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Resumen ejecutivo

El presente trabajo de investigacion propone un plan de marketing para el lanzamiento de
PeruFunding, que es una plataforma crowdfunding de préstamos. En esta plataforma tecnolégica
se recaudaran fondos de un grupo de personas con excedentes monetarios de los Niveles
Socioecondmicos (NSE) A y B, llamadas inversionistas, para otorgar préstamos 100% on line a
las Micro y Pequefias Empresas (Mype), llamados empresarios, del Per(. Los préstamos
consideraran montos desde S/ 5.000 hasta S/ 25.000, con plazos maximos de 24 meses, mientras
que el ticket de inversion seria de menor cuantia segun el riesgo que quieran asumir las personas

naturales.

PeruFunding pertenece a la industria Fintech, conformada por empresas que brindan servicios
financieros tecnoldgicos a la poblacion, a través de procesos sencillos, virtuales y agiles. En
Latinoamérica, esta industria se encuentra en una etapa de desarrollo con crecimiento
exponencial, destacando México y Brasil; en el Perd, se encuentra en una etapa temprana y con
Optimas proyecciones de crecimiento, lo cual genera buenas expectativas sobre su desarrollo en
el mercado nacional. Ademas, en febrero de este afio se aprobd un Decreto de Urgencia que brinda

el marco institucional para una adecuada operativa por parte de las plataformas crowdfunding.

Con el analisis del macroentorno y del microentorno de la industria se puede concluir que, a pesar
de ser una industria joven, genera una serie de beneficios que ayudarian a impulsar el crecimiento
de la economia del pais, principalmente, porque promueve la inclusion financiera de los sectores
mas olvidados por el sistema financiero tradicional. El estudio de mercado realizado indico que
este tipo de plataformas crowdfunding son aun desconocidas para los inversionistas y los
empresarios; sin embargo, se observa que hay una demanda por conseguir productos financieros

con mejores condiciones (rentabilidad, tasas de interés, etcétera) que los tradicionales.

Por otro lado, dada la naturaleza de este modelo de negocio y el alto riesgo de no pago por parte
de los empresarios, es importante desarrollar una exhaustiva evaluacién financiera y
comportamiento de estos para brindar informacion transparente a los inversionistas, y asi
puedan tomar una mejor decision acerca del riesgo que estan dispuestos a asumir. Con un
adecuado plan de marketing basado en una estrategia de posicionamiento de la plataforma como
agil y segura, se busca que PeruFunding se convierta en un socio estratégico para sus potenciales

clientes en el cumplimiento de sus objetivos financieros.
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Capitulo I. Introduccién

En el Perd, las Micros y Pequefias Empresas (Mype) representan el segmento empresarial mas
importante, generando alrededor del 60% de empleos (Ministerio de la Produccién [Produce]
2017). Sin embargo, una de las principales preocupaciones de las Mype es cdmo conseguir el
capital que necesitan para impulsar el crecimiento de sus negocios; en muchos casos, esta
limitante termina siendo la razén principal por la cual muchas empresas deciden cerrar sus

negocios (Avolio et al. 2011).

Las alternativas de financiamiento que tienen las Mype son utilizar recursos propios, solicitar
préstamos en el sistema financiero tradicional, postular a fondos de inversion o a programas que
ofrece el gobierno, pero -muchas veces- estas alternativas son de dificil acceso 0 muy costosas
(Ledn 2017). Por ejemplo, el sistema financiero tradicional (bancos, financieras, cajas, etcétera)
tiene politicas crediticias rigidas para controlar, principalmente, sus indicadores de morosidad y
deterioro de la cartera crediticia que, muchas veces, no le permiten brindar préstamos a nuevos
negocios y/o impulsar el crecimiento de empresas jovenes. Los préstamos de bajas condiciones
crediticias (tasa de interés, plazo, garantias, comisiones, etcétera) terminan elevando
significativamente los costos para estas empresas (Rodriguez y Sierralta 2016). Por tales motivos,
uno de los principales desafios en el Peru, asi como en el mundo, es encontrar nuevas alternativas

de financiamiento para las Mype (Diaz 2013).

En ese sentido, y en funcion de los avances tecnolégicos de los ultimos afios, en el mundo se ha
venido desarrollando la industria Fintech; modelos de negocio que brindan servicios financieros
utilizando la tecnologia (Vodanovic Legal 2018). Ademas, el desarrollo de esta industria es clave
para la inclusion financiera, posicionandose como una alternativa financiera de bajo costo,

principalmente para los sectores desatendidos de los paises (CAF 2019).

De esta manera, han surgido plataformas tecnolégicas que brindan préstamos 100% on line, con
mayor flexibilidad que el sistema financiero tradicional, y de una forma mas agil y sencilla
(Alonso 2019). A uno de estos modelos se le conoce como plataformas de crowdfunding, que son
plataformas de financiamiento participativo, donde se recauda fondos de un grupo de personas
para otorgarselos a una empresa y/o organizacion a cambio de una recompensa financiera o
recomendacion (Banda 2016). Al grupo de personas se les llama inversionistas, quienes cuentan
con excedentes monetarios y buscan diversificar sus productos de inversion para obtener una

mayor rentabilidad monetaria, asi como algun reconocimiento y/o recompensa de caracter social.



Actualmente, en el Perd, atn hay un bajo conocimiento sobre las plataformas crowdfunding, pero
esto no significa que no sean una alternativa viable que atenderian — principalmente- a los sectores
olvidados por el sistema financiero tradicional; solo el 6% de las Mype acceden al financiamiento
tradicional (Produce 2017) y solo el 41% de peruanos adultos estd bancarizado (Ipsos Apoyo
2018). Incluso, en febrero del 2020, se aprob6 el Decreto de Urgencia N°013-2020 (Presidencia
de la Republica 2020), que promueve el financiamiento de la Mype a través de una serie de
mecanismos; uno de ellos es el financiamiento participativo financiero (plataformas
crowdfunding). La regulacion de estas plataformas genera un marco institucional necesario para
que se desarrollen sin distorsiones (Diaz 2013) y se genere mayor confianza tanto para el

inversionista como para el empresario.

1. Concepto de crowdfunding

El crowdfunding también es llamado micromecenazgo, financiacién colectiva o plataformas de
financiacién participativa. Todos estos nombres hacen referencia a la misma accion, recaudar
fondos de un grupo de individuos a través de plataformas web, fondos que se utilizan para
implementar proyectos o impulsar el crecimiento de un negocio (Banda 2016). En el presente
trabajo, el grupo de individuos seré llamado inversionista o patrocinador, dependiendo del tipo de

crowdfunding; al individuo que necesita los fondos para su proyecto se le llamara empresario.

Las principales caracteristicas (Torres 2017) del crowdfunding son las siguientes:

¢ Digital. El objetivo principal del crowdfunding es llegar al mayor nlimero de personas para
recaudar todo el capital que el emprendedor necesita. ElI uso de los medios digitales,
principalmente web o aplicaciones moviles, facilita considerablemente este objetivo.

e Caracter colectivo. Estas plataformas no van dirigidas a personas o grupos especificos; es
decir, al momento de recaudar los fondos se aceptan participaciones de cualquier individuo.

e Aportaciones. Las aportaciones que se aceptan en la plataforma no tienen limite, la idea es

gue sean de menor valor para captar a un mayor nimero de inversionistas.
2. Tipos de crowdfunding
En el mercado existen diferentes clases de crowdfunding en funcién de las actividades que

realizan los inversionistas y empresarios. Se pueden dividir en dos principales categorias: el

crowdfunding de inversion y el de no inversién (Acconcia 2015). En el crowdfunding de inversion



se encuentra el crowdfunding de equity y el crowdfunding de préstamo; en el crowdfunding de
no inversion, el crowdfunding de recompensa y el crowdfunding de donacidon. Estos se definen

de la siguiente manera:

2.1 Crowdfunding de préstamo

Este tipo de plataforma crowdfunding también es conocida como crowdlending; su caracter es
financiero, siendo una alternativa directa a la financiacién bancaria. Es decir, los fondos
recaudados para el proyecto se brindaran como un préstamo tradicional, por lo tanto, los
individuos interesados en participar tendrian el papel de prestatarios. En ese sentido, para poder
recaudar los fondos, es necesario indicar los plazos de reembolso y una tasa de interés. Ademas,
el inversionista tendra toda la informacion necesaria para tomar su decision, pudiendo elegir el

riesgo que quiere asumir y el interés que merece ese riesgo.

2.2 Crowdfunding de equity

En este tipo de plataforma el empresario necesita conseguir fondos para poner en marcha su
proyecto o impulsar sus negocios, por lo que pone como contraprestacion parte de las acciones y
beneficios econdmicos futuros del proyecto. El interés principal de los inversionistas es el retorno
esperado de su inversion, el cual esperan que sea mayor al que obtendrian con otras alternativas

de inversion brindadas por el sistema financiero (dep6sitos, fondos mutuos, etcétera).

2.3 Crowdfunding de recompensa

En este tipo de plataforma, el empresario busca patrocinadores para recaudar los fondos que
necesita para fomentar sus proyectos. Los patrocinadores participaran en funcion al interés que
tengan en los proyectos y como contraprestacion por las participaciones, el emprendedor brindara
una recompensa al patrocinador, que podria ser merchandising, reconocimientos, etcétera.

2.4 Crowdfunding de donacion

En este tipo de plataforma, los agentes que participan tienen un fin en comun, que es el bienestar

social; por lo tanto, son usadas para proyectos sociales o de caracter altruista.



Capitulo Il. Analisis y diagnéstico situacional

1. Anaélisis del macroentorno (Pestel)*

1.1 Entorno politico

El 2019 inici6 con un escenario politico mas estable para las inversiones ya que el cambio de
presidente, que sucedié durante el afio anterior, fue ordenado (EI Peruano 2019). Sin embargo,
entre los ultimos acontecimientos del 2019, se reconoce el terremoto politico originado por la
disolucion del Congreso el 30 de septiembre. Este importante evento fue una crénica anunciada
gue fue consecuencia de diversos desencuentros entre el Poder Ejecutivo y el Legislativo, y que
conllevo a nuevas elecciones realizadas el 26 de enero del 2020. La corrupcién también juega un
papel importante, disminuyendo la esperanza de las empresas de conseguir oportunidades de

crecimiento. En la tabla 1 se presentan los principales factores del entorno politico identificados:

Tabla 1. Factores politicos

Factor Fuente Impacto Decision estratégica
Lenta y deficiente gestion | Llorentey Negativo | Se generaran oportunidades para las Mype de
publica que afecta el | Cuenca, manera agil y transparente, para conseguir los
crecimiento de las empresas, ya | 2019. fondos que necesitan para invertir y hacer crecer
que dependen de una buena rapidamente su empresa.
situacion y gestion
macroeconémica.
Inestabilidad politica por la | Andina, Negativo | Se publicara diferentes oportunidades para que
confrontacion entre el | Agencia personas naturales puedan diversificar sus
Ejecutivo y Legislativo, debido | Peruana de inversiones y obtener atractivas tasas de
a problemas de corrupcion, que | Noticias, rentabilidad.
disminuyen los &nimos de la | 2018.
inversion privada.

Fuente: Kotler y Keller, 2012; Llorente y Cuenca, 2019; Andina, Agencia Peruana de Noticias, 2018.
Elaboracion: Propia, 2020.

En consecuencia, Perl se encuentra en medio de una gran crisis politica y de corrupcion, el
entorno es complejo e incierto, afectando negativamente las expectativas empresariales y los

animos de inversion.

1.2 Entorno econémico-financiero

Entre los afios 2002-2013, la economia peruana pasé por un dinamico crecimiento econémico,

con tasas de crecimiento promedio del Producto Bruto Interno (PBI) de 6,1% anual. Sin embargo,

! Kotler y Keller, 2012



en el periodo 2014-2019, su expansion se desacelerd en un promedio del PBI de 3,1% anual
debido, principalmente, a factores internacionales (Banco Mundial 2020). A pesar de los stocks
internacionales, la economia peruana lleva casi dos décadas de crecimiento econémico sostenido,
lo que ha permitido el crecimiento del empleo y del ingreso de los peruanos, generandose mayores

oportunidades en el mercado nacional.

Con respecto a la estructura del mercado peruano, la Mype son fundamentales en su economia.
Estas representan aproximadamente el 96% del total de empresas del pais, generando empleo para
més de 8 millones de personas, ademas de aportar el 20% del PBI (Vodanovic Legal 2018). A
pesar de la importancia que tienen la Mype para la economia del pais, muchas de ellas tienen
problemas para acceder al financiamiento en el sistema financiero tradicional, por eso es
importante ofrecerles nuevas alternativas para que reciban créditos que les permitan seguir

impulsando su desarrollo.

Tabla 2. Factores econdmicos

Factor Fuente Impacto Decision estratégica
Gran representatividad de las | Vodanovic Positivo | Convertirse en la espalda financiera que
Mype en el mercado peruano. Legal, 2018. necesitan las Mype para continuar con su
desarrollo.
Dificultad de acceso de crédito. | Pefiaranda, Positivo | Recaudar recursos monetarios de diferentes
2019. individuos para reunir los fondos que necesitan
los empresarios.
La inclusion financiera es | Banco Positivo | Brindar una alternativa de financiamiento e
fundamental para la reduccién | Mundial, 2015. inversion para alcanzar a los sectores
de la pobreza en el Perd. desatendidos del pais.
Industria Fintech sigue | Asociacion de Positivo | Se brindara un servicio financiero 100% on line
creciendo en América Latina. Bancos del para darle mas oportunidades a las Mype del
Pert (Ashanc), Pera.
2019.

Fuente: Kotler y Keller, 2012; Vodanovic Legal, 2018; Pefiaranda, 2019; Asbanc, 2019.
Elaboracion: Propia, 2020.

1.3 Entorno sociocultural

La informalidad es uno de los principales problemas que enfrenta el Perd, siendo parte de un
problema estructural que perjudica directamente el crecimiento de los principales sectores
economicos del pais. Combatir la informalidad requiere de esfuerzos coordinados por parte de

todos los agentes econdmicos.

La inclusion financiera es muy importante para el desarrollo econémico de un pais, ya que esto

implica formalizacién y, por consiguiente, el desarrollo de los pequefios empresarios.



Tabla 3. Factores socioculturales

Factor Fuente Impacto Decision estratégica
Alta informalidad en el Peru Vodanovic Negativo Se utilizaran herramientas tecnoldgicas para
Legal, 2018. calificar a potenciales clientes en base a sus

€onsumos y pagos, a pesar de que ellos no cuentan
con un score crediticio formal.

Fuente: Kotler y Keller, 2012; Vodanovic Legal, 2018.
Elaboracion: Propia, 2020.

1.4 Entorno tecnoldgico
El incremento de acceso de Internet permite que el alcance de la oferta sea mayor, puesto que el
proyecto se realizard a través de una plataforma on line; sin embargo, la infraestructura de

telecomunicaciones sigue siendo inadecuada para un sector importante de la poblacion.

Tabla 4. Factores tecnologicos

Factor Fuente Impacto Decision estratégica
Inadecuada infraestructura Vodanovic Negativo | Segmentar la oferta a potenciales clientes que se
en el sector Legal, 2018. encuentren en sectores cuya conectividad a
telecomunicaciones Internet no sea un inconveniente, y permita realizar
operaciones de banca en linea.
DNI electronico Vodanovic Positivo | Una vez que la certificacion o firma digitales estén
Legal, 2018. disponibles y asociadas al DNI electronico,

implementar procedimientos que agilicen la
evaluacion de las solicitudes de préstamo.

Herramientas tecnoldgicas | Vodanovic Positivo | Adoptar, en lo posible, herramientas tecnologias
que permite optimizar y | Legal, 2018. especializadas similares a las que usan las Fintech
mejorar los servicios que lideres a nivel global.

prestan las Fintech.
Fuente: Kotler y Keller, 2012; Vodanovic Legal, 2018.
Elaboracion: Propia, 2020.

