose con la meta de optimizar
mejorar la calidad del servicio al cliente. y transformacién digital la colocacion de fondos y avanzar en la transformacion

3. Excelencia en la digital.
experiencia del cliente

Recursos Desarrollar un equipo altamente calificado y motivado 5. Desarrollo integral del Un equipo bien capacitado impulsa la eficiencia operativa y

Humanos para mejorar la captacion y colocacion de fondos. Atraer | talento humano la experiencia del cliente, mejorando la captacion de fondos.
talento, ofrecer desarrollo profesional y alinear al 2. Optimizacion de la La atraccion y retencion de talento estan directamente
personal con los objetivos estratégicos. colocacion de fondos vinculadas al desarrollo del capital humano del banco.

3. Excelencia en la
experiencia del cliente

Sostenibilidad Reducir el impacto ambiental y fortalecer la 6. Compromiso con la Integrar la sostenibilidad refuerza el compromiso del banco
responsabilidad corporativa mediante la integracion de sostenibilidad y con la responsabilidad social, mejorando su imagen publica y
practicas sostenibles, como la mejora de la eficiencia responsabilidad social cumpliendo con objetivos de sostenibilidad, lo que puede
energética y la reduccion de emisiones de carbono. atraer a nuevos clientes conscientes del medio ambiente.

Responsabilidad | Generar un impacto positivo en las comunidades 6. Compromiso con la Las iniciativas sociales mejoran la reputacion del Banco,

Social mediante iniciativas de inclusion y educacion financiera, | sostenibilidad y fortaleciendo su rol como lider comunitario y mejorando la
desarrollo comunitario, voluntariado, y transparencia, responsabilidad social relacion con los clientes, lo que refuerza su compromiso con
fortaleciendo relaciones con clientes y partes interesadas. la sostenibilidad y la responsabilidad social.

Finanzas Asegurar la estabilidad y crecimiento sostenible 7. Liderazgo en el mercado | La solidez financiera es fundamental para liderar el mercado,
mediante la optimizacidn de la colocacion y captacion de | financiero diversificar productos y expandirse. La rentabilidad y la
fondos, mejorar la rentabilidad y mantener una estructura | 2. Optimizacion de la optimizacion en la colocacion y captacion de fondos
financiera solida para apoyar la expansion. colocacion de fondos aseguran la estabilidad financiera a largo plazo del Banco.
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1. Expansion y
diversificacion estratégica

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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7. Conclusion

La alineacioén estratégica entre los objetivos especificos de los planes y los objetivos
estratégicos del Banco Innova del Peru refleja una integracion coherente y eficaz entre las
diferentes areas funcionales del Banco, lo cual es fundamental para el éxito a largo plazo. Cada
plan (de Marketing, Operaciones, Recursos Humanos, Sostenibilidad, y Responsabilidad
Social y Finanzas) esta disefiado no solo para abordar necesidades inmediatas, sino también
para contribuir al logro de los grandes objetivos estratégicos del Banco.

El plan de Marketing, por ejemplo, se centra en mejorar la captacion y colocacion de fondos a
través de estrategias como el fortalecimiento de la marca y la personalizacion de ofertas, lo que
se conecta directamente con la expansion y diversificacion estratégica, la optimizacion de la
colocacion de fondos y el liderazgo en el mercado financiero. Esto es clave para aumentar la
participacion de mercado, atraer nuevos clientes y fortalecer la imagen del Banco frente a la
competencia.

El plan de Operaciones resalta la importancia de la eficiencia operativa y la implementacion
de tecnologias avanzadas para reducir costos y mejorar el servicio al cliente, mejoras que
permiten la optimizacion de la colocacion de fondos y que impulsan la innovacion tecnologica
y la transformacion digital, ademés de contribuir a la excelencia en la experiencia del cliente.
Asi, el Banco puede responder mas rapidamente a las demandas del mercado y mejorar la
satisfaccion del cliente, lo que es clave para retener a los actuales clientes y atraer nuevos.
Por su parte, el plan de Recursos Humanos juega un rol central en el desarrollo integral del
talento humano al garantizar que el personal esté capacitado y motivado para enfrentar los
desafios del sector financiero. La mejora en la colocacion de fondos y la experiencia del cliente
dependen, en gran medida, de un equipo profesional y altamente preparado, lo que refuerza
tanto la eficiencia operativa como la calidad del servicio.

El plan de Sostenibilidad y el plan de Responsabilidad Social estan alineados con el objetivo
de fomentar un compromiso con la sostenibilidad y la responsabilidad social. Estos planes
promueven practicas que no solo reducen el impacto ambiental del Banco, sino que también
fortalecen su responsabilidad corporativa y su imagen publica. A través de estas iniciativas, el
Banco Innova puede posicionarse como un lider en el sector financiero, consciente de su rol en
el bienestar social y medioambiental, atrayendo a clientes con valores similares.

Finalmente, el plan de Finanzas se enfoca en asegurar la estabilidad y el crecimiento sostenible
del Banco, lo que esta directamente relacionado con el liderazgo en el mercado financiero, la
expansion y diversificacion estratégica, y la optimizacion de la colocacion de fondos. La

rentabilidad y la solidez financiera son esenciales para permitir que el Banco siga invirtiendo
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en nuevas tecnologias, recursos humanos y expansion, al tiempo que mantiene una posicion
competitiva en el mercado.

En conjunto, estos planes estratégicos permiten que el Banco Innova del Pert fortalezca sus
ventajas competitivas, se adapte a las condiciones cambiantes del mercado, y responda a las
necesidades de sus clientes de manera proactiva. Ademas, cada plan contribuye a un ecosistema
de crecimiento sostenible, innovacién continua y liderazgo responsable en el mercado
financiero, garantizando que el Banco esté bien posicionado para afrontar los desafios futuros.
Esta coherencia entre los planes y los objetivos estratégicos asegura que el Banco avance de

manera alineada y eficiente, maximizando su rendimiento tanto a nivel interno como externo.
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CAPITULO VII. RESULTADOS

En este capitulo, se presentan los resultados obtenidos tras la aplicacion de la estrategia de

mejora en la colocacion y captacion de fondos del Banco Innova del Pert. La evaluacion se

centra en los impactos financieros y operativos desde la implementacion de la estrategia y su

efecto proyectado para el periodo 2024-2028.

1. Resultados de la estrategia (2018-2023)

Durante el periodo 2018-2023, el Banco Innova no realiz6 inversiones significativas, y el

capital de trabajo se mantuvo negativo, lo cual refleja desafios en la gestion de liquidez. Sin

embargo, el crecimiento en los activos y la utilidad antes de impuestos indica una consolidacion

positiva en términos operativos. La falta de inversion total en este periodo pudo haber limitado

el potencial de crecimiento.

2. Resultados proyectados (2018-2023)

Para el periodo proyectado 2018-2023, la estrategia de inversion y mejora en la captacion y

colocacion de fondos muestra resultados positivos. La inversion total prevista y el crecimiento

en los activos reflejan una expansion significativa. La utilidad antes de impuesto aumenta de

USS$ 2,759,000 en 2024 a USS$ 3,408,000 en 2028, lo que demuestra una mayor rentabilidad y

eficiencia en la operacion.

El flujo neto de fondos econdmicos también aumenta, indicando una gestion efectiva de los

recursos y una adecuada captacion y colocacion de fondos. Sin embargo, el capital de trabajo

sigue siendo negativo, lo que subraya la necesidad de un manejo sélido de la liquidez para

evitar posibles problemas operativos.

3. Impacto de la estrategia

e Mejora en la colocacion y captacion de fondos

o Incremento en activos. La proyeccion de activos muestra un crecimiento del 38% de 2024
a 2028, lo cual indica que la estrategia de colocacion de fondos ha sido efectiva para
aumentar la base de activos del Banco.

e Aumento en utilidad. La utilidad antes de impuesto crece un 23% en el mismo periodo,
reflejando una mayor rentabilidad operativa.

e Flujo neto positivo. El aumento en el flujo neto de fondos econdomicos refuerza la

efectividad en la gestion financiera y la optimizacion de recursos.
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4. Recomendaciones

e Gestion del capital de trabajo. Se recomienda mejorar la gestion del capital de trabajo
para convertir los valores negativos en positivos y asegurar una mayor flexibilidad
operativa.

o Revision continua de estrategias. Continuar evaluando y ajustando las estrategias de
colocacién y captacion de fondos para mantener la eficiencia y adaptarse a cambios en el
entorno de mercado.

Este capitulo muestra como la implementacion de estrategias enfocadas ha conducido a

mejoras significativas en la colocacion y captacion de fondos del Banco Innova, con un impacto

positivo en su desempefio financiero y operativo. La clave del éxito radica en una planificacion
estratégica efectiva y una ejecucion solida, con un enfoque continuo en la optimizacion de

recursos y la gestion financiera.
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CONCLUSIONES

Se han detectado amenazas como la inestabilidad politica, alta inflacion y pobreza, que afectan
la captacion de clientes, especialmente en zonas rurales. A pesar de un crecimiento econémico
moderado y una baja demanda de créditos, se detectan oportunidades en el sector hipotecario
y la digitalizacion.

El analisis del Banco Innova revela que, aunque posee una estructura solida y recursos clave,
enfrenta desafios en innovacion, gestion de relaciones con clientes y capacitacion del personal,
lo que limita su capacidad de captacion y colocacion de fondos. Las areas de mejora incluyen
la incorporacion de tecnologia avanzada, optimizacion de procesos operativos y diversificacion

de productos financieros para adaptarse a las necesidades del mercado

La investigacion de mercado del Banco Innova del Pert apoya las decisiones estratégicas al
analizar el entorno econdmico post-pandemia, destacando la recoleccion de datos y la
segmentacion de clientes. Se estima una demanda potencial de 1,980,000 personas para 2023,
influenciada por factores econdémicos y sociales. Se identifican competidores directos e
indirectos, enfatizando la necesidad de aplicar estrategias diferenciadoras. La investigacion de
mercado proyecta una demanda potencial de 2,009,700 personas para 2024, de las cuales el
banco aspira a captar 22,107 como demanda objetiva, cifras que respaldan el amplio mercado
por atender. La estrategia de Banco Innova se centra en el segmento que prioriza la
conveniencia, la personalizacion y servicios bancarios digitales de calidad. En esa linea, se han
identificado segmentos de clientes prioritarios que incluyen a jovenes profesionales, familias
jovenes, jubilados, pequefios empresarios, clientes de altos ingresos y usuarios principalmente

digitales.

La estrategia formulada para el Banco Innova del Pert en el periodo 2024-2028 se sustenta en
un enfoque competitivo de liderazgo en costos, orientado a brindar servicios financieros
accesibles y de alta calidad a través de procesos eficientes y digitales. Este enfoque permite al
banco consolidar una propuesta de valor basada en la relacion costo-beneficio, en coherencia
con su mision institucional. En este marco, se plantean dos estrategias de crecimiento clave: la
penetracion de mercado, mediante el incremento de participacion en su actual base de clientes
en Lima Metropolitana y otros centros urbanos, y el desarrollo de mercado, a través de la
expansion geografica hacia regiones con alta demanda financiera y menor competencia,

especialmente en el interior del pais.

87



El VAN de USS$ 11,814.45 indica rentabilidad al ser superior al COK. La TIR, del 13.71%,
también supera el COK del 8.76%, lo que sugiere que el proyecto es viable y ofrece una buena

rentabilidad a comparacion de su costo de financiamiento.

RECOMENDACIONES

Con el objetivo de enfrentar los desafios actuales y capitalizar las oportunidades en el entorno
financiero, se recomienda al Banco Innova del Pert llevar a cabo un analisis continuo del
contexto macroecondmico y politico. Esta practica permitira identificar proactivamente los
cambios que puedan impactar la captacion de clientes, especialmente en un escenario
caracterizado por la inestabilidad politica, alta inflacién y pobreza en zonas rurales. Asimismo,
es fundamental ajustar las estrategias de marketing y los productos financieros para maximizar
las oportunidades en los sectores hipotecario y digital, lo que contribuira significativamente a

la mejora en la captacion de fondos.

Se sugiere implementar un robusto programa de capacitacion y desarrollo profesional para el
personal, orientado hacia la innovacidn, la gestion de relaciones con los clientes y ventas. La
incorporacion de tecnologia avanzada , como Big Data y Block Chain en los procesos
operativos es igualmente crucial, ya que facilitara tanto la captacion como la colocacion de

fondos, optimizando asi la eficiencia operativa del Banco.

Considerando la creciente relevancia de segmentos como los millennials, familias jovenes, pre
jubilados/jubilados, pequefios empresarios, clientes de altos ingresos y usuarios digitales, se
recomienda diseflar campafias de marketing especificas y segmentadas para cada grupo. La
utilizacion estratégica de los datos obtenidos del anélisis de mercado permitird personalizar las
ofertas de productos financieros, incrementando asi la capacidad de atraccion y retencion de

una clientela diversa, dindmica y alineada con las tendencias actuales del sector bancario.
En términos de expansion, se recomienda implementar de forma gradual y estratégica las

estrategias de desarrollo y penetracion de mercado, priorizando aquellos segmentos y regiones

con alto potencial de crecimiento. Este enfoque permitira maximizar el impacto de las acciones
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comerciales, mejorar la posicion competitiva del banco y fortalecer la fidelizacion del cliente

mediante una oferta mas cercana y pertinente a sus necesidades.

Por tultimo, se recomienda establecer un sistema de monitoreo y evaluacion continua del
rendimiento financiero de las nuevas estrategias implementadas. Ajustar las tacticas en funcion
del rendimiento y la rentabilidad observada garantizara que el Banco Innova mantenga su

viabilidad financiera a largo plazo, asegurando asi un crecimiento sostenible.
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Anexo 1. Fichas de analisis documental

Ficha N° 01

Titulo del documento Resumen de productos financieros mas buscados por los peruanos.

Autor (es) Darwin Robles

Referencia bibliografica https://www.infobae.com/america/peru/2022/12/27/resumen-de-productos-

financieros-mas-buscados-por-los-peruanos/

Palabras claves de biisqueda Productos financieros

Lugar de la investigacion Lima

Aporte del tema a mi investigacion.
Informacion sobre crecimiento de productos financieros de ahorros y créditos.

Problema de investigacion, objetivo general o pregunta:
Tiene como objetivo conocer el comportamiento de los peruanos respecto de los productos financieros ofrecidos
en el mercado.

Aporte de la investigacion:

Este 2022, los productos mas buscados son Préstamos Personales, Depositos a plazo y Cuentas de Ahorro. Pese a
la coyuntura politica los intereses se mantuvieron durante el afio. El interés en productos de Ahorros (Cuentas de
Ahorro, CTS y Depositos a Plazo) aument6 un 5% entre 2021 y 2022.

Los productos que disminuyeron el interés después de la pandemia son: Tarjetas de crédito (-12%), CTS (-23%) y
Fondos Mutuos (-25%). El interés de los peruanos bajoé en hasta en menos 25% como el caso de Fondo Mutuos.

Observaciones

Nota: Elaboracion propia, 2024.

FICHA DE ANALISIS DOCUMENTAL

Ficha N° 02

Titulo del documento Productos Financieros Banco de Crédito del Pera
Autor (es) BCP

Referencia bibliografica https://www.viabcp.com/creditos/credito-hipotecario
Palabras claves de blisqueda Crédito hipotecario

Lugar de la investigacion Lima

Aporte del tema a mi investigacion.

Informacién sobre las caracteristicas del crédito hipotecario del BCP

Problema de investigacion, objetivo general o pregunta:

Tiene como objetivo conocer informacion relevante sobre las condiciones de los préstamos hipotecarios
ofrecidos por el Banco de Crédito del Peru.

Aporte de la investigacion:

El hipotecario del BCP ofrece una financiacion maxima del 90% del valor del inmueble, comenzando
desde los S/ 32,000 o $ 10,000. La tasa anual fija varia dependiendo del monto pero el maximo es de
13.90% para préstamos en soles y 12.70% en ddlares. La cuota inicial debe representar, cuando menos, el
10% del monto total y los plazos van desde los 4 hasta los 25 aflos.

Entre otros beneficios estan la flexibilidad de pagar entre 12 o 14 cuotas anuales manteniendo un periodo
de gracia de entre 1 a 6 meses. Ademas, es posible prepagar y/o cambiar la fecha de pago, plazo o cuota de
manera gratuita.