1.5 Entorno legal

En febrero del 2020 se promulgd el Decreto de Urgencia N°013-2020 (Presidencia de la
Republica 2020) que promueve el financiamiento de las Mype, Emprendimientos y Startups. En
dicho decreto se establecen las normas que regulan y supervisan las actividades del
financiamiento participativo financiero, asi como a las sociedades autorizadas para administrar
las plataformas a través de las cuales se realizaria dicha actividad. Esto, sumado a la Ley N°28015
gue fomenta el desarrollo y la formalizaciéon de las Mype (Congreso de la Republica 2003),

representa una oportunidad para el crecimiento de este modelo.



Tabla 5. Factores legales

Factor Fuente Impacto Decision estratégica
Decreto de Urgencia N°013- | Presidencia de Positivo | Las actividades de la plataforma se encontraran
2020 que promueve el | laRepublica, enmarcadas en el presente decreto de urgencia,
financiamiento  de  las | 2020. comunicando también por este canal la
MIPYME, informacion necesaria y obligatoria de interés del
Emprendimientos y inversionista, generando confianza y motivandolo
Startups. a decidir su participacion en la plataforma.
Ley N°2805, Ley de | Congresode la Positivo | La plataforma web ayudara a las Mype a conseguir
Promocién y Formalizacién | Republica, los fondos necesarios para continuar creciendo. En
de la Micro y Pequefia | 2003. ese se sentido, se impulsara, en la misma linea del
Empresa. Estado, el nacimiento y crecimiento de
emprendimientos y Mype.
Ley N°29733, Ley de | Congreso de la Positivo | A través de la plataforma web, se pedira a los
Proteccion de Datos | Republica, usuarios — antes de culminar su registro — la
Personales. 2011. aceptacion a los términos y condiciones para el uso
de sus datos personales.

Fuente: Kotler y Keller, 2012; Presidencia de la Republica, 2020; Congreso de la Republica, 2003, 2011.
Elaboracion: Propia, 2020.

1.6 Conclusiones del analisis del macroentorno

Peru es uno de los paises que ha mantenido en los Ultimos afios un crecimiento constante, debido
en gran parte a las micro, pequefias y medianas empresas que son el motor de la actual economia;

sin embargo, la informalidad empresarial aln es significativa.

Lamentablemente, no es facil que los empresarios encuentren fuentes de financiamiento que
contribuyan al desarrollo de sus negocios, ya que el sistema financiero tradicional establece vallas
dificiles de superar para una Mype y, de ser superadas, tienen altas tasas de interés que pueden
hacer inviable asumir el crédito. Asimismo, la crisis e inestabilidad politica del pais generan gran
incertidumbre que frena las decisiones de crecimiento de la empresa peruana y desanima la
inversion privada. No se puede dejar de mencionar que el apoyo del Estado, como alternativa de
financiamiento para empresarios, ha sido muy limitado, siendo afortunados los que pudieron

conseguir dinero por este medio.

Sin embargo, la globalizacion, la tecnologia y la creciente conectividad a Internet estan generando
el desarrollo de servicios financieros tecnoldgicos (Fintech), que fomenten la inclusion financiera
en los paises. Actualmente, en el Perd, ya se emitié un decreto de urgencia que promueve el
financiamiento participativo financiero. Este marco regulatorio promueve el desarrollo del

ecosistema Fintech, ya que genera confianza tanto a empresarios como a inversionistas.



2. Andlisis del microentorno

2.1 Evolucidn y caracteristicas del sector

El crowdfunding de inversién nace como una nueva alternativa de financiamiento al sistema
financiero tradicional, se enfoca en la obtencidn de los recursos necesarios para desarrollar e
impulsar el crecimiento de las empresas, a través de la participacion colectiva de un grupo de
individuos que estan dispuestos a invertir sus fondos en estas empresas a cambio de una
rentabilidad.

2.1.1 Crowdfunding en Latinoamérica

En los ltimos afios, América Latina se ha sumado a la revolucion tecnolégica, fomentando el uso
de las plataformas digitales que brindan productos y servicio financieros (Fintech), siendo México
y Brasil los paises que lideran el uso de estas plataformas. En la region, ain existe un alto nimero
de personas y empresas que no pueden acceder al financiamiento tradicional, lo que gener6 que
surgiera la oportunidad de implementar las plataformas crowdfunding como alternativas de
financiamiento. Al cierre del 2018, existen 297 plataformas tecnoldgicas que ofrecen servicios
financieros para consumidores y empresas donde el 70% son soluciones de préstamos (+81%
versus el 2017) y el 30% restante son crowdfunding (+46% versus el 2017) (Banco

Interamericano de Desarrollo [BID]; BID Invest, y Finnovista 2018).

Por otro lado, México ha sido el primer pais en publicar el 09 de marzo del 2018 la Ley para
regular las instituciones de tecnologia financiera (Vodanovic Legal 2018), que proporciona reglas
maés claras para el uso de estas plataformas financieras, permitiendo que los clientes puedan
identificar de forma oportuna todos los riesgos asociados a las operaciones de financiamiento

colectivo.

2.1.2 Crowdfunding en el Peru

El Per tampoco ha sido ajeno a esta revolucién tecnoldgica porque, a través de estas plataformas
tecnoldgicas, se puede ofrecer servicios financieros a sectores econdmicos que no estan siendo
atendidos por el sistema financiero tradicional. Sin embargo, es importante indicar que estas
plataformas implican algunos riesgos (lavado de activos, fraude, etcétera) que es necesario
mitigar. Por eso es fundamental contar con un equilibrio entre la innovacion tecnoldgica

financieray los objetivos de proteccion y control de riesgos (SBS Informa. Boletin semanal 2018).



Por esta razon, el 27 de febrero del 2020 se public6 el Decreto de Urgencia N°013-2020 que
promueve el financiamiento de las Mype, Emprendimientos y Startups (Presidencia de la
Republica 2020), donde se establecen las normas que regulan y supervisan las actividades del
financiamiento participativo financiero (FPF), y se define al crowdfunding como «[...]
financiamiento participativo financiero», utilizandose a las plataformas electronicas como
mediadores entre personas naturales o juridicas que califican como inversionistas y empresas que

necesitan financiamiento para el desarrollo de sus negocios.

Entre los aspectos mas importantes estan los siguientes:

e El régimen solo aplicaria para las modalidades de crowdfunding de equity y préstamos,
excluyendo a las crowdfunding de donaciones y recompensas porque no generan un retorno
financiero para los inversionistas.

e Crear la figura juridica de FPF, indicando los requisitos que se deben presentar para que se
otorgue la respectiva autorizacién del funcionamiento.

o Régimen de revelacion de informacién con la finalidad de proteger los intereses de los
inversionistas y empresarios.

e Se establecen los servicios que podran ofrecer, asi como sus obligaciones, prohibiciones y las
sanciones que recibirian ante cualquier incumplimiento de las normas establecidas en el
decreto de urgencia.

e La Superintendencia de Mercado de Valores (SMV) serd la encargada de autorizar el
funcionamiento de las plataformas FPF, asi como de supervisar su adecuado funcionamiento
y cumplimiento de las normas establecidas en el decreto de urgencia. La SMV solicitara
cooperacion técnica a la SBS cuando la modalidad de financiamiento participativo sea de

préstamos.

2.2 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Para desarrollar la estrategia de negocio de una plataforma de crowdfunding de préstamo es
importante realizar un analisis sobre el nivel de competitividad en el ecosistema Fintech en el
Per( (Porter 1979: 214-227).

2.2.1 Amenazas de nuevos entrantes (competidores) — Alta
El mercado de plataformas crowdfunding de préstamos es relativamente joven, por lo tanto, tiene

bajas barreras de entrada. El proceso operativo es facil de implementar y los costos fijos son



relativamente bajos, por lo cual, se puede identificar que la amenaza de nuevos competidores es

alta debido a los siguientes aspectos:

e Economias de escala. Las plataformas crowdfunding de préstamos existentes son de tamarfio
medio a pequefio, por lo cual sus economias de escala no son una barrera de entrada.

e Diferenciacion del producto. Las plataformas son genéricas y no ofrecen servicios distintos,
lo Unico importante es realizar un buen analisis de los proyectos para ganar la confianza de
los inversionistas.

o Desventajas en costos independientemente de la escala. Las plataformas tienen un proceso
operativo simple y sin grandes aspectos tecnoldgicos, por lo cual es relativamente facil de
implementar y repetir.

e Politica gubernamental. Actualmente, el pais cuenta con un decreto de urgencia (Presidencia
de la Republica 2020) que define la normativa de operacion de las plataformas de
financiamiento participativo financiero.

e Existencia de plataformas similares. En el Perl, existen algunas plataformas de
crowdfunding de préstamos, asi como otras plataformas tecnoldgicas que ofrecen préstamos
100% on line. Ademas, con el Decreto de Urgencia N°013-2020 (Presidencia de la Republica
2020) se espera que inicien operaciones otras plataformas de crowdfuning financiero con

alcance regional.

2.2.2 Amenazas de sustitutos — Media

En el Perd, la industria Fintech se ha venido desarrollando en los ultimos afios. En el 2018 se
identificaron 75 empresas Fintech donde el 9% son plataformas de financiamiento participativo
y el 8% son plataformas que ofrecen préstamos 100% on line. Es importante indicar que esta
industria se encuentra en una etapa temprana y de crecimiento, ya que el 75% de las Fintech han
sido creadas durante el 2016-2018 (Vodanovic Legal 2018).

Por otro lado, el sector financiero estd compuesto por 53 instituciones que ofrecen productos de
financiamiento tradicional (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP [SBS] 2019), basta con
que algunas de estas instituciones decidan flexibilizar sus politicas crediticias para incrementar el
namero de clientes que no estdn bancarizados. Por lo tanto, el uso de estas fuentes de
financiamiento genera una amenaza media para las plataformas crowdfunding de préstamos, que
tienen como objetivo principal recaudar fondos del mayor nimero de personas e invertir en las

empresas que necesitan financiamiento.
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2.2.3 Poder de clientes — Alta
En el mercado peruano aun es incipiente el uso de estas plataformas de financiamiento
participativo, por lo que se tiene poco conocimiento de los beneficios que generan, siendo este

uno de los principales retos en la captacion de clientes.

Una de las principales caracteristicas de la oferta hacia los inversionistas es una alta rentabilidad,
que estd asociada a un mayor riesgo, principalmente por el impago del prestatario; por lo tanto,
las condiciones del inversionista seran mayores, especialmente las relacionadas a la confianza y
seguridad con respecto al destino de los fondos; por ese motivo, es importante hacer un adecuado
andlisis financiero de las Mype para brindarle al inversionista toda la informacién que necesita

para tomar la mejor decision posible de dénde invertir.

Otro aspecto importante es la aprobacion del Decreto de Urgencia N°013-2020 (Presidencia de la
Republica 2020), que generara el marco normativo para las plataformas de financiamiento, las
mismas que seran supervisadas por una empresa del Estado en la busqueda de un funcionamiento

transparente, lo cual ayudaria a generar mas confianza en el inversionista.

2.2.4 Poder de proveedores — Baja
En el mercado de las plataformas crowdfunding de préstamos el poder de los proveedores es
relativamente bajo, ya que existen multiples operadores que ofrecen el mismo servicio para poner

en marcha y tener un adecuado funcionamiento de la plataforma.

2.2.5 Rivalidad de la industria — Media

Las Fintech (plataformas financieras) son una industria que estd en etapa temprana y en
crecimiento en el mercado peruano (Vodanovic Legal 2018). Ademas, las crowdfunding de
préstamos son un modelo de negocio con altas tasas de crecimiento en otros paises, ayudando al
desarrollo de la cultura empresarial y la inclusion social a través de la innovacion y la tecnologia
(Rodriguez 2018).

También es importante indicar que en el pais casi el 60% de la poblacion no es bancarizada (Ipsos
Apoyo 2018), siendo este el interés primordial de las plataformas crowdfunding de préstamos,
por lo cual, es un mercado que debe ser explotado para atender a los sectores excluidos. Todos
estos aspectos generan que sea un mercado atractivo para implementar e incentivar el uso de estas

plataformas.
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Gréfico 1. Diamante de Porter
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Fuente: Porter, 1990.
Elaboracion: Propia, 2020.

3. Andlisis de la Cadena de Valor

Utilizando como metodologia de andlisis la cadena de valor (Porter 1985). Las principales
actividades que diferenciaran el servicio se daran en la captacion de empresas e inversores, y en
la evaluacion de solicitudes de préstamo. Para la primera actividad se desarrollara un sistema
simple, funcional y con informacidn clara que permita y motive el registro en la plataforma; para
la segunda, se analizara exhaustivamente las solicitudes y se emitira el resultado con informacion

clara del riesgo y rentabilidad potencial hacia el inversionista.

Grafico 2. Cadena de Valor
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Fuente: Porter, 1985.
Elaboracion: Propia, 2020.
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4. Analisis FODA

Para elaborar las mejores estrategias en el lanzamiento de una plataforma de crowdfunding de
préstamos es necesario realizar un analisis sobre factores externos e internos (ver anexo 1) que
afectan a la plataforma (Weihrich 1982: 54-66).

4.1 Matriz FODA

Tabla 6. Analisis de la Matriz FODA
\ Debilidades

e Se brindara una alternativa de financiamiento con | ¢  Desconfianza de los inversionistas.
mejores condiciones crediticias que el sistema | ¢  Bajo flujo de campaiias para publicar.
financiero tradicional. e Poco reconocimiento de la empresa en el mercado.

e Se brindard una alternativa de inversion con
mayores tasas de rentabilidad que el sistema
financiero tradicional.

e  Secontara con un equipo de profesionales expertos
en finanzas y tecnologia.

e Plataforma web segura, agil y sencilla.

Oportunidades |
e  Promulgacion del Decreto de Urgencia N°013-2020 | ¢  Pocas barreras de entrada para competidores

para regular las plataformas de financiamiento externos.

participativo financiero. e En el Perl hay poco entendimiento del modelo
e Dificultad en el acceso al crédito para las Mype en crowdfunding.

Perd. e Volatilidad en el sistema financiero.

e Las personas buscan diversificar sus inversiones | e  La plataforma de software opera on line por lo que
para obtener mejor rentabilidad para sus si no se toman las medidas de seguridad apropiadas
excedentes. podria estar expuesta a ataques cibernéticos y

e Plataformas  crowdfunding en constante fraudes.

crecimiento a nivel mundial.
e Incremento del comercio electrénico.

Fuente: Weihrich, 1982: 54-66.
Elaboracion: Propia, 2020.

4.2 Conclusiones del analisis FODA

Luego de realizar el analisis FODA se encontraron fortalezas y oportunidades para explotar, las

cuales se han relacionado con debilidades y amenazas para crear estrategias y analizar el mercado.

Se concluye que existiria una gran oportunidad para el lanzamiento de una plataforma
crowdfunding de préstamos ya que hay Mype que estarian buscando alternativas para acceder a
préstamos con mejores condiciones crediticias que las del sistema financiero tradicional y, a la
vez, personas naturales con excedentes monetarios que buscan diversificar sus inversiones para
obtener mejores rentabilidades que con las alternativas tradicionales. El incremento del comercio

electronico hace conveniente impulsar el crecimiento de las plataformas crowdfunding, tomando



en cuenta la seguridad informatica de los usuarios. Al ser un modelo de negocio en etapa
temprana, es importante contar con un equipo de profesionales que generen confianza en los
potenciales clientes, para asi publicar el mayor namero de campafias y el reconocimiento en el

mercado como una plataforma segura, agil y sencilla de utilizar.

Finalmente, el Decreto de Urgencia N°013-2020 que regula las plataformas de financiamiento

participativo financiero, es la principal oportunidad encontrada ya que respaldaria su operacion.