Observaciones
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FICHA DE ANALISIS DOCUMENTAL

Ficha N° 03

Titulo del documento Nota Informativa Julio 2024

Autor (es) Banco Central de Reserva del Pera

Referencia bibliografica https://www.bcrp.gob.pe/docs/Transparencia/Notas-

Informativas/2024/nota-informativa-2024-07-

01.pdf
Palabras claves de busqueda Crédito hipotecario
Lugar de la investigacion Lima

Aporte del tema a mi investigacion.

Informacion sobre el crecimiento del crédito hipotecario en el Pert

Problema de investigacion, objetivo general o pregunta:

Tiene como objetivo analizar la situacion de los créditos hipotecarios en el Pert.

Aporte de la investigacion:

Segun el Banco Central de Reserva del Per, el crédito hipotecario registr6 en febrero de
2024 una tasa de expansion de 5.4 % frente a febrero del afio pasado. De igual manera,
sefial6é que en términos mensuales, el incremento fue de 0.4 % en comparacion con enero
de este aflo.

“El resultado interanual fue impulsado principalmente por los mayores créditos
hipotecarios en soles, que se expandieron un 6.4 % interanual en el segundo mes de este

afio”, explico el ente emisor.

Observaciones

Anexo 2. Calculo de la demanda

1. Demanda potencial

La demanda potencial se refiere a la demanda total que un producto o servicio podria

alcanzar en condiciones ideales, sin tener en cuenta limitaciones actuales como la

competencia o la capacidad de oferta. Para su célculo se requieren los siguientes datos:

e Poblacion total. Numero total de personas en el mercado objetivo.

e Porcentaje de la poblacion objetivo. Es el porcentaje de la poblacion que es
potencialmente interesada en el producto financiero.

e Tasa de adopcion. Porcentaje de esa poblacion que probablemente adopte el

producto.
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e Formula
Demanda Potencial = Poblacion total X Porcentaje de poblacion objetivo X Tasa de adopciéon

En Pert hay una poblacién total de 33 millones de personas. Si el 60% de la poblacion
esta en el grupo demografico objetivo (adultos mayores de 18 afios) y se estima que el
10% de ellos podria estar interesado en productos bancarios especificos, se obtiene el

siguiente resultado:

Demanda Potencial = 33,000,000 * 0.60 * 0.10 = 1,980,000 personas
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2. Demanda disponible

La demanda disponible es la parte de la demanda potencial que esta realmente disponible

para ser captada por el banco, considerando factores como la competencia y la capacidad

del mercado. Para su calculo se requieren los siguientes datos:

e Demanda potencial. Como fue calculado anteriormente.

e Participacion del mercado del Banco. Porcentaje del mercado que el Banco puede
captar basado en su capacidad y presencia.

e Formula
Demanda Disponible = Demanda potencial X Participacion del mercado del Banco

Si Banco Innova tiene una participacion de mercado proyectada del 5%, entonces:
Demanda Disponible = 1,980,000 * 0.05 = 99,000 personas

3. Demanda objetiva

La demanda objetiva es la demanda real que se espera capturar y se calcula en base a

factores practicos como las estrategias de marketing del Banco, las condiciones del

mercado y la respuesta de los clientes. Para su célculo se requieren los siguientes datos:

¢ Demanda disponible. Como fue calculado anteriormente.

e Tasa de conversion. Porcentaje de la demanda disponible que el Banco espera
convertir en clientes reales.

e Formula

Demanda Objetiva = Demanda disponible * Tasa de conversién

Si se estima que el Banco puede convertir el 20% de la demanda disponible en clientes
reales, el resultado es el sigiuente:
Demanda Objetiva = 99,000 * 0.20 = 19,800 personas
4. Resumen de estimaciones
e Demanda potencial: 1,980,000 personas.
e Demanda disponible: 99,000 personas.

e Demanda objetiva: 19,800 personas.
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Anexo 3. Guia de evaluacion de principios de negociacion

e Puntaje (1-5). Asigne un puntaje para cada criterio segin su cumplimiento. 1
representa el cumplimiento mas bajo y 5 el mas alto.

e Observaciones. Anote las observaciones clave sobre como se cumple el principio en
las negociaciones actuales.

e Plan de Mejora. Describa acciones especificas para mejorar en las areas donde el
puntaje sea bajo o se identifiquen oportunidades de mejora.

e Aplicacion de la Matriz

o Frecuencia. Esta matriz deberia aplicarse trimestralmente para revisar y ajustar las
estrategias de negociacion.

o Responsables. Equipos de gestion de riesgos, relaciones con clientes, y recursos
humanos deben participar en la evaluacion.

o Resultados. Utilice los resultados para informar cambios en las politicas y
procedimientos de negociacidon, con un enfoque en mejorar continuamente la
alineacion con los principios definidos.

Esta herramienta permitird al Banco Innova del Pert evaluar de manera sistematica y
estructurada la aplicacion de sus principios de negociacion, asegurando una mejora
continua y un alineamiento con sus objetivos estratégicos de captacion y colocacion de

fondos.
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Plan de Marketing

Actividad

Descripcion

Anexo 4. Sustento de los planes

Sustento de la descripcion

Referencias

Presupuesto
estimado 2024

Sustentacion del presupuesto

Publicidad en linea

Campafias en redes sociales, motores de
busqueda

El marketing digital es clave para captar y retener

clientes en plataformas online y motores de
busqueda.

Chaffey, 2023.

(USS)
50,000.00

Se requieren 5 personas durante 12 meses con un salario promedio mensual de US$ 790
cada una. El presupuesto cubre campaifias en redes sociales y motores de busqueda, mas
herramientas de publicidad pagada.

Reclutamiento y
seleccion

Costos asociados con atraer y seleccionar
talento

Reclutar y seleccionar personal adecuado es
fundamental para el crecimiento y eficiencia
organizacional.

Johnson, 2024.

40,000.00

SEO y SEM Optimizacion de sitio web y publicidad Optimizar la visibilidad de un sitio web mediante Leist, 2024. 30,000.00 | Se requieren 3 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada una. El
pagada SEO y SEM es fundamental para generar trafico presupuesto incluye herramientas de SEO y SEM para aumentar la visibilidad online del
organico. banco, mejorando su posicionamiento.

E-mail marketing Desarrollo y envio de campaiias de e-mail Las campafas de e-mail marketing siguen siendo Mailchimp, 15,000.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada una. El
una de las estrategias mas efectivas para generar 2023. monto incluye plataformas de automatizacion de correo electronico y el desarrollo de
conversion. campaiias personalizadas.

Promociones y Ofertas y descuentos para nuevos productos | Las promociones y ofertas especiales son esenciales | Ibrahim, 2023. 20,000.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada una. El

ofertas especiales para captar clientes y aumentar la tasa de monto cubre el costo de las promociones y descuentos diseflados para atraer nuevos clientes
conversion. y mejorar la retencion de los existentes.

Eventos y ferias Participacion en eventos y ferias locales Los eventos presenciales ayudan a mejorar la Hamilton, 2021. 25,000.00 | Se requieren 3 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada una. El
visibilidad de marca y construir relaciones directas. presupuesto incluye la participacion en ferias locales y eventos clave para la promocion de

la marca.

Desarrollo de Creacion de contenido para web y redes El contenido atractivo en blogs y redes es crucial Pulizzi & Piper, 10,000.00 | Se requiere 1 persona durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790. El

contenido sociales para atraer y mantener la atencion de los usuarios. 2023. presupuesto cubre la creacion de contenido en web, redes sociales y blogs.

Capacitacion del Cursos y entrenamientos para el equipo de La capacitacion en las tltimas tendencias de Licy, 2023. 5,000.00 | Se requiere 1 persona durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790. El monto

personal marketing marketing digital mejora las habilidades y el incluye el costo de cursos y materiales de capacitacion para mejorar las habilidades del
rendimiento del equipo. equipo de marketing.

Analisis y reporte Herramientas de andlisis y generacion de Las herramientas de analisis proporcionan insights | Google, 2023. 10,000.00 | Se requiere 1 persona durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790. El

informes clave para optimizar campafias y estrategias futuras. presupuesto cubre el uso de herramientas de analisis como Google Analytics para
monitorear el rendimiento de campaiias.

Total presupuesto 165,000.00 | El presupuesto total incluye todos los recursos necesarios para ejecutar las estrategias de

marketing, incluyendo personal, salarios, y herramientas para garantizar el éxito de las
campafas.

Plan de Operaciones

Se requieren 4 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada uno. El
presupuesto incluye publicidad en portales de empleo, entrevistas, evaluaciones, y costos de
reclutadores externos.

Capacitacion y
desarrollo

Programas de formacion y desarrollo
profesional

La capacitacion continua mejora el desempeiio y las
habilidades del equipo, impactando positivamente la
productividad.

Ashley-Timms,
2024.

50,000.00

Se requieren 5 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye programas de desarrollo
profesional y cursos especializados para actualizar las competencias del equipo en areas
clave.

Evaluaciones de
desempeiio

Implementacion de sistemas de evaluacion de
desempefio

Los sistemas de evaluacion ayudan a identificar
areas de mejora y reconocer el buen desempeilo,
incentivando el compromiso.

Sampath, 2023.

30,000.00

Se requieren 3 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye la implementacion de
plataformas de software para seguimiento del desempefio y evaluaciones trimestrales del
equipo.

Beneficios y Paquetes de compensacion y beneficios Ofrecer paquetes de compensacion competitivos Singh, 2023. 20,000.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye la estructuracion de
compensacion ayuda a atraer y retener al mejor talento, beneficios como seguros médicos, bonificaciones y revisiones salariales acorde al mercado.
aumentando la lealtad laboral.
Clima laboral y Iniciativas para promover un buen ambiente | Mantener una cultura corporativa positiva mejora la | Huong & Huong, 15,000.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye actividades de
cultura corporativa | de trabajo y cultura organizacional productividad y reduce la rotacion de empleados. 2024. integracion, programas de bienestar laboral y reconocimiento a los empleados para mejorar
el clima organizacional.
Total presupuesto 155,000.00

Plan de Recursos Humanos

desarrollo

profesional

habilidades del personal, impactando positivamente
la productividad general.

Reclutamiento y Costos asociados con atraer y seleccionar Invertir en procesos de reclutamiento efectivos es Ajayi & Udeh, 30,000.00 | Se requieren 3 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada uno. El
seleccion talento clave para atraer candidatos adecuados y asegurar el |2024. presupuesto cubre costos de publicidad, entrevistas y honorarios de consultores de

éxito organizacional. reclutamiento.
Capacitacion y Programas de formacion y desarrollo La capacitacion continua mejora el desempefio y BLR, s.f. 40,000.00 | Se requieren 4 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye costos de cursos, talleres

y programas de desarrollo profesional para el personal.

Evaluaciones de Implementacion de sistemas de evaluacion de | Los sistemas de evaluacion permiten monitorear y Sampath et al., 15,000.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye la adquisicion e
desempefio desempefio mejorar el rendimiento de los empleados, 2024, implementacion de software para evaluaciones y los costos de capacitacion en el uso de
asegurando el cumplimiento de objetivos. estos sistemas.
Beneficios y Paquetes de compensacion y beneficios Oftrecer paquetes de compensacion competitivos es | Singh ef al., 50,000.00 | Se requieren 5 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye el disefio y la
compensacion crucial para atraer y retener talento, asi como para 2023. administracion de paquetes de beneficios y compensacion, como seguros médicos y
mantener la satisfaccion laboral. bonificaciones.
Clima laboral y Iniciativas para promover un buen ambiente | Promover un buen clima laboral y una cultura Basdekidou & 10,000.00 | Se requiere 1 persona durante 12 meses. El presupuesto cubre actividades y eventos para
cultura corporativa | de trabajo y cultura organizacional positiva aumenta la satisfaccion y retencion del Papapanagos, fomentar un buen ambiente de trabajo y mejorar la cultura corporativa.
personal. 2024.
Total presupuesto 145,000.00

Plan de Sostenibilidad

largo plazo, promoviendo la sostenibilidad.

Auditoria y Evaluacion de impactos ambientales y Las auditorias y evaluaciones ambientales aseguran | Economagement, 40,000.00 | Se requieren 4 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790 cada una. El
evaluacion auditorias de cumplimiento el cumplimiento de normativas y la identificacion de | s.f. presupuesto cubre costos de auditoria, informes y consultorias para evaluar el impacto
ambiental oportunidades para mejorar la sostenibilidad. ambiental y cumplimiento normativo.

Implementacion de | Instalacion de sistemas de energia renovable | La inversion en energias renovables reduce las Pepper & Miller, 60,000.00 | Se requieren 6 personas durante 12 meses. El presupuesto cubre la instalacion de paneles
energias renovables emisiones de carbono y los costos energéticos a 2023. solares, turbinas eolicas, y otros sistemas de energia renovable.

Digitalizacion de
procesos

Implementacion de tecnologias digitales para
optimizar procesos

La digitalizacion de procesos mejora la eficiencia
operativa y reduce el uso de recursos, apoyando los
objetivos de sostenibilidad.

Rashed, 2024.

30,000.00

Se requieren 3 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye la adquisicion de
software y tecnologias digitales para optimizar procesos y reducir el impacto ambiental.

Programas de

Formacion en practicas sostenibles para el

La capacitacion en sostenibilidad ayuda a los

Juliamida et al.,

25,000.00

Se requieren 3 personas durante 12 meses. El presupuesto cubre cursos y talleres sobre

capacitacion personal empleados a implementar practicas responsables y 2024. practicas sostenibles para el personal de la empresa.
cumplir con los objetivos ambientales.
Iniciativas Proyectos y actividades para apoyar a las Invertir en iniciativas comunitarias fortalece la Aiken, 2022. 20,000.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye la ejecucion de proyectos
comunitarias comunidades locales relacién con la comunidad, y promueve la comunitarios y actividades para fomentar el desarrollo y la sostenibilidad local.
responsabilidad social y ambiental.
Desarrollo de Creacion de productos que cumplen con El desarrollo de productos sostenibles reduce el Clark & Doll, 30,000.00 | Se requieren 3 personas durante 12 meses. El presupuesto abarca el disefio y produccion de
productos estandares ambientales impacto ambiental y mejora la aceptacion en el 2024. productos que cumplen con estandares de sostenibilidad y certificaciones ambientales.
sostenibles mercado de consumidores conscientes.

Total presupuesto

Programas de
inclusion financiera

Programas para mejorar el acceso a servicios
financieros para comunidades desfavorecidas

Estos programas buscan reducir la brecha financiera
y promover la inclusion en el sistema econdémico.

Martinez, 2023.

205,000.00

20,253.00

Plan de responsabilidad social

Se requieren 2 personas durante 12 meses con un salario promedio de US$ 790, cada una.
El presupuesto cubre costos de desarrollo y ejecucion de programas para mejorar el acceso
a servicios financieros en comunidades desfavorecidas.

Iniciativas de Proyectos educativos sobre finanzas La educacion financiera ayuda a las personas a Mondal, 2024. 10,126.00 | Se requiere 1 persona durante 12 meses. El presupuesto cubre el desarrollo de materiales

educacion financiera | personales y gestion de dinero tomar decisiones informadas y mejorar su bienestar educativos y la organizacion de talleres sobre finanzas personales y gestion de dinero.
economico.

Proyectos de Iniciativas para apoyar el desarrollo Estos proyectos buscan promover el crecimiento y Ashinika & 15,189.00 | Se requieren 2 personas durante 12 meses. El presupuesto incluye costos asociados con la

desarrollo economico y social en comunidades locales | bienestar en las comunidades mediante inversiones | Mathivathany, planificacién y ejecucion de proyectos destinados a fomentar el desarrollo econémico y

comunitario en infraestructura y servicios. 2023. social en comunidades locales.

Voluntariado Actividades de voluntariado y apoyo a causas | El voluntariado corporativo fortalece la Askovic, 2021. 6,329.00 | Se requiere 1 persona durante 12 meses. El presupuesto cubre la organizacion y gestion de

corporativo sociales por parte de empleados responsabilidad social de la empresa y fomenta el actividades de voluntariado corporativo, asi como los costos asociados con el apoyo a
compromiso de los empleados con la comunidad. causas sociales.