5. Analisis situacional

Del anélisis situacional se desprende que, a pesar del contexto politico, existen necesidades y
expectativas de las empresas por continuar creciendo en linea con la economia del pais; en ese
sentido, la plataforma crowdfunding de préstamos impactaria en el desarrollo empresarial
aumentando la inclusion financiera y reduciendo la informalidad, por ende, impulsando el
crecimiento econémico. Asi mismo, el incremento del acceso a la tecnologia y la promulgacion
del Decreto de Urgencia N°013-2020 para regular las plataformas de financiamiento participativo
financiero, son grandes motivos para el impulso y crecimiento de este modelo de negocio. Es
importante mencionar que, dentro del analisis del sector, el cliente mantiene un alto poder de
negociacion debido al poco conocimiento que tiene sobre los beneficios de este modelo de
negocio, y existe alta amenaza de nuevos entrantes debido a las incipientes barreras de entrada,

bajos costos de implementacion, y operaciones faciles de realizar.

Existe un nivel medio de rivalidad entre competidores ya que las Fintech se encuentran en etapa
temprana en el Per( y los proveedores tienen un nivel bajo de negociacion ya que existen
multiples opciones para brindar sus servicios. La existencia de productos sustitutos es de mediano
nivel ya que, asi como el crecimiento de las Fintech, se identifican empresas del sistema financiero
tradicional que podrian flexibilizar sus politicas crediticias para atender el segmento de empresas

no bancarizadas.

Del andlisis situacional se concluye que el lanzamiento de una plataforma crowdfunding de
préstamos ayudaria a mejorar el bienestar de la sociedad porque permite que las empresas accedan
a financiamiento con menores costos crediticios, como en el caso de las Mype, cuyo principal
problema de crecimiento es no poder acceder a préstamos en el sector financiero tradicional.
Ademas, se presenta la oportunidad de generar alternativas de inversién con mejor rentabilidad

para personas natu rales.

14



Capitulo I11. Investigacion de mercado

1. Objetivos

1.1 Objetivo principal

¢ Inversionista. Determinar si la plataforma crowdfunding de préstamos que se plantea es una
alternativa de inversion para las personas naturales de los NSE Ay B de Perd.

e Empresario. Determinar si la plataforma crowdfunding de préstamos que se plantea es una
alternativa de financiamiento para las Mype del Per.

1.2 Objetivos especificos

Tabla 7. Objetivos especificos para el inversionista

Objetivo 1 | Identificar el tipo de producto de inversion que prefieren los inversionistas, asi como su percepcion
sobre la rentabilidad de los productos de inversion del sistema financiero tradicional.

Objetivo 2 | Identificar si los inversionistas conocen sobre el modelo de negocio de una plataforma de
crowdfunding de préstamos y si estan dispuestos a participar en alguna.

Obijetivo 3 | Identificar las tres principales razones que harian que los inversionistas participen en una plataforma
crowdfunding de préstamos.

Objetivo 4 | Identificar la principal caracteristica que deberia tener una plataforma crowdfunding de préstamos
para incentivar la participacion de los inversionistas

Objetivo 5 | Identificar el medio de publicidad de preferencia de los inversionistas, por donde quisieran recibir
informacion sobre las plataformas crowdfunding de préstamos.

Objetivo 6 | Identificar el principal canal de atencidon que prefieren los inversionistas para solicitar servicios
financieros.

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Tabla 8. Objetivos especificos para el empresario

Objetivo 1 | Identificar la principal necesidad de una Mype.
Obijetivo 2 | Identificar si las Mype conocen sobre el modelo de negocio de una plataforma crowdfunding de
préstamos, asi como su interés en solicitar préstamos a través de estas plataformas.
Objetivo 3 | Identificar las tres principales razones por las que las Mype solicitarian un préstamo en una plataforma
crowdfunding de préstamos.
Obijetivo 4 | Identificar la principal caracteristica que deberia tener una plataforma crowdfunding de préstamos
para incentivar la participacion de las Mype.
Obijetivo 5 | Identificar el medio de publicidad de preferencia de las Mype por donde quisieran recibir informacion
sobre las plataformas crowdfunding de préstamos.

Objetivo 6 | Identificar el principal canal de atencion que prefieren las Mype para solicitar servicios financieros.
Fuente: Elaboracion propia, 2020.

2. Metodologia de la investigacion
La metodologia de la investigacion de mercado (Fernandez 2004) se enfocara en el levantamiento

de informacion a través de fuentes secundarias y primarias. Dentro de las fuentes primarias, las

herramientas a utilizar serdn las entrevistas a expertos, focus group y encuestas para identificar
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las necesidades de los potenciales clientes, la aceptacion del financiamiento colectivo, el grado
de confianza en las plataformas tecnoldgicas que ofrecen servicios financieros, y estimar la

demanda.

2.1 Fuentes secundarias

2.1.1 Industria Fintech en el Peru

La plataforma crowdfunding de préstamos pertenece a la industria Fintech, que agrupa a empresas
que brindan servicios financieros tecnoldgicos. En el 2018, se identificaron 75 empresas Fintech,
60% mas que en el 2017, donde habia 47 empresas Fintech (Fintech Radar Per( 2017). Es
importante indicar que el 75% de las Fintech han sido creadas durante el 2016 -2018, por ende,
se encuentran en una etapa temprana y con tasas de crecimiento exponenciales (Vodanovic Legal
2018). Estas empresas realizan los siguientes servicios financieros tecnoldgicos: cambio de
divisas (17), pagos y transferencias (14), financiamiento participativo (7), gestion de finanzas
empresariales (7), gestion de finanzas personales (6), préstamos (6), marketplace de préstamos
ylo ahorros (6), savings (4), plataformas de criptomonedas (2), insurtech (2), e inversiones (2)
(Vodanovic Legal 2018).

2.1.2 El sistema financiero tradicional en el Peru
La plataforma crowdfunding de préstamos ofrece una alternativa de financiamiento a la del
sistema financiero tradicional, por lo cual, es importante revisar algunos datos del sistema

financiero en el pais.

El sistema financiero esta compuesto por 53 empresas financieras: banca multiple (15), empresas
financieras (11), cajas municipales (12), caja rurales de ahorro y crédito (7) y entidades de
desarrollo de la pequefia y microempresa (9). A través de estas instituciones, la intermediacién
financiera del pais ha mostrado un importante crecimiento durante los Gltimos cinco afos,
pasando de 33,6% a 40,6% en el ratio de créditos sobre el PBI. Otro dato importante es que solo
el 6% de las Mype acceden a los préstamos tradicionales (Produce 2017); por lo tanto, existe un

grupo significativo de empresas que no cuentan con una espalda financiera para crecer.

2.1.3 Bancarizacién de los peruanos
Sobre el nivel de bancarizacion en el Pert, el 41% de adultos entre 18 a 70 afios del Pert Urbano
(aproximadamente 6,6 millones de peruanos) es cliente de alguna empresa del sistema

financiero (Ipsos Apoyo 2018), de los cuales se obtienen los siguientes resultados importantes: el
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34% ahorra, principalmente en cuentas de ahorro; el 36% tiene préstamos; el 69% es digital, y el

53% lleva el control de sus ingresos y gastos.

2.2 Fuentes primarias

Se dividen en informacion cualitativa y cuantitativa. Las herramientas utilizadas fueron las

siguientes:

2.2.1 Entrevistas a expertos
El objetivo es recolectar informacion referente a la vision y oportunidades de desarrollo de las
crowdfunding enfocadas en préstamo. De las consultas realizadas a los expertos (ver anexo 2), se

obtiene la siguiente informacion:

Tabla 9. Ficha técnica del experto 1

Ficha técnica

Tema Diferenciadores clave de plataformas crowdfunding de préstamos exitosas
Nombre Carlos Sanchis
Puesto Profesor a tiempo completo de la Universidad del Pacifico.

Experto en crowdfunding
Herramienta | Grabadora digital
Fuente: Elaboracion propia, 2020.

De la entrevista, se resalta lo indicado como factores claves para el éxito de una plataforma de
crowdfunding: automatizacion, rentabilidad y generar confianza. La automatizacion que se debe
buscar es la capacidad de cerrar operaciones financieras masivas entre empresas que necesitan
dinero con tasas de intereses bajas y personas que estan dispuestas a darselos a cambio de una
rentabilidad mayor que la banca tradicional — compensando el riego de apostar dinero en un nuevo
modelo de negocio- con la minima intervencién humana. Ademas, se debe actuar correctamente

para mantener una reputacién intachable y generar confianza.
Finalmente, en la fase inicial se sugiere como canal solo una plataforma web responsive. Una

aplicacion mévil (app) no es necesaria, debido a que el servicio de crowdfunding no genera una

compra por impulso.
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Tabla 10. Ficha técnica del experto 2

Ficha técnica

Tema Adopcioén de financiamiento colectivo en el mercado peruano

Nombre Javier Salinas

Puesto Director del Centro de Emprendimiento e Innovacion de la Universidad del Pacifico
Herramienta Grabadora digital

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

De la entrevista, se indica que los factores claves para el éxito de una plataforma crowfunding
son las grandes oportunidades del mercado peruano para recibir este modelo de negocio, como el
alto porcentaje de personas no bancarizadas, la alta exclusion financiera, el cambio
generacional, la automatizacién y atencién on line que permite atender en todo momento.
Ademas, tanto Pert como los paises de América Latina, han tomado como base o guia el modelo

espafiol, debido a la similitud del idioma y el contexto.

Es importante resaltar que los principales retos que afronta actualmente el crowdfunding de
préstamo es la taxonomia de la plataforma y la falta de una regulacién que, cuando sea una
realidad, sera el principal respaldo para el pequefio inversionista. Finalmente, considera que no
solo las oportunidades del mercado son positivas para una plataforma crowdfunding de
préstamos, sino el perfil del inversionista peruano, quien goza de liquidez de dinero para

diversificar y realizar pequefias inversiones.

Tabla 11. Ficha técnica del experto 3

Ficha técnica

Tema Mype, potencial mercado objetivo para la banca tradicional
Nombre David Hermoza

Puesto Gerente Comercial de Banca Empresa en el Banco GNB
Herramienta Grabadora digital

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

David Hermosa comenta que las Mype son un mercado muy interesante para cualquier empresa
del sistema bancario tradicional, puesto que son muy rentables. A pesar de su alta tasa de
morosidad, las tasas de interés que se perciben lo hacen atractiva. GNB ha tratado de ingresar a
este sector considerando empresas pequefias, pero con una estructura muy formal y estableciendo
equipos especializados para la evaluacion financiera de este tipo de cliente (que gran parte de sus
ingresos son informales) para mitigar el riesgo. La formalidad de una empresa -como cliente-
permite acceder a registros donde se pueda medir el nivel de ingresos y advertir qué porcentaje
de esos ingresos les permite pagar sus obligaciones; sus ingresos informales no permiten medir
este aspecto. Por eso, los bancos que atienden Mype tienen todo un equipo especializado para

averiguar esa informacién de forma diferente a la tradicional (revisar informacion financiera):
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entran en el negocio del cliente y saben cuanto de la actividad genera ingresos informales y como
lo destinan, y asi determinan su capacidad de pago; es un tipo de evaluacion muy especializado,
muy diferente. Incluso, el comercial de banca Mype elabora los estados financieros que el cliente
no hace. Estos procesos de evaluacion que permite tomar las mejores decisiones demora, no es

un proceso agil.
David comenta que las herramientas tecnoldgicas ayudan a agilizar y flexibilizar el proceso de
atencion al cliente; por lo cual, seria interesante realizar alianzas estratégicas con Fintech, siempre

gue sea una empresa seria y confiable que no ponga en riesgo la reputacion del banco.

Tabla 12. Ficha técnica del experto 4

Ficha técnica

Tema Caracteristicas de las Pyme como cliente del sistema financiero tradicional
Nombre André Meofio

Puesto Funcionario de Pyme en el Banco BBVA

Herramienta Grabadora digital

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Para empezar, André Meofio comenta que es complicado estimar un monto de préstamo promedio
solicitado por una Pequefia y Mediana Empresa (Pyme), ya que cada una de ellas solicitan capital
de trabajo para una necesidad puntual; sin embargo, en base a la experiencia, podria decir un
promedio de S/ 200.000, sin garantia mobiliaria. Las Pyme que solicitan un préstamo evallan,
por lo general, la tasa de interés; sin embargo, para estas empresas no abundan las ofertas de
préstamos ni tiene poder de negociacién, al primero que ofrezca el préstamo se lo va a aceptar,
ya gue lo necesitan. Es notorio que la Pyme aln no confia en los bancos, no cuentan con mucho
conocimiento financiero y se sabe de su inconformidad respecto a las tasas de interés, procesos

burocréticos del banco, comisiones y penalidades.

Los préstamos mas grandes son pedidos por el sector construccion; sin embargo, se reciben
solicitudes de préstamos de todos los rubros econémicos. Lamentablemente, en muchos casos no
se logra el financiamiento ya que no tienen dos afios (como minimo) de actividad empresarial, no
tienen antecedentes en el sistema financiero, la lectura de sus estados financieros no es favorable,
y la mala calificacién de los accionistas en el sistema financiero (este Gltimo motivo representa

casi el 70% de los casos por lo cual no acceden al financiamiento).
Por otro lado, comenta que para ofrecer un préstamo se dirige al representante legal de la empresa

quien, en el caso de una Pyme, casi siempre es el gerente general y es quien toma las decisiones.

Finalmente, es importante resaltar que la Pyme si esta en linea con la era digital, utilizando las
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plataformas y aplicaciones moviles que les ofrece el banco como servicio adicional, aun

considerando que la mayoria de los empresarios son empiricos.

Tabla 13. Ficha técnica del experto 5

Ficha técnica

Tema Las Mype un reto para las empresas financieras tradicionales
Nombre Patricia Moreno

Puesto Gerencia de Finanzas en Financiera Oh

Herramienta Grabadora digital

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

De la entrevista, se puede concluir que la atencion a las Mype significa un reto para las empresas
financieras tradicionales, principalmente por la falta de herramientas que les permita acotar los
riesgos necesarios cuando les otorgan créditos. Por esta razon, es importante desarrollar una
estrategia comercial enfocada en mostrar los grandes beneficios que pueden lograr si acceden a
los préstamos, como oportunidades de crecimiento o de expansion de sus empresas con un
adecuado manejo y uso responsable de los recursos financieros otorgados. Ademas, se deberia
remarcar que un buen comportamiento de pago les permitira acceder a préstamos con mayores

importes y/o condiciones crediticias mas favorables.

El experto indica que otros aspectos importantes para una adecuada evaluacion crediticia son un
buen track de récord crediticio de los accionistas y/o representantes legales para sustentar un buen
comportamiento de pago en el sistema financiero; verificacion de constitucion de la empresa;
monto de ventas mensuales para calcular la capacidad de pago de la empresa; evaluaciones

relacionadas a la normativa de lavado de activos; basqueda en las bases de Infocorp, etcétera.

Por ultimo, considera que la clave del éxito para ser mejor que la competencia es lograr que un
proceso de evaluacion crediticia de un potencial cliente sea rapida; para ello, se deberian usar
plataformas de riesgos innovadoras y completas que permitan realizar el proceso de admision y
seleccion usando la informacidn disponible del cliente de las diferentes bases de forma electronica
para llegar a una conclusion rapida y segura, sobre todo sin necesidad de pedir informacion

adicional al cliente a menos que sea estrictamente necesario.

Tabla 14. Ficha técnica del experto 6

Ficha técnica

Tema Caracteristicas de los créditos para las Mype brindado por una financiera
Nombre Percy Rubina

Puesto Jefe de Finanzas en Financiera Compartamos

Herramienta Grabadora digital

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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De laentrevista, se puede concluir que las principales necesidades financieras que tienen las Mype
son de capital de trabajo para incrementar sus inventarios de materia prima, los productos que
comercializan o para comprar un activo que les ayuda a mejorar sus procesos productivos. Sin
embargo, la falta de formalizacion no permite que las empresas financieras tradicionales puedan
determinar de forma directa los niveles reales de ventas, costos, gastos, etcétera. Por esta razon,

las tasas de interés que se les cobra son altas, debido a los riesgos que conlleva darles préstamos.