Transparencia y Actividades para promover la transparencia y | La transparencia y rendicion de cuentas son Adam, 2024. 3,797.00 | No se requiere personal adicional. El presupuesto cubre costos relacionados con la

rendicion de cuentas | rendicion de cuentas en la empresa esenciales para construir confianza con las partes implementacion de practicas y sistemas para garantizar la transparencia y rendicion de
interesadas y cumplir con estdndares éticos. cuentas en las operaciones de la empresa.

Total presupuesto 55,694.00

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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Tabla A

Anexo 5. Matrices de riesgos

Matriz de riesgos. Estructura organizacional del Banco Innova

Area Descripcion Impacto en colocaciones

Consejo de

Administracion.

general.

Organo maximo de gobierno que establece la
direccion estratégica y supervisa la gestion

Medio: La definicion de estrategias puede
afectar el enfoque en colocaciones.

Impacto en captaciones
Medio: Estrategias aprobadas pueden
influir en la captacion de fondos.

Riesgo de decisiones estratégicas
incorrectas que pueden afectar la
rentabilidad y el crecimiento.

Riesgos asociados Medidas de mitigacién

Implementacion de un proceso de revision
estratégica y evaluacion constante del
desempeiio.

Direccion General.

estrategias.

Gestion operativa diaria del banco,
asegurando la implementacion efectiva de

Medio: La coordinacion de estrategias de
colocacion puede influir en su efectividad.

Medio: Coordinacion de estrategias de
captacion puede afectar su eficiencia.

Riesgo operativo si la ejecucion de
estrategias no es efectiva.

Monitoreo continuo de la implementacion
de estrategias y ajustes segun sea necesario.

Area de Finanzas y

Gestion de recursos financieros, captacion de

Medio: La disponibilidad de fondos puede

Alto: Crucial para la captacion de

Riesgo de liquidez y dependencia de fuentes

Diversificacion de fuentes de

Legal.

Cumplimiento y

regulatorias, gestion de asuntos legales.

puede limitar la capacidad de colocacion de
fondos.

influir en la percepcion de seguridad por
parte de los depositantes.

de reputacion por incumplimiento legal.

Tesoreria. fondos y gestion de liquidez. limitar las colocaciones. fondos en mercados nacionales e externas de financiamiento. financiamiento y estrategias de gestion de
internacionales. liquidez.

Area de Crédito. Evaluacion y aprobacion de solicitudes de Alto: Directamente responsable de las Medio: La calidad de los créditos puede | Riesgo crediticio, riesgo de impago y Implementacion de politicas robustas de
crédito, gestion de la cartera de crédito. colocaciones y la gestion del riesgo crediticio. | afectar la confianza de los depositantes. | deterioro de la cartera de crédito. gestion de riesgos y evaluacion crediticia.

Area de Riesgos. Identificacion, evaluacion y mitigacion de Alto: La gestion de riesgos afecta Medio: Evaluacion de riesgos puede Riesgo de exposicion a eventos adversos y Desarrollo de politicas de gestion de riesgos
riesgos, incluyendo riesgos de mercado, directamente la calidad de las colocaciones. influir en la captacion de fondos. no mitigacion efectiva de riesgos. y monitoreo continuo de la exposicion a
crediticios, operacionales y regulatorios. riesgos.

Area de Asegura el cumplimiento de normas legales y | Medio: El cumplimiento de las regulaciones Medio: Cumplimiento regulatorio puede | Riesgo de sanciones regulatorias y pérdida | Implementacion de programas de

cumplimiento y auditorias regulares para
asegurar la conformidad con las
regulaciones.

Tecnologia.

Area de Innovacion y

banco.

Implementacion de nuevas tecnologias y
desarrollo de soluciones innovadoras para
mejorar la eficiencia y competitividad del

Medio: Las innovaciones tecnologicas pueden
mejorar los procesos de colocacion de fondos.

Medio: Tecnologias avanzadas pueden
facilitar la captacion de fondos.

Riesgo tecnoldgico y costo de
implementacion de nuevas tecnologias.

Inversion en investigacion y desarrollo
tecnologico, y colaboracion con fintechs y
startups.

Humanos.

Area de Recursos

Gestion del capital humano, asegurando
personal capacitado y motivado para alcanzar
los objetivos estratégicos del Banco.

Medio: Personal capacitado mejora la
efectividad en la colocacion de fondos.

Medio: Personal eficiente mejora la
eficiencia en la captacion de fondos.

Riesgo de falta de capacitacion y
motivacion del personal, afectando la
productividad.

Programas de desarrollo y capacitacion
continua, y estrategias de retencion de
talento.

Nota: Elaboracion propia, 2024.

Tabla B

Matriz de riesgos: Recursos y Capacidades del Banco Innova

Categoria

Recurso /

Descripcion

Impacto en deficiencia de colocaciones y

Probabilidad

Severidad

Acciones recomendadas

Capacidad

captaciones de fondos

Infraestructura y Infraestructura sélida, pero Alta - La tecnologia limitada afecta Alta - La tecnologia juega un papel critico | Alta - La falta de tecnologia avanzada puede | Invertir en infraestructura tecnoldgica para

tecnologia tecnologia limitada. directamente la eficiencia operativa y la en el sector financiero. afectar gravemente las operaciones. mejorar la eficiencia y la experiencia del
experiencia del cliente. cliente.

Recursos Recursps Posicion ﬁnanci.era estable, Medig -La depepdencia d.e fqentes ‘ Media - La estabilidad ﬁnanc;iera actual Alta - La. dependgncja ﬁqanciera podria Diversificar las fuentes de financiamiento.
tangibles financieros pero C!ependenma de fuentes tradicionales limita la flexibilidad financiera. | puede ser afectada por cambios en el llgvgr a riesgos significativos en tiempos de
tradicionales. mercado. CTisis.
Recursos humanos | Personal capacitado, pero falta | Alta - La falta de formacion especifica limita | Media - Aunque capacitado, el personal Alta - La deficiencia en ventas y marketing Implementar programas de capacitacion
de formacion especifica en la capacidad de generar nuevas colocaciones. | puede no estar totalmente alineado con las | afecta directamente la captacion de fondos. en ventas y marketing financiero.
ventas y marketing financiero. necesidades actuales del mercado.

Marca y reputacion | Marca reconocida y respetada. | Alta - La reputacion es crucial para la Media - La marca es fuerte, pero la Alta - Una pérdida de confianza puede tener | Mantener y fortalecer la confianza a través
confianza de los clientes y la captacion de competencia y los cambios del mercado un impacto significativo en las operaciones de la transparencia y la calidad del
fondos. pueden afectar su percepcion. del Banco. servicio.

Recursos Capital intelectual | Conocimiento y experiencia Media - La. experieqcia .a’cumulalda es valiosa, |Media - Ellcapital intf:!ectual es estable, Media - Sin actualizacion, el capital Fomenf[ar una cu.ltura de innovacién y
intangibles acumulada. pero necesita actualizacion continua. pero necesita adaptacion a nuevas 1ntelectgal puede quedarse obsoleto frente a | aprendizaje continuo.
tecnologias y métodos. competidores mas agiles.

Relaciones con Relaciones soélidas, pero falta | Alta - Las relaciones con clientes y Alta - La falta de estrategias efectivas puede | Alta - La gestion ineficiente de relaciones Mejorar la gestion de relaciones mediante

clientes y de estrategias efectivas de proveedores son fundamentales para la llevar a la pérdida de clientes y proveedores | puede causar serias deficiencias en captacion | la personalizacion de servicios y la

proveedores gestion. operacion y expansion del Banco. clave. y colocacion de fondos. atencion al cliente.

Capacidad de Fuerte capacidad de Alta - La capacidad de innovacion es crucial Alta - La falta de innovacion en productos | Alta - La innovacion insuficiente afecta Desarrollar productos financieros

innovacion innovacién, pero limitada en para mantenerse competitivo. financieros puede dejar al Banco atras a directamente la capacidad del Banco para innovadores que respondan a las

productos financieros. comparacion de sus competidores. atraer nuevos clientes y fondos. necesidades del mercado.
Capacidades Gestion de riesgos | Efectiva, pero demasiado Alta - Una gestion de_ric?sgos muy ‘ Media - Aunque efectiva, !a gegtién Alta - La falta de djspgsicién para asumir Balancear una ge'stién‘ d‘e’ riesgos efectiva
organizacionales conservadora. conseryadpra puede limitar las oportunidades conservado.ra puede necesitar ajustes para | riesgos puede restringir el crecimiento del con una mayor disposicion a asumir
de crecimiento. balancear riesgos y oportunidades. Banco. riesgos calculados.

Eficiencia Necesidad de optimizacion de | Media - La optimizacion de procesos puede Alta - La ineficiencia operativa actual es Media - La ineficiencia tiene un impacto Optimizar procesos y mejorar la gestion

operativa procesos. mejorar significativamente la eficiencia y evidente y afecta la capacidad del banco considerable, pero es manejable con la de recursos.
reducir costos. para competir eficazmente. correcta optimizacion.

Nota: Elaboracion propia, 2024.
Tabla C

Matriz de riesgos: cultura corporativa y recursos humanos

Categoria Recur‘so / Descripcion Impacto en deﬁ?lencm de colocaciones y Probabilidad Severidad
Capacidad captaciones de fondos
Recursos Personal Nivel de formacion y experiencia del Medio - La falta de personal capacitado puede afectar | Medio - La disponibilidad de personal capacitado es Alta - La deficiencia en la capacitacion puede afectar
humanos capacitado personal. la calidad del servicio y la eficiencia operativa. variable en el sector financiero. gravemente la calidad del servicio y la eficiencia operativa.
Cultura Innovacion y Grado en que la cultura corporativa Alta - La falta de innovacion y adaptabilidad puede Alta - La capacidad de adaptarse rapidamente a los Alta - La resistencia al cambio y la falta de innovacion pueden
corporativa adaptabilidad fomenta la innovacion y la adaptabilidad | limitar la capacidad del banco para competir y atraer cambios del mercado y adoptar nuevas tecnologias es | resultar en una pérdida significativa de competitividad y
a los cambios. nuevos clientes. crucial en el sector financiero. oportunidades de crecimiento.
Comunicacion Flujo de Eficiencia y claridad en la comunicacion | Medio - La comunicacion ineficaz puede llevar a Medio - La calidad de la comunicacion interna varia Media - La comunicacion ineficaz puede causar problemas
interna informacion interna. errores operativos y a una menor eficiencia en la segun las practicas de gestion y la cultura operativos y reducir la eficiencia y satisfaccion del cliente.
atencion al cliente. organizacional.
Motivacion y Politicas de Estrategias y politicas para mantener Medio - La falta de politicas efectivas de motivacion y | Alta - La motivacion y retencion del personal son Media - La alta rotacion de personal puede afectar la
retencion motivacion motivado y retener al personal talentoso. | retencion puede llevar a una alta rotacion de personal y | factores criticos en la estabilidad y eficiencia del continuidad y eficiencia operativa.
pérdida de talento. Banco.

Nota: Elaboracion propia, 2024.
Tabla D

Matriz de riesgos: procesos operativos

Aspecto Descripcion

Riesgos identificados

Impacto

Probabilidad

Areas de mejora

Recomendaciones

Impacto de la tecnologia

Aperturade | Proceso de apertura de cuentas Retrasos en la integracion de datos Disminucioén en la satisfaccion | Media Mejorar integracion entre Optimizar los sistemas de Tecnologia actual puede ser mejorada para
cuentas bancarias utilizando tecnologia actual. | entre sistemas. del cliente. sistemas existentes. verificacion de identidad y reducir tiempos de procesamiento.
datos.
Gestion de Evaluacion y aprobacion de créditos | Ineficiencia en la actualizacion de Reduccion en la eficiencia de | Alta Revisar la configuracion de las | Implementar herramientas de | La tecnologia puede facilitar una evaluacion
créditos con tecnologia existente. datos y falta de flexibilidad en las colocacion de fondos. reglas de crédito y actualizar analisis de crédito mas mas rapida y precisa de solicitudes.
reglas de crédito. sistemas. avanzadas.
Transacciones | Manejo de transacciones diarias y Problemas con la capacidad de los Costos operativos elevadosy | Media Evaluar la capacidad de los Ampliar la infraestructura La tecnologia actual puede ser escalada para
y transferencias usando plataformas sistemas para manejar altos retrasos en procesamiento. sistemas actuales para manejar | tecnologica para mejorar el manejar mayores volumenes de manera mas
transferencias | digitales. volimenes de transacciones. el volumen de transacciones. rendimiento. eficiente.
Servicio al Gestion de consultas y solicitudes Problemas con la integracion de los Reduccioén en la satisfaccion Alta Mejorar la integracion de Actualizar el CRM y entrenar | La tecnologia CRM puede mejorar la
cliente mediante CRM y otras herramientas | canales de comunicacion y la falta de | del cliente y aumento en las canales y capacitar al personal | al personal en su uso efectivo. | respuesta y resolucion de casos al integrarse
tecnoldgicas. personal capacitado. quejas. en el uso de CRM. mejor con otros sistemas.
Cumplimiento | Aseguramiento del cumplimiento de | Desafios en la adaptacioén a nuevas Riesgo de sanciones y Baja Actualizar los sistemas de Implementar herramientas de | Las herramientas tecnologicas pueden facilitar
normativo regulaciones mediante herramientas | regulaciones y cambios en las problemas regulatorios. monitoreo y cumplimiento. cumplimiento normativo mas | la adaptacioén a nuevas regulaciones y mejorar
tecnoldgicas. politicas internas. flexibles. el monitoreo.
Colocaciones | Proceso de colocar capital en Limitaciones en las herramientas Menor rentabilidad y Alta Optimizar herramientas de Utilizar software de analisis La tecnologia puede mejorar la identificacion
de fondos inversiones utilizando plataformas actuales para analizar oportunidades oportunidades perdidas. analisis de inversion y ajustar | avanzado para identificar de oportunidades y la gestion de riesgos en
tecnologicas. de inversion. politicas. oportunidades de colocacion. | colocaciones.
Captaciones | Estrategias para atraer y retener Ineficiencia en la promocion de Reduccion en el crecimiento de | Alta Revisar y mejorar estrategias Utilizar herramientas de La tecnologia puede mejorar la eficacia de las
de fondos depositos con el uso de tecnologia. productos y gestion de clientes. depositos y dificultades de de marketing digital y analisis de datos para disefiar | campafas de marketing y la retencion de
retencion. fidelizacion. campanas efectivas y clientes mediante analisis de datos y
programas de fidelizacion. segmentacion.

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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Tabla E

Matriz de Riesgos: Areas responsables

Area critica Riesgo identificado Impacto | Probabilidad Severidad Medidas de mitigacion

Gestion de la relacion con Gestion ineficaz de relaciones con clientes debido a falta de capacitacion o uso inadecuado | Alto Moderada Alto Capacitacion del personal en el uso de herramientas CRM; actualizacion de la

clientes (CRM) del CRM. estrategia CRM.

Analisis de datos y evaluacion de | Evaluaciones de riesgo inexactas debido a sistemas desactualizados o datos incompletos. | Alto Moderada Alto Actualizacién de sistemas de analisis de riesgos, mejora en la calidad de los datos.

riesgos

Estrategias de marketing y Estrategias de marketing desactualizadas o mal dirigidas que no atraen nuevos fondos. Alto Alta Alto Revision y ajuste de las estrategias de marketing; uso de analisis de datos para medir

captacion efectividad.

Procesos operativos Cuellos de botella en procedimientos internos que ralentizan la colocacion de fondos. Medio | Alta Alto Identificacion y eliminacion de cuellos de botella; mejora en la eficiencia operativa.

Tecnologia de soporte Uso inadecuado o falta de integracion efectiva de la tecnologia existente. Alto Moderada Alto Integracion y actualizacion de tecnologia; capacitacion continua en el uso de
tecnologia.

Nota: Elaboracion propia, 2024.