Por lo tanto, para desarrollar un proceso de admisién y seleccion de créditos confiables es
necesario establecer politicas conservadoras de admision, un credit scoring y limites de
concentracion de riesgos por crédito, ademas de considerar los siguientes puntos al momento de
evaluar un préstamo: tipo de negocio; la capacidad de pago para determinar los flujos de ingresos
que le generara el negocio; la voluntad de pago; entrevista con el prestatario para determinar el
caracter y reputacion del cliente; el nivel de endeudamiento (solvencia), y la calidad de la garantia

(por ser de montos pequefios no suelen tener garantias reales).

Por ultimo, se deberia desarrollar una estrategia comercial enfocada en la facilidad en el proceso
de evaluacion y desembolso, rapidez para otorgar los préstamos, y brindar asesoria en algunos

temas relacionados a la gestion del negocio.

2.2.2 Focus group
Se realizaron dos focus group para cada uno de los publicos objetivos a quienes se le realizd una

serie de consultas (ver anexo 3), obteniéndose la siguiente informacion:

e Inversionista. Participaron un total de 12 personas, divididas en dos grupos de 6 personas
cada uno, residentes de Per(, de edades entre los 30 y 50 afios, del NSE A y B, y con
experiencia en realizar inversiones en productos con riesgo alto. Se busc6 conocer qué valoran
maés al momento de decidir en qué producto invertir, y su perfil de riesgo de inversion. Se les
explico el servicio que ofrece la plataforma de crowdfunding de préstamos para identificar si
estuvieran dispuestos a participar. Las principales conclusiones obtenidas son las siguientes:
o Los participantes consideran a los fondos mutuos como una mejor alternativa de inversion

con respecto a los demas productos de inversion que ofrece el sistema financiero
tradicional porque ofrecen varias opciones de inversion a diferentes plazos,
permitiéndoles diversificar para mitigar el riesgo que estan dispuestos asumir con tal de

recibir una mayor rentabilidad.
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Con respecto a la diversificacion de sus inversiones consideran que entre el 50% y 60%
de sus ahorros deben estar en productos con bajo riesgo, aunque signifique tener una
menor rentabilidad. La diferencia la invierten en productos con riesgo medio, pero
aproximadamente un 10% esta dispuesto a invertir en productos de alto riesgo.

Los participantes coinciden en que necesitan tener un control de sus inversiones; es decir,
conocer donde se estd invirtiendo y tener visibilidad del comportamiento de estas
inversiones. Principalmente, cuando invierten en productos de alto riesgo, para ellos
contar con toda la informacion posible del producto de inversion es basico para asumir
mayores riesgos.

Los participantes consideran que realizar préstamos a empresas podria ser un producto de
inversién atractivo, siempre y cuando conozcan a los duefios y/o representantes legales de
estas empresas y puedan acceder a informacion financiera de la misma. Asimismo, les
interesaria tasas por encima del 10% para considerarlo como un producto de inversion.
La publicidad digital de un producto de inversion, donde resalta la tasa de interés entre
10% y 15%, llamaria su atencidn; incluso estarian dispuestos a investigar sobre este
producto. Sin embargo, tasas mas altas como de 20%, les genera tanta desconfianza que
no capta su interés, lo rechazan automaticamente.

Los participantes consideran que podrian participar en una plataforma de crowdfunding
de préstamos bajo los siguientes aspectos: altas tasas de retorno, por encima del 12%;
conocer la hoja de vida de los accionistas y/o representantes legales, es muy importante
saber quién esta atras de la empresa; acceder a informacion transparente de la empresa,
principalmente financiera y sobre proyecciones de crecimiento y/o expansion; contar con
un anélisis del sector (rubro) al que pertenecen las empresas; que la plataforma cuente con
contratos de créditos por cada préstamo que brinde a los empresarios; por un aspecto
social, apoyando al crecimiento de Mype gue necesitan financiamiento, y que no acceden

a los productos del sistema financiero tradicional.

Empresario. Participaron un total de 12 personas, divididas en dos grupos de 6 personas cada

uno, peruanos, que tienen una empresa clasificada como micro y pequefia, y tienen necesidad

de contar con capital de trabajo para hacer crecer su empresa. Se buscd conocer la necesidad

de financiamiento y como califican la experiencia con el sistema financiero tradicional al

momento de solicitar crédito. Se les explicé el servicio que ofrece la plataforma de

crowdfunding de préstamos para identificar si estuviesen dispuestos a participar. Las

principales conclusiones obtenidas son las siguientes:

o Los participantes consideran que el financiamiento es necesario para conseguir capital de

trabajo y asi hacer crecer su empresa.
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o Lamayoria de los participantes no han tenido una grata experiencia al acercarse a solicitar
crédito al sistema financiero tradicional ya que las tasas de interés eran impagables, los
procesos de evaluacion son muy lentos, solicitan muchos requisitos y documentacion, y
la mayoria ni fueron atendidos en sus inicios.

o Los participantes indican que les parecen altas las tasas de interés que ofrece el sistema
financiero tradicional.

o Los participantes comentan que al inicio se financiaron con capital propio, inversion
externa o créditos personales, ya que como empresa no tenian historial crediticio o su
nivel de facturacion no era suficiente.

o Algunos participantes han escuchado sobre la solicitud de préstamos para empresarios on
line; sin embargo, ninguno de ellos ha tenido la oportunidad de realizarlo de esa manera.

o Los participantes consideran que el préstamo on line les parece que seria rapido, eficiente,
sencillo, préctico, dindmico, agil y seguro.

o Los participantes consideran que una plataforma de crowdfunding es una oportunidad
para la gran cantidad de Mype desatendidas en cuanto a su necesidad de crédito

o Los participantes consideran que podrian participar en una plataforma de crowdfunding
de préstamos bajo los siguientes aspectos: oportunidad de obtener financiamiento y con
tasas menores que las ofrecidas por el sistema financiero tradicional; saber que no
necesitan cumplir tantos requisitos o entregar garantias para obtener un préstamo; saber
gue la plataforma estd administrada por un equipo de profesionales que garanticen
procesos seguros; gque la plataforma no muestre informacion sobre los datos personales
de los accionistas o principales ejecutivos de la Mype solicitante; que el proceso de

evaluacion financiera para obtener el préstamo sea seguro, practico y rapido.

2.2.3 Ficha técnica de las encuestas

Se realizaron encuestas con la finalidad de conocer el perfil conductual de los potenciales clientes,
las razones por las que eligen diferentes alternativas de inversion y/o financiamiento, la
percepcion que tienen de realizar operaciones financieras en plataformas tecnoldgicas y estimar

la demanda.
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Tabla 15. Ficha técnica para las encuestas

Ficha técnica

Encuestas (anexo 4 y 5) Inversionista Empresario
Naturaleza metodolégica Cuantitativa Cuantitativa
Ambito geogréfico Pert Pert
Universo Personas naturales del NSE Ay B Mype
Tamarfio de la muestra (Mendenhall 1990) (anexo 6) 372 muestras vélidas 52 muestras vélidas
Tipo de muestreo Aleatorio simple Aleatorio simple
Margen de error 0,05 -

Fecha Octubre 2019 Octubre 2019

Fuente: Mendenhall, 1990.
Elaboracion: Propia, 2020.

2.3 Hipotesis

e Inversionista. Para las personas naturales de los NSE A y B de Perl, una plataforma

crowdfunding de préstamos es una alternativa de inversion frente a las existentes en el sistema

financiero tradicional, debido a una posible mayor rentabilidad (ver tabla 16).

e Empresario. Para las Mype de Pert con limitado acceso al crédito, una plataforma

crowdfunding de préstamos es considerada una alternativa de financiamiento viable frente a

las que existen en el sistema financiero tradicional (ver tabla 17).

Tabla 16. Subhipotesis para el inversionista

Hipotesis 1 Los productos de inversion con riesgo bajo son los productos preferidos para rentabilizar su dinero.
Sin embargo, consideran que la rentabilidad generada por estos productos es baja.

Hip6tesis 2 No conocen el modelo de negocio de una plataforma crowdfunding de préstamos, pero estarian
dispuestas a conocer y participar en alguna.

Hipotesis 3 | Consideran que las tres principales razones por la que invertirian en una plataforma crowdfunding
de préstamos son una rentabilidad considerablemente mayor que la del sistema financiero
tradicional, poder invertir con montos pequefios y en diferentes empresas, y que sean reguladas por
el Estado.

Hipotesis 4 | Consideran que la principal caracteristica que deberia tener una plataforma crowdfunding de
préstamos es que brinde informacion transparente sobre todos los riesgos asociados a la inversion
en préstamos.

Hipotesis 5 | Prefieren recibir publicidad de una plataforma crowdfunding de préstamos por redes sociales.

Hipotesis 6 | Prefieren las plataformas por Internet para solicitar servicios financieros.

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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Tabla 17. Subhipoétesis para el empresario

Hipdtesis 1 | La principal necesidad que tiene una Mype es contar con financiamiento.

Hipotesis 2 No conocen el modelo de negocio de una plataforma crowdfunding de préstamos, pero estarian
dispuestas a solicitar un préstamo 100% on line en este nuevo modelo.

Hipotesis 3 | Consideran que las tres principales razones por la que solicitarian préstamos en una plataforma
crowdfunding de préstamos son rapidez en recaudar los fondos para el préstamo, ofrecen menos
tasas de interés anual a las del sistema financiero tradicional, y por la no demora en la evaluacion
financiera.

Hipotesis 4 | Consideran que la principal caracteristica que deberia tener una plataforma crowdfunding de
préstamos es gque sea de facil uso.

Hipotesis 5 | Prefieren recibir publicidad de una plataforma crowdfunding de préstamos por conferencia y/o
talleres.

Hipotesis 6 | Prefieren las agencias para solicitar servicios financieros.

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

3. Hallazgos principales

Los principales resultados en funcién a los objetivos e hipétesis (ver anexos 7 y 8), son los

siguientes:

Una plataforma crowdfunding de préstamos si seria una alternativa de inversion para personas
naturales del NSE A y B, asi como una alternativa de financiamiento para las Mype. El
65,92% vy el 80,39%, respectivamente, estarian dispuestos a participar si se le ofrece mejores
condiciones, mayor rentabilidad por las inversiones y menores tasas de intereses para los
préstamos que las del sistema financiero tradicional.

Mas del 50% de los inversionistas y empresarios encuestados consideran que la seguridad es
la principal caracteristica que debe tener una plataforma crowdfunding de préstamos para
incentivar su participacion.

Con respecto a la rentabilidad, el 76,15% de los inversionistas encuestados desean una tasa
de retorno entre 7% y 16%; ademas, prefieren que el plazo de inversion esté entre 6 a 18
meses. Ademas, el 82% de los empresarios encuestados perciben que la tasa de interés
brindada por el sistema financiero tradicional es elevada.

El 60,75% de los inversionistas y el 56,10% de los empresarios encuestados prefieren los
canales electronicos para solicitar servicios financieros.

Mas del 45% de los inversionistas y empresarios encuestados prefieren las redes sociales

como medio para recibir publicidad sobre las plataformas de financiamiento colectivo.

Estimacion de la demanda

Es necesario establecer pardmetros en la demanda de mercado para identificar el mercado

potencial, mercado disponible y mercado meta en funcion a los objetivos de la plataforma (Kotler
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y Keller 2012). Por Gltimo, se determina el mercado penetrado, conformado por quienes utilizaran

los servicios de PeruFunding.

4.1 Demanda del inversionista

Para identificar el mercado potencial, primero, se debe conocer a la poblacién de Perd; luego, se

utilizan los siguientes filtros: NSE A y B, entre 30 y 50 afios, con situacion laboral activa y que

realizan operaciones de banca electronica (Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de

Mercados [Apeim] 2018). Después se identifica el mercado disponible, para lo cual se utiliza el

porcentaje de personas que realizan inversiones con riesgo alto en el sistema financiero tradicional

y que estan dispuestas a invertir en una plataforma crowdfunding de préstamos (data encuesta).

Por Gltimo, para determinar el mercado meta, se utiliza el porcentaje de personas que estarian

dispuestas a invertir en una plataforma crowdfunding de préstamos (data encuesta).

Tabla 18. Mercado meta del inversionista

Poblacion del Pera * 32.106.270
Nivel socioecondmico (NSE) NSE A NSE B
% NSE - Per( * 1,6% 10,8%
# Personas 513.700 3.467.477
% Rango de edad (30 a 50 afios) * 29,8% 28,0%
# Personas en rango de edad entre 30 a 50 afios 153.176 969.633
% Situacion laboral activa * 63,6% 61,5%
# Personas con trabajo 97.420 596.324
% Realizan operaciones de banca electrénica * 34% 15,9%
# Personas que realizan operaciones de banca electrdnicas 33.123 94.816
Mercado Potencial (# personas) 127.938

% Personas que tienen productos de inversion ** 61,7%

# Personas con productos de inversion 78.938

% Personas con productos de inversion de alto riesgo ** 22,9%

# Personas con productos de inversion de alto riesgo 18.053
Mercado disponible (# personas) 18.053

% Personas dispuestas a invertir en una crowdlending ** 65,9%

# Personas dispuestas a invertir en una crowdlending 11.901
Mercado meta (# personas) 11.901
Factor a alcanzar en el primer afio de operacion* 2,5%

# de inversionistas estimados para invertir en Perufunding 298

Ticket promedio de inversion 8.000
Volumen total invertido = Volumen total prestado 2.380.122

Fuente: *APEIM, 2018; **Data encuesta.
Elaboracion: Propia, 2020.
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Luego de calcular el mercado meta, se estima el nimero de inversionistas que invertirdn en
PeruFunding en el primer afio de inicio. Se utiliza la teoria de la difusién de innovaciones de
Rogers (1962), la cual indica que son los innovadores y los early adopter quienes abriran las
puertas de un nuevo servicio al mercado total. Por lo tanto, se supone un factor de alcance sobre

el mercado meta de 2,5% en el primer afio de operacidn; es decir, se captarian 298 inversionistas.

Tabla 19. Estimacidn de la demanda del inversionista

Mercado meta (# personas) 11.901
Factor a alcanzar durante el primer afio de operacion* 2,5%
# de inversionistas estimados para invertir en Perufunding 298

Fuente: Rogers, 1962.
Elaboracion: Propia, 2020.

4.2 Demanda del empresario

Las Mype en el Per( ascienden a 3,6 millones, pero solo el 51,6% de estas empresas son formales
(Produce 2017). Para identificar el mercado potencial solo se aceptaran solicitudes de

financiamiento de un empresario formal.

Luego de realizar un sondeo entre las Mype formales del Pert, se obtiene que el 56,1% prefieren
los canales electronicos para solicitar servicios financieros y el 80,8% estarian dispuestas a
invertir en una plataforma crowdfunding de préstamos generandose un mercado disponible de
aproximadamente 846.000 empresas. Ademas, se define que para una primera etapa de operacion,
la plataforma realizara préstamos de hasta 24 meses como plazo maximo, también se determina
un rango de préstamo entre S/ 5.000 como minimo y S/ 25.000 como méximo. El sondeo realizado
indica que el 54,85% de este mercado disponible prefieren préstamos de hasta 24 meses y el
48,8% solicitarian préstamos de hasta S/ 25.000.
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Tabla 20. Mercado meta para el empresario

Total de Mype en el Perd * 3.617.163
% de Mype formales en el Per( * 51,6%
# de Mype formales en el Peru 1.866.456
Mercado potencial (# Mype) 1.866.456
% Mype prefieren los canales electrénicos para solicitar servicios financieros ** 56,1%
# Mype que prefieren los canales electrdnicos para solicitar servicios financieros 1.047.082
% Mype dispuestas a solicitar un préstamo en una plataforma crowdfunding ** 80,8%
# Mype que solicitarian préstamos en una plataforma crowdfunding 846.042
Mercado disponible (# Mype) 846.042
% Mype prefieren préstamos de 1 a 24 meses ** 54,8%
# de Mype prefieren préstamos de 1 a 24 meses 463.631
% Mype que solicitarian préstamos hasta a S/25.000 ** 48,8%
# de Mype que solicitarian préstamos hasta S/25.000 226.252
Mercado meta (# Mype) 226.252

Fuente: *Produce, 2017; **Data sondeo.
Elaboracion: Propia, 2020.