Anexo 6. Presupuestos de los planes funcionales

Presupuesto del plan de Marketing 2024-2028

Presupuesto Incremento  Presupuesto estimado Presupuesto Presupuesto Presupuesto estimado
Actividad Descripcion estimado 2024 anual (%) 2025 (US$) estimado 2026 estimado 2027 2028 (US$)
(US$) (US$) (US$)

Publicidad en Linea Campaiias en redes sociales, motores de busqueda 50,000.00 5% 52,500.00 55,125.00 57,881.00 60,775.00
SEO y SEM Optimizacion de sitio web y publicidad pagada 30,000.00 5% 31,500.00 33,075.00 34,728.00 36,464.00
Email Marketing Desarrollo y envio de campaias de email 15,000.00 5% 15,750.00 16,538.00 17,365.00 18,233.00
Ers‘;r;‘iggges y Ofertas Ofertas y descuentos para nuevos productos 20,000.00 5% 21,000.00 22,050.00 23,153.00 24,310.00
Eventos y Ferias Participacion en eventos y ferias locales 25,000.00 5% 26,250.00 27,563.00 28,941.00 30,388.00
Desarrollo de Contenido Creacion de contenido para web y redes sociales 10,000.00 5% 10,500.00 11,025.00 11,576.00 12,155.00
Capacitacion del Personal Cursos y entrenamientos para el equipo de marketing 5,000.00 5% 5,250.00 5,513.00 5,788.00 6,077.00
Anadlisis y Reporte Herramientas de andlisis y generacion de informes 10,000.00 5% 10,500.00 11,025.00 11,576.00 12,155.00
Total presupuesto 165,000.00 173,250.00 181,914.00 191,008.00 200,557.00

Presupuesto del Plan de Operaciones 2024-2028

Presupuesto Incremento  Presupuesto estimado Presupuesto Presupuesto Presupuesto estimado
Actividad Descripcion estimado 2024 anual (%) ;02; (USS) estimado 2026 estimado 2027 5028 (US$)
(USS) ° i (USS) (USS)

Reclutamiento y Seleccién Costos asociados con atraer y seleccionar talento 40,000 5% 42,000.00 44,100.00 46,305.00 48,620.00
Capacitacion y Desarrollo Programas de formacion y desarrollo profesional 50,000 5% 52,500.00 55,125.00 57,881.00 60,775.00
Evaluaciones de Desempefio Implementacién de sistemas de evaluacion de desempeiio 30,000 5% 31,500.00 33,075.00 34,729.00 36,465.00
Beneficios y Compensacion Paquetes de compensacion y beneficios 20,000 5% 21,000.00 22,050.00 23,153.00 24,311.00
Clima Lgboral y Cultura Iniciativas para promover un buen ambiente de trabajo y 15,000 590, 15,750.00 16,538.00 17.365.00 18.233.00
Corporativa cultura organizacional
Total presupuesto 155,000.00 162,750.00 170,888.00 179,433.00 188,404.00

Presupuesto del plan de recursos humanos 2024-2028

Presupuesto Incremento  Presupuesto estimado Presupuesto Presupuesto Presupuesto estimado
Actividad Descripcion estimado 2024 anual (%) ;02 5 (USS$) estimado 2026 estimado 2027 2r)028 (US$)
(USS) ° - (US$ (USS)

Reclutamiento y Seleccion Costos asociados con atraer y seleccionar talento 30,000 5% 31,500.00 33,075.00 34,729.00 36,465.00
Capacitacion y Desarrollo Programas de formacién y desarrollo profesional 40,000 5% 42,000 44,100 46,305 48,620
Evaluaciones de Desempeiio Implementacion de sistemas de evaluacion de desempeiio 15,000 5% 15,750 16,538 17,365 18,233
Beneficios y Compensacion Paquetes de compensacion y beneficios 50,000 5% 52,500 55,125 57,881 60,775
Clima La.boral y Cultura Iniciativas para promover un buen ambiente de trabajo y 10,000 59, 10,500 11,025 11,576 12,155
Corporativa cultura organizacional
Total presupuesto 145,000.00 152,250.00 159,863.00 167,856.00 176,248.00

Presupuesto del plan de sostenibilidad 2024-2028

Presupuesto Incremento  Presupuesto estimado Presupuesto Presupuesto Presupuesto estimado
Actividad estimado 2024 anual (%) 2025 (US$) estimado 2026 estimado 2027 2028 (USS)
(US$) ’ - (US$) (US$)

Auditoria y Evaluacién Ambiental 40,000.00 5% 42,000.00 44,100.00 46,305.00 48,620.00
Implementacion de Energias Renovables 60,000.00 5% 63,000.00 66,150.00 69,458.00 72,931.00
Digitalizacioén de Procesos 30,000.00 5% 31,500.00 33,075.00 34,728.00 36,464.00
Programas de Capacitacion 25,000.00 5% 26,250.00 27,563.00 28,941.00 30,388.00
Iniciativas Comunitarias 20,000.00 5% 21,000.00 22,050.00 23,153.00 24,310.00
Desarrollo de Productos Sostenibles 30,000.00 5% 31,500.00 33,075.00 34,728.00 36,464.00
Total presupuesto 205,000.00 215,250.00 226,013.00 237,313.00 249,177.00

Presupuesto del plan de Responsabilidad Social 2024-2028

Presupuesto Incremento  Presupuesto estimado Presupuesto Presupuesto Presupuesto estimado
Actividad estimado 2024 anual (%) 2025 (USS) estimado 2026 estimado 2027 2028 (USS)
(US$) ° i (US$) (US$)

Programas de Inclusion Financiera 20,253.00 5% 21,266.00 22,329.00 23,445.00 24,617.00
Iniciativas de Educacion Financiera 10,126.00 5% 10,632.00 11,164.00 11,722.00 12,308.00
Proyectos de Desarrollo Comunitario 15,189.00 5% 15,948.00 16,745.00 17,582.00 18,461.00
Voluntariado Corporativo 6,329.00 5% 6,645.00 6,977.00 7,326.00 7,692.00
Transparencia y Rendicién de Cuentas 3,797.00 5% 3,987.00 4,186.00 4,395.00 4,615.00
Total presupuesto 55,694.00 58,478.00 61,401.00 64,470.00 67,693.00

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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Anexo 7. Proceso de determinacion de proyeccion con estrategia

Para determinar la proyeccion de los activos, pasivos y patrimonio del Banco Innova del

Peru de 2024 a 2028 con base en los datos histéricos de 2018 a 2023, se pueden utilizar

diferentes métodos matematicos y estadisticos. Aqui se describe un enfoque comun:

1.

Método de Crecimiento Lineal
Calculo de Tasa de Crecimiento Anual Promedio (CAGR). La CAGR se usa para
calcular la tasa de crecimiento anual promedio a lo largo de un periodo. Se utiliza para

proyectar las cifras futuras a partir de las cifras historicas. La féormula es:

Ve.. A
CAGR (—_"""'] 1

. ¥inicial f
Donde:
o Vfinal es el valor al final del periodo (en este caso, 2024).
o Vinicial es el valor al inicio del periodo (en este caso, 2019).
o nes el namero de afios entre el valor inicial y final (5 afios en este caso).

Aplicacion de la Tasa de Crecimiento. Una vez calculado el CAGR, se puede usar

esta tasa para proyectar los valores futuros utilizando la formula:

| .]:1 yertado li-:_'_'_:_-::_n_ S |1 FCAGR _f'“

Donde:

o Vproyectado es el valor proyectado para el afio deseado.

o Vinicial es el valor en 2024.

o n es el nimero de afios en el futuro que se desea proyectar (1 a 5 afios para los
afos 2024 a 2028).

Aplicacion. Se procedera a calcular el CAGR para uno de los elementos, por ejemplo,

los Depositos de clientes - Demanda - Minorista

o Datos histéricos. 2018: US$ 20,069.94; 2023: USS$ 32,832.87

o Calcular CAGR. CAGR=((32,832.87/20,069.94) ~(1/5)) —=1=0.1055 0 10.55%

o Proyectar para 2024 a 2028.
Para 2028 Vproyectado=32,832.87x(1+0.1055) =36,658.39

Y asi sucesivamente para los afios siguientes.
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2. Método de Regresion Lineal
e Preparacion de datos. Se recopilan los datos histéricos para cada variable (activos,
pasivos, patrimonio) en los afios disponibles.
e Ajuste del modelo. Utiliza un software de analisis estadistico para ajustar una linea
de regresion a los datos historicos. La formula general de una linea de regresion es:
Y=a+bX
Donde:
o Y es el valor proyectado.
o aes la interseccion.
o b es la pendiente (tasa de cambio).
o Xes el afio.
e Proyeccion. Utiliza la ecuacion ajustada para proyectar los valores para los afios 2024
a2028.
Ambos métodos, el de crecimiento lineal y la regresion lineal, son herramientas ttiles
para realizar proyecciones financieras. La eleccion entre uno u otro puede depender de la

naturaleza de los datos y del contexto del analisis.
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Anexo 8. Proyeccion de balance sin estrategia (en miles de USS)