Se trabaja con el mismo factor de alcance de 2,5% que se us6 para estimar el nimero de
inversionistas que participarian en PeruFunding; por lo tanto, se obtienen 5.656 empresas

dispuestas a solicitar préstamos en el primer afio de operacién.

Tabla 21. Estimacion de la demanda del empresario

Mercado meta (# Mype) 226.252
Factor de alcance del primer afio de operacion® 2,5%
# de empresas estimadas que solicitarian préstamos en Perufunding 5.656

Fuente: Rogers, 1962.
Elaboracion: Propia, 2020.

4.3 Equiparando la demanda del inversionista y del empresario

Para calcular el namero de préstamos que PeruFunding otorgara durante el primero afio de
operacién es necesario identificar el volumen total de inversién para ese afio, para lo cual se
identifica la inversién media anual por cada inversionista. Para calcular esta inversion media se
realiz6 un benchmarking de las Fintech de préstamos que operan actualmente en el Perl y, se
cruzo con los resultados obtenidos de la encuesta. Por lo tanto, se supondré una inversién media
anual de S/ 8.000 por cada inversionista (se estimd 298 inversionistas); es decir, que, durante el
primer afio de operacidn, la plataforma recaudara aproximadamente S/ 2,3 millones, siendo este

el volumen total que PeruFunding prestara a los empresarios.
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Tabla 22. Estimacion del volumen total (S/) prestado a los empresarios

# de inversionistas estimados para invertir en Perufunding 298
S/ inversién media anual por cada inversionista S/ 8.000
Volumen total de inversion anual (primer afio de operacién) S/ 2.380.122

Fuente: *Benchmarking con Fintech de préstamos en Peru.
Elaboracion: Propia, 2020.

Después de identificar cudl seria el volumen total prestado a los empresarios en el primer afio de
operacién, se podra determinar el nUmero de préstamos otorgados por PeruFunding. Primero, es
necesario identificar el préstamo medio anual para cada empresario, por lo cual se realiz6 un
analisis de los préstamos otorgados a las Mype en el sistema financiero tradicional, donde el
préstamo medio anual se encuentra entre S/ 5.000 y S/ 50.000 hasta por 24 meses (SBS 2019).
También, se realiz6 un benchmarking con las Fintech de préstamos que operan actualmente en el
Perd, donde pueden solicitar préstamos de hasta de S/ 25.000 bajo las mismas condiciones que
ofrece PeruFunding; ademas, se cruzé con los resultados obtenidos en el sondeo para empresarios.
De esta manera, se estima un préstamo medio anual de S/ 10.000, con un préstamo minimo de S/
5.000 y un méximo de S/ 25.000 en funcidn a la capacidad de pago de cada empresario y al plazo
del préstamo. Se realizardn filtros a través de las centrales de riesgo ademas de analizar la

informacion financiera que el empresario otorgue a PeruFunding.

Considerando el nimero de empresas que solicitarian préstamo y el préstamo medio anual
indicado, la demanda de inversion del mercado sera de S/ 56 millones. Sin embargo, dado que la
oferta de inversion del mercado es de S/ 2,3 millones en el primer afio de operacion, esta, al ser
menor a la demanda de inversién, delimitaria la capacidad de préstamo hacia el empresario con

lo que se estima que otorgaran 238 préstamos durante el primer afio de operacion.

Tabla 23. Estimacion de la cantidad de solicitudes de préstamos otorgados por PeruFunding

Volumen total prestado anual (primer afio de operacién) 2.380.122
S/ Préstamo medio anual para cada empresario S/10.000
# Solicitudes de préstamos otorgados por Perufunding 238

Fuente: *Benchmarking con Fintech de préstamos en Per(.
Elaboracion: Propia, 2020.

5. Conclusiones del estudio de mercado
De acuerdo a la investigacion realizada, se puede observar que las plataformas crowdfunding de

préstamos han experimentado tasas de crecimiento significativas en los principales mercados del

mundo. Dicho crecimiento se debe, principalmente, a que han brindado un servicio atomizado
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que les permite llegar a los segmentos olvidados por el sistema financiero tradicional.
Actualmente, en el Per(, solo el 6% de las Mype acceden al financiamiento tradicional y obtienen
préstamos con altos costos; ademas, el 41% de los peruanos son bancarizados, por lo que hay un
numero representativo de personas y empresas que no estan siendo atendidas por el sistema

financiero tradicional, siendo urgente buscar nuevos modelos financieros que los asistan.

Los expertos reconocen la importancia de las Mype; sin embargo, identifican que las politicas
crediticias actuales del sistema financiero tradicional son tan rigidas que terminan excluyéndolas.
Consideran que las plataformas de crowdfunding de préstamos serian una alternativa que
atenderia las necesidades de inversionistas y empresarios porque su modelo operativo es flexible
y basado en el uso de la tecnologia, lo que genera menores costos y permite brindar mejores
beneficios a ambos puablicos. Ademas, sefiala que los factores claves para el éxito de esta
plataforma son la generacion de confianza en los clientes y la automatizacion de los procesos. Por
otro lado, inversionistas y empresarios estan interesados en participar en una plataforma como
estd bajo ciertas condiciones. En el caso del inversionista, participaria si la tasa de retorno es
mayor al 12%, si tuvieran el control sobre sus inversiones, y si contaran con mayor informacion
financiera y de caracter de la empresa. Por el lado del empresario existe la necesidad de acceder
a préstamos para que su empresa crezca; sin embargo, es dificil que accedan y, cuando lo han

logrado, ha sido luego de un proceso de evaluacion muy largo y con tasas de interés muy altas.

Con el andlisis cuantitativo se identifica que existiria demanda tanto del lado del inversionista
como del lado del empresario para este modelo de negocio, ya que cubre necesidades que no estan
siendo atendidas. Por lo tanto, una plataforma crowdfunding de préstamos si seria una alternativa
de financimiento e inversion para el empresario y el inversionista, respectivamente; siendo la

seguridad el factor mas importante para gque participen en este modelo de negocio.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. Misién

Democratizar el acceso al financiamiento y la inversion.

2. Vision

Ser el principal promotor de oportunidades de inversion que contribuyan al desarrollo sostenible

de las empresas peruanas.

3. Propuesta de valor

Brindar beneficios adecuados para satisfacer las necesidades de los clientes es fundamental para
generar valor e incrementar la demanda (Medina 2012). En ese sentido, la propuesta de valor que

se ofrece a los dos mercados meta es la siguiente:

¢ Inversionista. Posibilidad de diversificar su portafolio de inversiones, financiando campafas
con altas probabilidades de éxito que le brinden una mayor rentabilidad que los productos del
sistema financiero tradicional.

e Empresario. Forma 4gil y segura de recaudar los fondos que necesitan para impulsar o

expandir su empresa con menores costos financieros.
La plataforma crowdfunding de préstamos sera el punto de contacto de inversionistas y
empresarios, y brindara toda la informacién para que tomen la mas adecuada decision de inversion
o financiamiento con mejores condiciones que las ofrecidas por el sistema financiero tradicional.

4. Valores

La plataforma, cuyo éxito se forjard en sus procedimientos &giles y eficientes brindando un

servicio con calidad, enmarcara sus actividades en los siguientes valores:
e “Confianza. Nuestros clientes son nuestra prioridad

o Integridad. Actuamos correctamente para darles un servicio honesto y transparente.

e Responsabilidad. Asumimos nuestras acciones y las afrontamos positivamente
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e Calidad. Aseguramos que nuestros procesos se encuentran alineados para brindar un buen
servicio.
¢ Innovacién. Buscamos nuevas y diferentes maneras de mejorar nuestros procesos.

e Seguridad. Aplicamos los filtros necesarios para que tu experiencia sea la esperada”.

5. Objetivos de marketing

Tabla 24. Objetivos de marketing para la plataforma crowdfunding de préstamos

Obijetivos Estrategias Indicadores Metas
1 2 3

1| Ser la plataforma | Seleccionar proyectos con | Market share 10% | 20% | 35%
crowdfunding de préstamos | mayores probabilidades de
con mayores ventas en el Per(i | éxito, menor riesgo Yy
en 3 afos. atractivas tasas de

rentabilidad.

2 | Estar en el top of mind de | Posicionarse como una | Encuestas  de 3° 2° 1°
alternativas de plataformas de | plataforma seguray agil. preferencia lugar | lugar | lugar
financiamiento  participativo
en 3 afos.

3 | Creceradobledigitoenlatasa | Hacer una  evaluacion | Proyectos 20% | 30% | 50%
de conversion de préstamos | exhaustiva de la viabilidad | financiados
otorgados aflo a  afio | del préstamo. sobre proyectos
(crecimiento de ventas) expuestos

4 | Mantener clientes que | Realizar  programa de | Encuestas de | 80% | 90% | 100%
inviertan al menos | fidelizacion y  ofrecer | satisfaccion de
trimestralmente. atractivas tasas de | servicio

rentabilidad.

5 | Mantener un retorno a la | Evaluar permanentemente | Retorno de la 457% | 529% | 709%
inversion en marketing mayor | las acciones de marketing | inversién en
a 500%. que se realizan y priorizar | Marketing

las mas efectivas

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

6. Estrategia competitiva - diferenciacién

Para establecer una posicion en el mercado que permita a las empresas maximizar el rendimiento
sobre la inversion, se pueden utilizar las estrategias competitivas genéricas. En este caso, con la
finalidad de que el servicio se perciba como Unico y asi superar los rivales de la industria, la

estrategia competitiva genérica elegida sera la de diferenciacién (Porter 2008).

Se brindara, mediante una plataforma digital, una alternativa de financiamiento para empresarios,
diferente al sistema financiero tradicional, y una nueva opcién para personas que busquen
diversificar sus inversiones. Dicha plataforma sera sencilla y practica, permitird una interaccion
agil y segura para ambos grupos de clientes. Se realizara un andlisis profundo de la viabilidad de
las solicitudes de financiamiento para elegir aquellos negocios con mayor probabilidad de éxito

y asi construir la credibilidad de la marca.
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7. Estrategia de crecimiento

La estrategia general se define utilizando como herramienta la matriz de Ansoff (1957: 113-124),
para definir si se ofreceran productos nuevos o existentes en mercados nuevos o existentes. En el
corto plazo, dado que el producto a ofrecer es nuevo, se adoptaran estrategias enfocadas en el
desarrollo de producto; y para el largo plazo, una vez que ya se tenga un producto maduro, se

aplicaran estrategias de desarrollo de mercados.

La estrategia de desarrollo producto considera acciones de investigacion y desarrollo hasta tener
un producto viable minimo, mientras que las estrategias de desarrollo de mercado consideraran el
desarrollo de mercados geogréficos; crear segmentos de mercado; definir politicas de precio que

atraigan a nuevos clientes, y realizar camparias de awaraness.

Gréfico 3. Matriz de Ansoff

Nuevo
O\ Largo Plazo:
Desarrollo de Mercado Diversificacion
o
-
O
S
= Corto Plazo:
Penetracién de mercado Desarrollo de productos
Existente | Producto

Fuente: Ansoff, 1957.

8. Estrategia de segmentacion de mercado

Para el lanzamiento de la plataforma crowdfunding de préstamos se identificaron dos perfiles
objetivos utilizando la herramienta empathy map (anexos 9 y 10), lo que permitié conocer cada
detalle de sus necesidades. Asi mismo, se analizaron las caracteristicas descriptivas y
conductuales de los potenciales clientes para realizar la siguiente segmentacion (Kotler y Keller
2016):
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Tabla 25. Segmentacidon del perfil del publico objetivo

Tipo de Perfil del inversionista Perfil del empresario
segmentacion
Geogréaficamente Peru Perd
Demograficamente | Edad: 30 a 50 afios Mype: micro y pequefia empresa.
NSE: AyB Se clasifican por su nivel de ventas anuales
Género: hombres y mujeres de la siguiente manera:
Trabajador dependiente e Microempresa: hasta 150 Unidades

Impositivas Tributarias (UIT)*.
e Pequefia empresa: mas de 150 hasta

1.700 UIT.
* Valor de la UIT 2020 asciende a S/ 4,300
Psicograficamente | Personas naturales con exceso de liquidez. Mype dispuestas a brindar toda la
Personas con bajo nivel de aversion al informacion necesaria para obtener un
riesgo. préstamo.
Conductual Diversifican sus alternativas de inversion Mype que estaran en busqueda de
porque no tienen necesidad de utilizar su financiamiento cuando necesiten capital de

liquidez en el corto plazo. Tienen el hébito trabajo.
de realizar transacciones via Internet.
Fuente: * Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria (Sunat), s.f.
Elaboracion: Propia, 2020.

8.1 Perfiles de estilo de vida (Arellano)

A partir de los estilos de vida de Arellano (s.f.) se clasifico a los clientes de la siguiente manera:

e Inversionista. Se identificaran en base a un perfil sofisticado, ya que son personas con
excedente de dinero y que buscan diversificar sus inversiones a través de medios novedosos
y tecnolégicos.

e Empresario. Se identificaran en base a perfiles progresista y moderno; progresista porque el
empresario es el peruano dedicado que busca salir adelante haciendo crecer su negocio,
mejorando sus ingresos y su estilo de vida para sacar adelante a su familia; moderno, porque
buscan tener éxito, son pujantes y arriesgados al invertir, desean ser reconocidos por sus

logros, son decididos y optimistas para enfrentar riesgos y surgir econémicamente.

9. Estrategia de posicionamiento

Hoy en dia, crear una excelente estrategia de promocidén y una adecuada camparfia publicitaria no
son suficientes para ganar terreno en una sociedad sobresaturada de informacion; es necesario
adoptar una estrategia de posicionamiento y entrar primero a la mente del consumidor (Trout y
Ries 2002). En ese sentido, para ubicar la marca en un lugar distintivo de la mente del cliente se
resaltaran los beneficios principales de la plataforma, y se seguird la siguiente estrategia de

posicionamiento: “Plataforma crowdfunding de préstamos que ofrece un servicio agil y seguro”.
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Capitulo V. Téacticas de marketing

A lo largo de los afios han emergido diferentes enfoques respecto al planteamiento de las
estrategias y tacticas de marketing. Inicialmente solo se desarrollaban téacticas para bienes de
manufactura; sin embargo, con la evolucién en los negocios, es importante desarrollar tacticas
especificas acorde a la naturaleza de los servicios (Lovelock y Wirtz 2009). En este capitulo, se
enunciaran las tacticas de marketing de PeruFunding, aplicando las 7P del marketing de servicios
(Booms y Bitner 1981):

1. Estrategia de servicio

PeruFunding es una plataforma web que funcionard como mediador para cerrar operaciones
financieras masivas, de manera agil y segura, entre empresas que necesitan dinero con tasas de
interés accesibles y personas que estan dispuestas a darselos a cambio de una rentabilidad mayor

que la banca tradicional.

1.1 Estrategia de marca

Las caracteristicas del disefio de la marca son las siguientes:

e Nombre. La marca se compone en dos palabras claves considerando la visién y compromiso
de la plataforma:

o Perd. Se refiere al aporte que brindara al pais para su desarrollo econémico, impulsando
el dinamismo del sector empresarial y brindando la oportunidad de inversién a mas
peruanos.

o Funding. Se refiere a acopiar los recursos que permitan el desarrollo de los empresarios.

e Isotipo. El isotipo representa el ciclo de la retroalimentacion que existe entre inversionistas
gue apoyan a empresarios y ganan intereses por ello, asi como el aporte de estos empresarios

a la economia del pais. Los colores que lo caracterizan son verde, gris y purpura. El color

verde representa accesibilidad y dinero; el color gris seguridad y neutralidad; y el color

purpura dinamismo e innovacion. Los colores representan la personalidad de una marca agil,

segura e innovadora. El imagotipo sera utilizado para las fotos de perfil de redes sociales.
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Gréfico 4. Isotipo Graéfico 5.Imagotipo

‘\ \-) Perufunding

Fuente: Elaboracion propia, 2020. Fuente: Elaboracion propia, 2020.

1.2 Niveles de producto

e Inversionista

o Beneficio central. Retorno de inversion.

o Producto basico. Plataforma web de alternativas de inversion a corto plazo con

conocimiento de la tasa de retorno.
o Esperado. Recibir la mayor tasa de rentabilidad posible.
o Ampliado. Brindar asesoria sobre finanzas personales.
o Potencial. Plataforma de inversion a mediano plazo.
e Empresario
o Beneficio central. Recaudar el capital de trabajo que necesitan.

o Producto baésico. Plataforma web de préstamos participativos hasta 18 meses con mejores
tasas de interés que la banca tradicional.

o Esperado. Que sea &gil y efectivo.

o Ampliado. Brindar asesoria financiera empresarial.

o Potencial. Plataforma de préstamos participativos a mediano plazo.

1.3 Servicios complementarios

PeruFunding brindard principalmente un servicio de mediacién que permitira a Mype e
inversionistas satisfacer mutuamente sus necesidades financieras. Sin embargo, para conseguir
un adecuado disefio del servicio, es importante considerar servicios complementarios que eleven
de manera positiva la experiencia del cliente. En funcion a los papeles que cumplan, los servicios
complementarios pueden ser de facilitacién (auxilian el uso del producto basico) y de mejora
(afiaden valor para los clientes) (Lovelock y Wirtz 2009). A continuacion, se detallan los servicios

complementarios:
1.3.1 Servicios complementarios de facilitacion

e Informacion. A través de la plataforma, redes sociales y mailing se publicara informacion

sobre los beneficios de PeruFunding. En la plataforma se brindara informacion sobre:
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o Los beneficios y riesgos de participar en una plataforma de financiamiento participativa.

o Crowdfunding de préstamos, el funcionamiento de la plataforma y los pasos a seguir para
participar.

o PeruFunding y el perfil de sus colaboradores.

o El empresario que solicita el préstamo y sus indicadores financieros.

o Lacampafia en lanzamiento y monto recaudado a la fecha.

o Lastasas de rendimiento para los inversionistas.

o Cifras que demuestren el éxito de campafas concretadas.

o Blogs con noticias para empresario e inversores, articulos de capacitacion en finanzas
personales, y simuladores de inversidn y préstamos.

Finalmente, se publicara toda la informacion exigida por el Decreto de Urgencia N°013-20,

para la actividad transparente de la plataforma, la cual estara disponible 24/7.

Toma de pedidos. La toma de pedidos del empresario se realizara a través del formulario que

se encuentra en la plataforma web, luego de 24 horas (habiles) recibira una respuesta por parte

de un asesor comercial. El inversionista participara en la plataforma luego de registrarse a

través de esta, inmediatamente podran realizar sus aportes. Se podra tomar pedidos 24/7.

Facturacién. Se enviara una constancia de pago en cada cuota abonada por el empresario. Al

inversionista se le enviara una constancia automatica por el depoésito que se le hace. Las

constancias se entregaran de lunes a viernes hasta mediodia.

Pago. El empresario realizara el pago del préstamo en una cuenta recaudadora que abrird

PeruFunding por cada campafia. El pago a los inversionistas sera a las cuentas bancarias que

indiquen al momento de su registro en la plataformay se hara en un plazo méximo de 48 horas

de la fecha que corresponda.

1.3.2 Servicios complementarios de mejora

Consulta. A través del call center, chat on line que se encuentra en la web, correo de
consultas, Whatsapp y sistema de mensajes de las redes sociales, se absolveran
inmediatamente las dudas de los clientes en el horario de 8:00 am a 6:00 pm.

Seguridad. La informacion personal de los usuarios se almacenara en bases de datos cifradas
y con altos niveles de ciber seguridad; ademas, se realizard un monitoreo periddico de la web
para eliminar riesgos de clonacién de paginas, etcétera.

Excepciones. Para la atencién de sugerencias/reclamos y solucionar problemas se tendra
como canales de atencion el call center, chat on line que se encuentra en la web, correo de
consultas, Whatsapp y sistema de mensajes de las redes sociales en el horario de 8:00 am a

6:00 pm. Asimismo, a través de la pagina web podran utilizar el libro de reclamaciones (24/7).
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2. Estrategia de precio

Los servicios son de caracter perecedero, no se pueden almacenar y estan sujetos a fluctuaciones

constantes en su demanda, lo que afecta directamente la asignacion de sus precios. Por tal motivo,

es importante establecer objetivos en la asignacion de precios que estén en funcion con las metas

globales de la empresa, estos objetivos pueden ser los siguientes (Stanton et al. 2007):

Orientados a las ganancias. Lograr una retribucion meta y/o maximizar la utilidad.
Orientados a las ventas. Incrementar el volumen de ventas y la participacién de mercado.

Orientados al status quo. Estabilizar los precios y/o hacer frente a la competencia.

Como ya se indico anteriormente, la industria de las Fintech esta en crecimiento en el mercado

peruano. Por esa razdn, los precios de PeruFunding estaran orientados en incrementar el volumen

de ventas y la participacion de mercado, determinandose de la siguiente manera:

Comision fija por préstamo financiado. Se estima una comision de 3% sobre el capital del
préstamo otorgado a un empresario, comision que se cobrara solo cuando se recaude todo el
fondo solicitado en una campafia. Esta comision se determind luego de realizar un anélisis de
las comisiones que cobran otras Fintech que dan préstamos en el Per(, las mismas que estan
alrededor del 6%. Al ser competencia directa, se establece una comision menor para captar
mas solicitudes de préstamos en los primeros afios de operacion; ademas, con esta comision
se cubren los costos fijos y variables de PeruFunding.

Tasa de interés para el empresario. Se estima una tasa de interés promedio anual de 36,6%,
que estara en funcion del perfil de riesgo del empresario; es decir, en la medida que las
empresas van formando un historial crediticio con PeruFunding, con un adecuado
compromiso de pago, podran acceder a tasas de interés mas bajas. Se determiné esta tasa de
interés buscando que sea 10% menos que las tasas de interés que cobra el sistema financiero
tradicional, alrededor del 44% (sin considerar otras comisiones). También, se compard con
las tasas brindadas por las Fintech que ofrecen préstamos en el Pert, manteniéndose en un
nivel de tasa de similar a la que ofrecera PeruFunding.

Tasa de interés para el inversionista. Se estima una tasa de interés promedio anual de
16,5%, determinada segln el rendimiento ofrecido a los inversionistas en las Fintech de
préstamos, manejandose un nivel de tasa similar a la de la competencia para captar el interés
de estos inversionistas. A diferencia de la competencia, PeruFunding no cobrara ninguna

comisién por la gestion de cobranza, para diferenciarse en los primeros afios de operacian.
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3. Estrategia de plaza

El canal de servicio serd la pagina web, medio de interaccion entre el empresario y el
inversionista; punto de encuentro donde los empresarios podran acceder a financiamiento con los
fondos de los inversionistas, quienes buscan una rentabilidad mayor a la que brinda el sistema
financiero tradicional, ademas de hacer seguimiento a estas operaciones para tener un mejor

control. La direccion electronica de la pagina web es www.perufunding.pe.

2.1 Caracteristicas de la plataforma

El disefio de la plataforma se realizard de manera estratégica para facilitar la navegacion de los
usuarios y sea visualmente atractiva, considerando los colores de marca. A continuacion, se

describe el layout de la plataforma:

Gréfico 6. Layout de la plataforma

C @ perufunding.pe

X Pel’ufundlng Nosotros Oportunidades de inversion Solicita financiamiento Inversionista

Hola, Soy Juan

Consequi capital para mi empresa.

Asi como Juan, muchos empresarios han logrado
continuar con sus planes y suenos gracias al

financiamiento colaborativo. Averigua como participar.

SOLICITA FINANCIAMIENTO

Somos el lugar de encuentro para empresas e inversionistas que necesitan soluciones financieras seguras y

agiles

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

¢ Inicio. Mostrara la propuesta de valor de la empresa, un video informativo sobre PeruFunding
y sus procesos, las camparfias de financiamiento finalizadas con éxito; seccion de valoracién
de los clientes; blogs, noticias y boletines econémicos-financieros; informacion sobre los
medios de atencion al cliente (chat on line, teléfono, Whatsapp y correo corporativo); links o
enlaces hacia las redes sociales de la empresa; mapa de la web; direccion fisica de la empresa

y un enlace que direcciona a la base legal que respalda este modelo de negocio.
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Nosotros. Detalla informacion de PeruFunding como historia, mision, vision, valores
corporativos, propdsito y sobre sus colaboradores.

Oportunidades de inversidn. Muestra el catalogo de las camparfias en curso y los términos y
condiciones del préstamo; cada campafia indicard el monto de préstamos requerido asi como
informacidn relevante sobre el empresario como calificacion de la evaluacion financiera y los
principales indicadores que se desprenden, plazo de pago, tasa de retorno que ofrece, la
cantidad de veces que expone una campafia, cuantas veces logro el financiamiento, valoracion

de buen pagador, y porcentaje de financiacion obtenido hasta el momento por la campafia.

Gréfico 7. Menu oportunidades de inversion

C @ perufunding.pe,

X PerUfunding Nosotros Jportunidades d versior Solicita financiamiento versionista [DF'- STR ','FJ

Oportunidades de inversion

Textileria EIRL Agraria SA ndustria SAC aller Mecanico EIR

Compra de maquinaria Compra de insumos Reparacion de maquinaria Compra de herramientas
0

0 o 83 dias restante 0 inve 78 dias restant 0 inversore B3 dias restante

INVIERTE INVIERTE INVIERTE INVIERTE

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Solicita financiamiento. Muestra al empresario como participar en la plataforma, desde su
registro hasta el pago del préstamos obtenido. Ademas, se presenta un simulador para calcular
las cuotas a pagar por el préstamo solicitado, y muestra los montos totales prestados a través
de la plataforma, cantidad de préstamos expuestos que lograron conseguir el fondo requerido,
y cantidad de empresas registradas

Inversionista. Muestra al inversionista cémo participar en la plataforma, desde su registro
hasta la recepcion del capital e intérés de retorno. Ademas, se presenta un simulador para
calcular los rendimientos que recibiria en caso decida participar; se muestran los montos
totales de dinero invertido en la plataforma, montos de intereses ganados, tasa de retorno anual
en promedio, y cantidad de inversionistas registrados.

Registrate. Donde los usuarios podrén registrarse, elemento importante para reconocerlos

como clientes y recolectar data que se usara para ejecutar tacticas comerciales y de marketing.
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4. Estrategia de promocién

La promocion es parte importante del marketing, ya que permite a las empresas hacer un producto
0 servicio mas atractivo a los compradores potenciales, y asi tratar de aumentar el volumen de
ventas (Stanton et al. 2007) .

4.1 Objetivos de promocion

«Desde la perspectiva del marketing, la promocién sirve para lograr los objetivos de una
organizacién» (Stanton et al. 2007). Por tal motivo, antes de disefiar las tacticas de promocion, se
establecen los objetivos que se desean alcanzar: informar el lanzamiento de Perufunding; crear

imagen de marcar; persuadir al cliente de comprar (generacion de clientes), y recordacion.

4.2 Creacion del mensaje publicitario

La creacidn y comunicacion adecuada del mensaje es importante para el éxito de una campafia

publicitaria (Kotler y Armstrong 2008). A continuacion, se desarrolla la estrategia del mensaje:

¢ Beneficio. Perufunding permite crear operaciones financieras masivas entre empresas que
necesitan acceder a crédito con tasa de intereses bajas, y personas que estan dispuestas a
déarselos a cambio de una rentabilidad mayor que la banca tradicional.

e Razdn de preferencia. Es una plataforma web agil y segura que funciona como punto de
contacto entre empresarios y personas dispuestas a invertir.

e Caracter de marca. Accesible, seguro, dinamico.
El mensaje publicitario seria: “Lugar de encuentro para empresas € inversionistas que necesitan
soluciones financieras seguras y agiles”. Ademas, para la elaboracion del mensaje publicitario se

consideraron los insights que se desprendieron de la investigacion de mercado.

Tabla 26. Insights del pablico objetivo

Insights del pablico objetivo

Inversionista Empresario
...” No sé qué hacer con mis ahorros”. ...”me apena que las IFIS no confien en mi capacidad de
...” No temo arriesgarme”. pago”.
...” Quiero ganar mas por mi dinero que teniéndolo | ...” tengo grandes proyectos para mi empresa y no tengo
en un banco”. dinero realizarlo rapidamente”.
...”me preocupa que mi empresa no crezca”.

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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4.3 Tacticas de promocién

Los medios por los cuales las empresas intentan lograr sus objetivos de promocién son las
comunicaciones de marketing (Kotler y Keller 2012). Tomando como principal referencia sus

aportes, a continuacion, se detallan las tacticas de promocion en la tabla 27.

4.4 Cronograma de promocion

El cronograma representa los tiempos en los que se realizaran las tacticas de promocion y se

explica a continuacion (ver tabla 28):

e Enel periodo pre operativo se realizara s6lo publicidad en redes sociales, en Google y Display
(SEM); se utilizara el e-mail marketing; se publicaran en la plataforma los primeros articulos
informativos creados por expertos en la materia, y se entregaran los primeros articulos
promocionales (merchandising). Finalmente, se realizardn relaciones publicas para que
diarios prestigiosos del pais realicen un articulo periodistico sobre el lanzamiento de
Perufunding.

e Los cuatro primeros meses se invertird todas las semanas en redes sociales (S/ 750 por
semana). Desde el quinto mes se invertira las dos Ultimas semanas de cada mes, excepto julio
y diciembre cuando se invertira todo el mes, periodos en los que los inversionistas pueden
tener mas excedentes. Los S/ 1.500 no utilizados a partir del mes nimero 5 se invertiran en el
los meses 7y 12.

e El e-mailing se utilizara durante todas las semanas (dos veces por semana) y se invertird S/
900 por mes, siendo el mes 7 y el 12 donde se invertira S/ 1.500, respectivamente, ya que se
considera que en esos periodos los inversionistas pueden tener mas excedentes.

e Se invertira en articulos de promocion (merchandising) todos los meses, siendo el mes 5
donde se comprara mas ya que se participard en un evento.

e Se participara en un evento como auspiciador en el mes 5: Fintech Forum.

o Se efectuard relaciones publicas en el mes 6 para que se conozca el desarrollo que experimenta
la empresa en el mercado peruano.

e Se invertira en la contratacion de expertos reconocidos en economia y finanzas para que
elaboren articulos informativos, asesorando en inversiones a los usuarios registrados, los
cuales se publicaran en la plataforma y se enviara via mail.

e EIl marketing boca a boca, las ventas personales y SEO se realizaran durante todas las

semanas.
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Se sefialan en color verde las actividades que no tienen costo dentro del presupuesto de
marketing, como las relaciones publicas planificadas, el marketing boca a boca que es una
consecuencia del servicio, las ventas personales y SEO que se realizaran por el equipo de
ventas y marketing (este costo se encuentra contemplado en la planilla). Los colores azul

oscuro representan los periodos en que se intensifican la inversion promocional.
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Tebla 27. Técticas depramocion