Proyeccion sin estrategia

Activos

Efectivo (reservas en el banco central)

de reservas minimas 3,746.15 3,826.60 3,692.69 3,913.26 4,038.70 4,216.61 4,489.00 4,775.00 5,073.00 5,385.00 5,712.00
excedente 137,234.31 243,812.24 67,668.79 56,400.82 90,533.84 146,780.39 158,457.00 172,126.00 187,597.00 204,948.00 224,249.00
Total 140,980.46 247,638.83 71,361.49 60,314.08 94,572.54 150,997.00 162,946.00 176,901.00 192,670.00 210,333.00 229,961.00
Depositos en entidades de crédito 200.00 200.00 50,000.00 45,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00 55,000.00
Activos de inversion

Bonos de tesoreria 24.561.09 31,926.06 100,141.64 102,043.70 110,815.79 124,173.65 135,367.00 146,583.00 158,672.00 171,687.00 185,687.00
Bonos extranjeros 24,561.09 31,926.06 33,380.55 34,014.57 36,938.60 41,391.22 43,539.00 45,689.00 47,905.00 50,188.00 52,538.00
Total 49,122.18 63,852.11 133,522.19 136,058.27 147,754.39 165,564.86 178,906.00 192,272.00 206,577.00 221,875.00 238,225.00
Créditos sobre clientes

Préstamos hipotecarios - Minorista - Tasa de 12 meses 66,519.76 74,240.43 91,774.74 97,933.99 103,627.78 111,717.43 115,512.20 119,846.04 124,247.21 128,727.68 133,286.98
Préstamos hipotecarios - Minorista - tasa de 5 aflos 68,397.32 76,089.25 92,460.51 99,684.08 104,736.28 111,428.77 115,213.74 119,536.39 123,926.18 128,395.07 132,942.59
Préstamos hipotecarios - Privado - Tasa de 12 meses 61,083.01 58,188.40 73,306.26 72,424.64 67,943.37 67,487.80 69,780.20 72,398.25 75,056.96 77,763.59 80,517.83
Préstamos hipotecarios - Privado - tasa de 5 afios 61,246.71 58,863.94 71,778.76 71,050.52 66,862.61 66,750.96 69,018.33 71,607.79 74,237.48 76,914.55 79,638.73
Préstamos al consumo - Minorista 17,555.06 23,849.00 33,706.34 41,171.95 42,441.17 43,836.78 45,325.81 47,026.37 48,753.34 50,511.43 52,300.46
Préstamos al consumo - Privado 19,034.95 25,840.34 34,552.39 41,099.73 41,486.62 40,199.02 41,564.48 43,123.92 44,707.58 46,319.78 47,960.34
Tarjetas de crédito - Minorista 7,854.77 6,069.99 8,603.76 8,807.73 8,465.51 8,769.72 9,067.60 9,407.81 9,753.29 10,105.01 10,462.91
Tarjetas de crédito - Privado 5,367.91 3,966.99 6,095.19 5,604.14 5,246.08 5,449.09 5,634.18 5,845.57 6,060.24 6,278.78 6,501.16
Préstamos PYME 958.76 605.44 327.73 334.54 474.66 732.57 757.45 785.87 814.73 844.11 874.00
Créditos sobre clientes Total 308,018.25 327,713.79 412,605.68 438,111.32 441,284.09 456,372.13 471,874.00 489,578.00 507,557.00 525,860.00 544,485.00
Reserva para pérdidas por préstamos (29,226.23) (22,040.55) (20,142.80) (18,635.55) (18,526.86) (18,102.43) (18,752.00) (19,356.00) (19,976.00) (20,611.00) (21,262.00)
Activos tangibles 12,127.10 11,156.93 10,264.38 9,443.23 8,0687.77 7,992.75 7,493.00 7,169.00 6,860.00 6,575.00 6,311.00
Activos intangibles 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00
Contratos swap - - - - - -

Total activos 491,221.75 638,521.12 667,610.93 680,291.34 738,771.93 827,824.30 867,467.00 911,564.00 958,688.00 1,009,032.00 1,062,720.00
Pasivos

Depositos de bancos centrales

ELA - - - - - - - - - - -
Linea de crédito - - - - - - - - - - -
Total - - - - - - - - - - -

Depositos de entidades de crédito - - - - - - - - - - N
Depositos de clientes

Demanda - Minorista 20,069.94 24,591.43 23,949.83 26,342.10 29,031.71 32,832.87 34,378.74 35,764.58 37,263.20 38,851.15 40,551.88
Demanda - Privado 13,883.15 17,814.83 15,675.59 15,753.09 17,230.31 19,300.61 20,209.34 21,024.00 21,904.95 22,838.42 23,838.19
Cuenta corriente 153,354.21 148,923.55 145,009.31 153,567.83 155,673.17 158,696.94 166,168.86 172,867.30 180,110.85 187,786.18 196,006.62
12 meses plazo - Minorista 43,649.47 72,833.48 68,466.29 72,237.28 88,479.94 104,174.39 104,836.23 108,313.32 112,931.26 119,033.62 128,851.81
12 meses plazo - Privado 41,873.36 75,304.33 79,363.44 80,878.54 87,722.71 92,879.74 97,252.79 101,173.15 105,412.55 108,904.65 108,715.78
24 meses plazo - Minorista 40,720.73 82,911.77 97,633.95 96,688.89 104,465.96 118,860.59 124,456.90 129,473.88 134,899.15 140,647.80 146,804.74
24 meses plazo - Privado 33,340.50 74,499.09 87,023.12 82,594.79 93,306.22 110,228.28 115,418.15 120,070.78 125,102.03 130,433.19 136,142.97
Total 346,891.35 496,878.49 517,121.53 528,062.52 575,910.02 636,973.41 662,721.00 688,687.00 717,624.00 748,495.00 780,912.00
Bonos a largo plazo 57,000.00 57,000.00 55,000.00 55,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
Deuda subordinada 58,500.00 58,500.00 60,500.00 60,500.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00
Contratos swap - - - - - -

Total pasivos 462,391.35 612,378.49 632,621.53 643,562.52 700,910.02 761,973.41 787,721.00 813,687.00 842,624.00 873,495.00 905,912.00
Patrimonio 2018 \ 2019 2020 \ 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028
Capital social 50,600.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00 60,514.00
Otros fondos 9,994.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00 5,037.00
Capital Tier 1 adicional 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
Otro resultado global acumulado 1,055.34 (1,765.68) 6,129.16 6,129.16 6,129.16 31,358.74 45,254.00 60,865.00 76,384.00 92,868.00 110,942.00
Ganancias acumuladas (8,982.92) (33,818.94) (38,642.69) (37,690.75) (35,951.34) (34,818.25) | (34,818.00) (33,539.00) (32,121.00) (30,382.00) (28,435.00)
Beneficio del periodo (24,836.02) (4,823.75) 951.94 1,739.41 1,133.09 2,759.40 2,759.00 4,000.00 5,250.00 6,500.00 7,750.00
Total patrimonio 28,830.40 26,142.64 34,989.41 36,728.82 37,861.91 65,850.89 79,746.00 97,877.00 116,064.00 135,537.00 156,808.00
Total pasivos y patrimonio 491,221.75 638,521.12 667,610.93 680,291.34 738,771.93 827,824.30 867,467.00 911,564.00 958,688.00 1,009,032.00 1,062,720.00

Nota: Elaboracion propia, 2024.

Anexo 9. Datos para calcular el COK

Calculo CAPM - COK ‘ Descripcion Fuente
Rf Tasa libre de riesgo 3.81% | Us Treasury Bond 23 de agosto de 2024 | U.S. Department of the Treasury, s.f.
Beta no apalancada 1.06 | bancos Damodaran, 2024a.
B Beta apalancada 1.06 | Célculo seglin formula B = Beta no apalancado * (1+(1-T)*(D/C))
T 29.50% | Tasa de Renta Peru Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT), s.f.
D/C Capital propio
Rm Prima de riesgo 6.94% | Peru Damodaran, 2024b.
Rpais | Riesgo pais 1.63% | BCRP, 21 de agosto de 2024. BCRP, 2024f.

Nota: Elaboracion propia, 2024.
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