Chgtivo grmm:m Tadtica Decripaion
merketing
. : SHVIse utilizara los keywordsmencionedas para HO. El digd dlrea:ldaala NAVWED
Infomery | 5 icick m e dmm' hecer dlick En redes sociales e colocaran post Pivorc ks b eOn SIVICO] B
recorcar. : Linkedin) nenlae dlretnmaalaplatafurmmdoy/oamfomulanodemwmos Lainversiinseriace
y ' . - aosto por dlick. Estos anunaios goareceréan paiael perfil del segmenio demercado.
Infomrery Pramocionde 7 a a JUerza e veries Losarticulos seran brodhures, boligrafos y 1dpices, bolsaspbllcrtanas blod<s de notesy cuackemos,
articulos
:ecnldar. \NzS, adimmw caloulechoras, calendbrios, apences, entre otros articulos de escritorio
MMy | Bverips e s . :
ool e@na‘%/las aﬂonmpamm Partioper enLime Fnech Foum,
Infomner . * Iran en los dianos Gestiony El Camertio para.que un eqperto enfinenzas e
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Infomer, CamLnicar apotenciales UsLancs Sore IosservmoqueonetJelaplalaioma(Mmallchdy
orear Verketing Exveil meiei bemﬁcm)paralograrwpmerlrgwyreglstrodedams Se ermiarén boletines infometvos a
denarcay | diirecto. g LA S fstracios Sohre las canpanes rLevas eﬂaﬂsﬂwsdee(mytemeammﬁmmosde
recorcar. S —— actualiced. Se utilizara la herramienta VBIIChInT,
Bqoera B3 &3
Pers i Marketing y%mv\eb, articulos informetives | Articulos informetivos eleborados por especial ye>§oems reconocidos el sector, asesorando sore
' interactivo. d@m?&qp%?chemay finanzas personales y desanollo de negocios. Se can (mfelemasmllrmdelosemms
I Cipen.
: Virketingde Permhraleano ria Enlapégnade Inicio e la plaiaiommaneora un epecio de valoracion IGar los prni
Pstedi. | BenBos historia.cle su experiencia. t&strrmE = obsansfmmgbel?é&[entes . — Fjarap.bl ar;nms::es
00 e COTY0Nepor Un aeay 005 aes0res PImer a8es0r ®
ec”mcbla\ﬂmﬁ\ratljr]dlmlesp)&ermales Qonsiguienco rLnicnes en mediante
Inforrer, telemarketingy el wg]mlaplatafoma | asesor contactara
oearimegn | \Vaniss Eqipoceventzs ananeerresasaldlaQMernbunbase[g detosde davesdel anuales.
demaray | personaks. 0 encargara e laventa pesiva (clientes potenciales que buscan ala grpresa) y el
persuedir mmde%uhparadm&samm ling, e1eil y chet on line. El jefe del areade
los reportes sore les venias e indicacorss qe%blmrmmla elaborar la
baae datos de ampresanios y desarollar las estrategiies de SHO durante el primey afo.
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Fuente: Elaboracion propia, 2000
Tabla 28. Cronogramade pramocion
PRIMER ANO
MES
0 2 3 5 6 7 8 9 10 11 12
pctividad 1913131313\ 8 |33\ 3| 313131513 |33 13|13 |8\ B|5\3|13)\B|5)\B\5\B 5 |3|13|3| 8|35 3|3 58|53 |5 |33\ 3|3\ 3
5
Redes Sociales,
Anuncios en
Google y Display
(SEM)
E-mail marketing
Promocion de
Ventas (articulos
promocionales)
Eventos
Relaciones
Puablicas
Avrticulos
informativos
elaborados por
expertos
Marketing Boca
a Boca
Ventas
Personales
SEO
Fuente: Elabooracion propia, 2020.




5. Estrategia de proceso

El servicio es una plataforma web que funcionard como mediador para cerrar operaciones
financieras masivas entre empresarios e inversionistas que necesitan encontrarse para obtener
beneficios financieros. Con la finalidad de describir los procesos, se han elaborado diagramas de

servicio (Lovelock y Wirtz 2009) (ver gréaficos 8 y 9):
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Grafion 8. Mapade procesos el inversionista

1° ACTO 2" ACTO 3° ACTO
| : | _ J
[ I | |
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Tiempo
~,
= Registro en Revizsion de ;v Imversidn en Fecibimiento = | .
E la plataforma campafias EL% campatias da rentabilidad u_' Feocomianda
& /o o
] Fridenci .
o videncia Plataforma Plataforma Plataforma Drepdsito en
bk Fisica - Plataforma
Dizitacién Dizitacién
Lines de interaccion Constancia
Confirmacicn de .
FPersona de contacto - onfimma .
(acciones visibles) Atiende consultas Atiende consultas recepcion del c clon de Enviar encuesta
. transferencia
depdsito
Linea de visibilidad | | i i i
Derivar consultas al Actoalizacicn de Fecoger
Persona de comtacto . .. i b aliza =
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£ __Linga interna
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o .
. Mantenimiento de Elaborar campatias Seguimiento del .. . .
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‘3 T redes sociales corriente de la de pagos calidad del servicio
= L campafia
it Linea interna | | i |
e IT Interaccidn . . g 8 .
n . . .
Mantenimiento de los modulos de la plataforma
Fuente: Elaboracion propia, 2020.
Grafion 9. Mgpade procesos del aTpresano
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Fuente: Elaboracion propia, 2020.




6. Estrategia de personas

Para lograr un excelente servicio y productividad, es necesario seguir los siguientes pasos
(Lovelock y Wirtz 2009): contratar al personal correcto en funcién al servicio que ofrece
PeruFunding; capacitar al personal constantemente, y motivar e impulsar al personal a través de

recompensas.

El servicio que ofrecera PeruFunding es 100% on line; sin embargo, una interaccion fluida entre
su personal con los empresarios e inversionistas es fundamental para lograr campafias de
préstamos exitosas. Ademas, es probable que también se generen interacciones sobre problemas
y/o solicitudes especiales; las soluciones brindadas por el equipo de PeruFunding seran claves en

la satisfaccion del cliente con el servicio brindado (Lovelock y Wirtz 2009):

Se contara con un grupo de profesionales expertos en analisis financieros que pueda elaborar
informes financieros transparentes que ayuden a los inversionistas a decidir en qué campafa
participar. Asi mismo, es necesario contar con asesores comerciales que puedan identificar
potenciales clientes, y apoyar en la atencion de sus consultas, reclamos y/o sugerencias a los
empresarios e inversionistas ya registrados en PeruFunding. Es fundamental que todo el personal
conozca el funcionamiento y los procesos de la plataforma, asi todos tendran la capacidad de
brindar una rapida y adecuada respuesta a los clientes para lograr que se fidelicen con la
plataforma. También, es necesario realizar un seguimiento al cumplimiento de los pagos por parte
del empresario, para asegurar el retorno de la inversion al inversionista, asi como formar un perfil
de riesgo para el empresario que le permita obtener mejores tasas de intereses para préstamos

futuros.

7. Estrategia de evidencia fisica

La evidencia fisica se refiere al entorno en el que se entrega el servicio y los elementos tangibles
asociados. Se divide en dos componentes: evidencia periférica y evidencia esencial (Shostack
1982: 49-63). Se desarrollara como sigue:

e Evidencia periférica. E-mails de confirmacidn de registro, participacién, transferencias de

depdsito, entre otros.

e Evidencia esencial. Todo el entorno de la pagina web.
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En concordancia con la estrategia de posicionamiento, los mensajes de comunicacién se realizaran

de manera rapida y, en lo posible, inmediata.

Dada la naturaleza intangible del servicio financiero propuesto y que los clientes hacen inferencia
de la calidad del servicio en base a los tangibles ofrecidos (Bitner 1990) (Le Blank y Nguyen
1988: 7-18), la plataforma web, el entorno fisico en el que se desarrollaran los procesos del
servicio y con el que interactuard el cliente, también llamado servicescape (Bitner 1992: 57-71);

se desarrollara considerando los siguientes factores:

e Enfocada en lo que el puablico objetivo espera:
o Funcional.
o De respuesta rapida.
o De alta disponibilidad.
o Con informacion claray completa.
o Con sistemas de ciberseguridad.
e Con elementos que refuerzan el posicionamiento:
o Colores de la marca y los asociados a seguridad, agilidad y modernidad.

o Disefios modernos.

Adicionalmente, para los empleados, la presencia fisica seran las oficinas y dado que el disefio de
éstas puede impactar en la satisfaccién, productividad y motivacién (Davis 1984: 271-83), seran
disefiadas para promover una comunicacion agil y horizontal. Las oficinas se ubicaran en un lugar

céntrico con acceso rapido a vias principales de transporte.
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Capitulo VI. Implementacidn y control

1. Proyeccion de ventas

Se consideran los siguientes supuestos para realizar la proyeccion de ventas para el lanzamiento

de la plataforma PeruFunding:

e El horizonte de la evaluacion de proyecto es de 5 afios y 6 meses. Por lo tanto, el inicio de la
operacién preoperativa (afio 0) se estima en 6 meses antes de inicio de operacién, donde 3
meses estara destinado exclusivamente al disefio de la plataforma.

e Latasa de crecimiento anual del financiamiento colectivo en el Perd se asumira igual a la tasa
de crecimiento de plataformas de crowdfunding en Latinoamérica en el 2018, que fue de 46%
(BID; BID Invest, y Finnovista 2018).

e Los precios y los costos no son ajustados por inflacion.

e Por los siguientes 5 afios se tendra un préstamo promedio anual de S/ 10.000.

e Para efectos de analisis, el plazo promedio por préstamo serd de 12 meses y el pago se
realizard con cuota bullet.

e La comision de administracion sera de 3%, se mantendrd constante por los 5 afios de
proyeccidn y se cobraré solo cuando se logre recaudar el 100% de los fondos a prestar. Esta
comisién se aplicara sobre el capital del préstamo.

e La tasa de interés para el inversionista y empresario se determina en funcion al analisis
realizado lineas arriba, considerando las siguientes tasas:

o Tasa de interés promedio que se pagara al inversionista de 16,5%.
o Tasa de interés promedio que se le cobrara al empresario de 36,6%.

e Para efectos de anélisis se determina que las tasas de interés promedio seran constantes
durante los 5 afios de proyeccién.

e Para efectos de andlisis, se determina un 10% como cuentas incobrables para cada afio, las

mismas que descuentan directamente a los ingresos por tasa de interés.
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Tabla 29. Proyeccion de ventas

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
# Solicitud de préstamos 5.656 5.656 5.656 5.656 5.656
# Solicitudes de préstamos aceptadas 298 387 459 744 1.087
# Solicitudes de préstamos otorgados 238 348 509 744 1.087
Comision por préstamo financiado 3% 3% 3% 3% 3%
Préstamo medio anual S/10.000 S/ 10.000 S/ 10.000 S/10.000 S/10.000
Volumen total prestado S/ 2.380.122 S/ 3.480.000 S/ 5.090.000 S/ 7.440.000 | S/10.870.000
Ingreso por comisién S/ 71.404 S/104.400 S/ 152.700 S/223.200 S/326.100
Tasa de interés pasiva promedio 16,5% 16,5% 16,5% 16,5% 16,5%
Tasa de interés activa promedio 36,6% 36,6% 36,6% 36,6% 36,6%
Diferencial de tasa de interés 20% 20% 20% 20% 20%
Volumen total prestado S/ 2.380.122 S/ 3.480.000 S/ 5.090.000 S/ 7.440.000 | S/10.870.000
-10% incobrable S/ 238.012 S/ 348.000 S/ 509.000 S/ 744.000 S/ 1.087.000
S/ intereses S/ 784.012 S/ 1.146.312 S/ 1.676.646 S/ 2.450.736 S/ 3.580.578
Ingreso por tasa de interés S/ 430.564 S/629.532 S/920.781 S/1.345.896 | S/1.966.383
[Ingreso total | s/501.968 | S/733.932 [ $/1.073.481 | S/1.569.096 | S/2.292.483

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

El ingreso total estd compuesto en:

e Ingreso por comision. Es la ganancia que se obtiene de la comision que se cobra al
empresario luego de recaudar el 100% de los fondos que ha solicitado como préstamo. Esta
comision es sobre el total de fondos que se prestan.

e Ingreso por tasa de interés. Es la ganancia que se obtiene del diferencial entre los intereses

gue se cobran al empresario y los intereses que se le paga al inversionista.

El ingreso total seria la suma de ambos ingresos; para efectos de analisis, se expresaran en soles,

por lo cual, no se considerara la diferencia por tipo de cambio.

2. Presupuesto

2.1 Presupuesto de inversion

La inversion preoperativa de la plataforma PeruFunding estd compuesta por lo siguiente:

e Constitucién de la empresa, donde se consideran los gastos de la minuta de constitucion,
escritura publica, inscripcién en registros publicos y el registro de la marca PeruFunding en
Indecopi.

e Desarrollo de la plataforma tecnoldgica.

e Pago anual por el hosting y dominio.
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e Gasto de marketing en redes sociales, mailing, elaboracién de articulos sobre crowdfunding
de préstamos para ser colocado en la plataforma web, publicidad en Google (SEM) y
elaboracion de articulos promocionales de la marca.

e Colaboradores: gerente general, jefe de finanzas, jefes de tecnologia y jefe de ventas y
marketing.

e Laptops.

Tabla 30. Presupuesto de inversion

Presupuesto de inversion

Constitucién de PerdFunding S/1.000
Plataforma web S/ 40.000
Gastos preoperativos S/ 78.000
Equipos S/ 12.000
Colaboradores S/ 49.500
Marketing S/ 16.500

Total S/119.000

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

El periodo preoperativo consta de 6 meses, donde la inversion asciende a S/ 119.000. Esta
compuesta por la constitucién y registro de la empresa, la creacion de la plataforma y los gastos

preoperativos.

Asimismo, esta inversion se realizard al 100% con el aporte de los accionistas, no se solicitara
ningln préstamo bancario. Las utilidades se reinvertiran en los 5 afios proyectados, por lo cual,

no habra reparto de dividendos.

2.2 Presupuesto operativo

El presupuesto operativo se determina de la siguiente manera:

e Costos fijos directos. Asociados a los costos de hosting, dominio y mantenimiento de la
plataforma, para una adecuada funcionalidad.

e Costos variables. Asociados a los costos de validacion en el central de riesgos y Reniec para
analizar el perfil del empresario, asi como también las comisiones bancarias por las
transferencias realizadas al empresario cuando se recaude el total del préstamo y al
inversionista, cuando se retorne su inversion mas intereses.

e Gastos de administracion. Asociados a los pagos de planilla los mismos que, a partir del afio
2, tendran un ajuste de +2% cada afio. Este ajuste se realiza en funcién al rango meta de la

inflacidn del Per( que va de 1% a 3% (BCRP 2018). Por lo tanto, se trabajara con un rango
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promedio de 2% para considerar las fluctuaciones econdmicas de los siguientes afios.

Ademas, también se consideran los siguientes gastos:

o Alquiler de oficina (Wework).

o Asesorias legales y contables seran externas para una adecuada revision de los contratos

de crédito y para todos los temas contables y tributarios de la PeruFunding.

o La compra de laptops para cada miembro del staff, siendo este el Unico activo fijo que

tendra PeruFunding.

Tabla 31. Presupuesto operativo

Costos fijos S/12.400 S/12.400 S/12.400 S/12.400 S/12.400
Servicio de hosting S/ 7.200 S/7.200 S/ 7.200 S/7.200 S/ 7.200
Dominio S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200 S/ 200
Mantenimiento de la plataforma S/5.000 S/5.000 S/5.000 S/5.000 S/5.000
Costos variables S/ 17.657 S/19.915 S/23.212 S/ 28.025 S/ 35.053
Central de riesgo S/ 12.744 S/ 12.744 S/ 12.744 S/ 12.744 S/ 12.744
Reniec S/ 3.570 S/5.212 S/ 7.610 S/11.111 S/ 16.222
Comision bancaria por transferencias S/1.342 S/1.958 S/ 2.857 S/ 4.170 S/ 6.087
Gastos de administracion S/61.500| S/462.380| S/539.580| S/702.822| S/702.730| S/723.817
Gerente General S/ 15.000 S/ 75.000 S/ 76.500 S/ 78.030 S/ 79.591 S/81.182
Jefe Financiero S/ 10.500 S/ 52.500 S/ 53.550 S/ 54.621 S/ 55.713 S/ 56.828
Jefe de Tecnologia S/ 10.500 S/ 52.500 S/ 53.550 S/ 54.621 S/ 55.713 S/ 56.828
Jefe de Marketing y Ventas S/ 10.500 S/ 52.500 S/ 53.550 S/ 54.621 S/55.713 S/ 56.828
Analista financiero 1 S/ 37.500 S/ 38.250 S/ 39.015 S/ 39.795 S/ 40.591
Analista financiero 2 S/ 30.000 S/ 30.600 S/31.212
Asesor comercial 1 S/ 35.000 S/ 35.700 S/ 36.414 S/ 37.142 S/ 37.885
Asesor comercial 2 S/ 30.000 S/ 30.600 S/31.212
Analista de marketing S/°30.000 S/ 30.600 S/31.212 S/ 31.836
Especialista de recursos humanos S/ 37.500 S/ 38.250 S/ 39.015
Alquiler de local (Wework) S/79.380| S/123.480| S/176.400| S/176.400| S/ 176.400
Asesor legal S/ 3.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000
Asesor contable S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000
Laptops S/ 12.000 S/ 6.000 S/ 3.000 S/ 9.000 S/ 12.000
Presupuesto operativo S/61.500| S/492.437| S/571.895| S/738.434 S/743.155| S/771.270

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

2.3 Presupuesto de marketing

Al ser una plataforma 100% on line, se elabor6 el presupuesto de marketing en funcién a medios

de comunicacion on line, dandole mayor énfasis a las redes sociales y mailing. Ademas, segun

los resultados de las encuestas, mas del 85% de los encuestados prefieren recibir publicidad sobre

la plataforma a traves de estos medios de comunicacion.

Para impulsar el crecimiento del nimero de inversionistas y solicitudes de préstamos de

empresarios, se proyecta un crecimiento de 10%, a partir del segundo afio, sobre los siguientes

presupuestos:
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e Articulos elaborados por expertos en crowdfunding de préstamos y en economia, para

colocarlos en la plataforma web y brindar mayor informacidn al pablico objetivo.

e Comunity manager - redes sociales.

e Mailing con informacion sobre la plataforma, sus alcances, formas de invertir, entre otros

aspectos importantes asociados a la decision de usar la plataforma.

e SEM (Google).

Tabla 32. Presupuesto de marketing

Afo 2 Afo 3 Ao 4

Articulos de expertos para la web S/ 42.000 S/ 46.200 S/50.820 S/ 55.902 S/ 61.492
Comunity manager - redes sociles:| o/ 10 555l  gr19800| /21780 /23958 /26354
Facebook, Linkedin, Instagram

Mailing S/ 12.000 S/ 13.200 S/ 14.520 S/ 15.972 S/ 17.569
SEM (google) S/ 48.000 S/ 52.800 S/ 58.080 S/ 63.888 S/ 70.277
Merchandising S/ 12.000 S/ 12.000 S/12.000 S/12.000 S/ 12.000
Presupuesto de marketing S/132.000] S/144.000f $S/157.200| S/171.720| S/187.692

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Luego de determinar todos los presupuestos para la operatividad y funcionalidad de la plataforma

PeruFunding, se consolidaron para obtener el siguiente presupuesto total:

Tabla 33. Presupuesto total

Afio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Presupuesto de inversion S/ 41.000
Presupuesto operativo S/ 61.500( S/492.437| S/571.895| S/738.434| S/ 743.155| S/771.270
Presupuesto de marketing S/16.500f S/132.000{ S/144.000] S/157.200] S/171.720| S/187.692
Presupuesto total S/119.000| S/624.437| S/715.895| S/895.634| S/914.875| S/958.962

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

2.4 Evaluacion financiera del proyecto

Para evaluar la rentabilidad de la plataforma PeruFunding se trabajard con los siguientes

supuestos:

e Los ingresos y egresos estan expresados en soles, por lo tanto, no hay diferencia por tipo de

cambio.

e El método de depreciacién es en linea recta y se trabajara con los criterios de la depreciacion

tributaria (equipos de procesamientos 25%, activos intangibles 10% y otros activos 10%).

e Se utilizara el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) como criterios

de evaluacién de la rentabilidad del proyecto.
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e EIl costo de oportunidad del capital (COK) se considera en 20,38%, que corresponde al

promedio a diciembre de 2018 de la tasa de interés activa en moneda nacional del sistema

financiero tradicional (SBS 2019). Esto debido a que la industria Fintech aln estd en

crecimiento, por lo cual, se propone que la COK igual a la de un financiamiento tradicional.

e Elimpuesto a la renta es de 29,5%.

o Las utilidades se reinvierten todos los afios proyectos, por lo cual no hay pagos de dividendos.

Se proyecta el estado de resultados en funcion a la proyeccién de ventas y el presupuesto total

elaborado lineas arriba. De esta manera, se observa que, a partir del segundo afio de operacion,

manteniéndose todos los supuestos indicados lineas arriba, PeruFunding generaria una utilidad

neta.

Tabla 34. Estado de resultados

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos por comision S/ 71.404 S/ 104.400 S/ 152.700 S/ 223.200 S/ 326.100
Ingresos por tasa de interés S/ 430.564 S/ 629.532 S/920.781( S/ 1.345.896| S/ 1.966.383
Total de ingresos S/501.968 S/733.932| S/1.073.481| S/1.569.096| S/2.292.483
Costos fijos S/ 12.400 S/ 12.400 S/ 12.400 S/12.400 S/ 12.400
Costos variables S/ 17.657 S/19.915 S/ 23.212 S/ 28.025 S/ 35.053
Total de costos S/.30.057 S/32.315 S/ 35.612 S/40.425 S/ 47.453
Utilidad bruta S/471.911 S/701.617| S/1.037.869| S/1.528.671| S/2.245.030
Gastos de administracion S/ 462.380 S/ 536.580 S/ 702.822 S/ 702.730 S/ 723.817
Alquiler de oficina S/ 79.380 S/ 123.480 S/ 176.400 S/ 176.400 S/ 176.400
Sueldos administrativos S/ 305.000 S/ 341.100 S/ 445.422 S/ 454.330 S/ 463.417
Nuevos equipos S/ 6.000 S/9.000 S/12.000
Asesoria legal S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000
Asesoria contable S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000 S/ 36.000
Gastos de ventas S/ 132.000 S/ 144.000 S/ 157.200 S/ 171.720 S/ 187.692
EBITDA -S/122.469 S/ 21.037 S/ 177.847 S/654.221| S/1.333.521
Depreciacion S/ 4.500 S/ 5.250 S/ 7.500 S/ 4.500
Amortizacion intangible S/ 4.000 S/ 4.000 S/ 4.000 S/ 4.000 S/ 4.000
EBIT -S/ 126.469 S/ 12.537 S/168.597 S/642.721| S/1.325.021
Impuesto a la renta 29,5% S/1.913 S/ 49.736 S/ 189.603 S/ 390.881
Utilidad neta -S/126.469 S/10.624 S/118.861 S/453.118 S/934.140
Margen neto -25% 1% 11% 29% 41%

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Luego de elaborar el estado de resultados se proyectara el flujo de

siguiente manera:

caja de PeruFunding de la
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Tabla 35. Flujo de caja proyectado

Inversion -S/119.000

Ingresos por comision S/ 71.404 S/ 104.400 S/ 152.700 S/ 223.200 S/ 326.100
Ingresos por tasa de interés S/ 430.564 S/ 629.532 S/920.781| S/1.345.896| S/ 1.966.383
Total de ingresos S/501.968 S/733.932( S/1.073.481| S/1.569.096| S/2.292.483
Costos fijos S/12.400 S/12.400 S/12.400 S/12.400 S/12.400
Costos variables S/ 17.657 S/19.915 S/ 23.212 S/ 28.025 S/ 35.053
Gastos de administracion S/ 462.380 S/ 536.580 S/ 702.822 S/ 702.730 S/ 723.817
Gastos de ventas S/ 132.000 S/ 144.000 S/ 157.200 S/171.720 S/ 187.692
et 18 UepIsLaLiony S/ 4.000 S/ 8.500 S/9.250| /11500 S/ 8.500
Total de gastos S/628.437| S/721.395| S/904.884| S/926.375| S/967.462
Utilidad antes de impuesto -S/ 126.469 S/ 12.537 S/ 168.597 S/ 642,721 S/ 1.325.021
Impuesto a la Renta S/1.913 S/ 49.736 S/ 189.603 S/390.881
Utilidad Neta -S/126.469 S/10.624| S/118.861| S/453.118 S/934.140
oo ey S/ 4.000 S/ 8.500 $/9.250|  S/11500 S/ 8.500
Flujo de caja -S/119.000( -S/122.469 S/19.124| S/128.111| S/464.618 S/ 942.640
Flujo de caja acumulada -S/119.000| -S/241.469| -S/222.345 -S/94.234( S/ 370.384( S/1.313.024

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Luego de elaborar el flujo de caja proyectado, se calculara el VAN y la TIR para determinar la

viabilidad del proyecto.

Tabla 36. Indicadores VAN y TIR

COK 20,36%
VAN S/460.513
TIR 61%

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Con los resultados obtenidos, se puede indicar que la plataforma PeruFunding es viable
econdémicamente pues ofrece un VAN de S/ 460513 y una TIR de 61%, en una proyeccion de 5
afios. Ademas, la TIR calculada es mayor que el COK (20,36%), por lo cual, es viable

implementar la plataforma PeruFunding.

3. Simulacion

Las tres principales variables que afecta el VAN y TIR son el diferencial de tasa, la comision por
recaudacion de préstamo y el ticket medio de inversion. En base a ello se elaboraron los siguientes

puntos de control considerando una variacion de 10% en la primera y 15% en las Gltimas dado

gue son las més factibles de cambio y tienen mayor impacto en el resultado:
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Tabla 37. Caso 1: VAN y TIR con variacién de -10% fija en la comision de recaudacion

Variacion de Variacion de diferencial de tasa
comision por
recaudacion: -10% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15%
VAN: -133.487 |VAN: -52.064 |VAN: 29.358 [VAN: 110.781 [VAN: 192.204 [VAN: 273.627 [VAN: 355.050
-15%|TIR: 7% TIR : 15% TIR: 23% TIR: 31% TIR: 38% TIR: 46% TIR: 54%
VAN: -37.695 |VAN:48.516 |VAN:134.729 |VAN: 220.942 [VAN: 307.154 [VAN: 393.367 [VAN: 479.579
-10%(TIR: 17% TIR: 25% [TIR: 33% |TIR: 41% [TIR: 49% |TIR: 57% |TIR: 65%
VAN:58.096 |VAN: 149.098 |VAN: 240.100 [VAN: 331.102 [VAN: 422.104 [VAN: 513.106 [VVAN: 604.109
Variacion de |_-5%|[TIR: 26% TIR: 34% |TIR: 43% |TIR: 51% |TIR: 60% |TIR: 68% [TIR: 77%
ticket VAN: 153.887 |VAN: 249.679 |VAN: 345.471 |VAN: 441.263 [VAN: 537.054 [VAN: 632.846 [VVAN: 728.638
promedio de | 0%|TIR: 35% TIR: 44% |TIR: 53% |TIR: 62% |TIR: 71% |TIR: 80% [TIR: 89%
inversion VAN: 249.679 [VAN: 350.260 |VAN: 450.842 [VAN: 551.423 |VAN: 652.004 |VAN: 752.586 \VAN: 853.167
5%|TIR: 44% TIR: 53% TIR: 62% TIR: 72% TIR: 81% TIR: 91% TIR: 101%
VAN: 345.471 |VAN: 450.842 |VAN: 556.213 |VAN: 661.584 [VAN: 766.955 [VAN: 872.326 [VAN: 977.696
10%(TIR : 53% TIR: 62% TIR: 72% TIR: 82% TIR: 92% TIR: 103% |TIR: 113%
VAN: 441.263 |VAN:551.423|VAN: 661.584 |[VAN: 771.744 [VAN: 881.905 [VAN: 992.065 [VAN: 1.102.226
15%|TIR: 62% TIR: 72% [TIR: 82% |TIR: 93% [TIR: 104% |TIR: 115% |TIR: 126%
Fuente: Elaboracion propia, 2020.
Tabla 38. Caso 2: VAN y TIR sin variacion en la comision de recaudacion
Variacion de Variacion de diferencial de tasa
comision por
recaudacion: 0% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15%
VAN: -106.346 |VAN: -24.923 |VAN: 56.499 [VAN: 137.922 [VAN: 219.345|VAN: 300.768 |VAN: 382.191
-15%(TIR: 10% TIR: 18% TIR: 26% TIR: 33% TIR: 41% TIR: 49% TIR: 56%
VAN:-8.958 |VAN:77.254 [VAN: 163.467 |VAN: 249.679 [VAN: 335.892 |[VAN: 422.104 |VAN: 508.317
-10%|TIR: 20% TIR: 28% TIR: 36% TIR: 44% TIR: 52% TIR: 60% TIR: 68%
VAN: 88.430 |VAN:179.432|VAN: 270.434 [VAN: 361.436 |VAN: 452.438 [VAN: 543.441 |VAN: 634.443
Variacién de | -5%|TIR: 29%  |TIR: 37% |TIR: 46% |TIR: 54% |TIR: 63% |TIR: 71% TIR: 80%
ticket VAN: 185.818 |VAN: 281.610 |VAN: 377.401 |VAN: 482.773 | VAN: 568.985 [VAN: 664.777 |VAN: 760.568
promedio de | _0%|TIR: 38%  |TIR: 47% |TIR: 56% |TIR: 65% |TIR: 74% |TIR: 83% TIR: 92%
inversion VAN: 283.206 |VAN: 383.788 |VAN: 484.369 |VAN: 584.950 [VAN: 685.532 [VAN: 786.113 |VAN: 886.694
5%|TIR: 47% TIR: 56% TIR: 66% TIR: 75% TIR: 85% TIR: 94% TIR: 104%
VAN: 380.595 |VAN: 485.965[VAN: 591.336 |VAN: 696.707 [VAN: 802.078 [VAN: 907.449 |VAN: 1.012.820
10%|TIR: 56% TIR: 66% TIR: 76% TIR: 86% TIR: 96% TIR: 106% TIR: 117%
VAN: 477.983 |VAN:588.143 |VAN: 698.304 [VVAN: 808.464 |\VAN: 918.625 [VAN: 1.028.785 |VAN: 1.138.946
15%|TIR: 65% TIR: 75% TIR: 86% TIR: 96% TIR: 107% ([TIR: 118% TIR: 129%

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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Tabla 39. Caso 3: VAN y TIR con variacion de +109% fija en la comision de recaudacion

Variacién de Variacién de diferencial de tasa
comision por
recaudacion: 10% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15%
VAN: -79.205 [VAN:2.217 |VAN:83.640 |VAN: 165.063 |VAN: 246.486 |VAN: 327.909 |VAN: 409.332
-15%|TIR: 13% TIR: 21% TIR: 28% TIR: 36% TIR: 43% TIR: 51% TIR: 59%
VAN: 19.779 |VAN: 105.992 |[VAN: 192.204 |VAN: 278.417 |\VAN: 364.629 [VAN: 450.842 |VAN: 537.054
-10%(TIR: 22% TIR: 30% TIR: 38% TIR: 46% TIR: 54% TIR: 62% TIR: 71%
VAN: 118.764 |VAN: 209.766 |VAN: 300.768 [VAN: 391.770 VAN: 482.772 [VAN: 573.775 |VAN: 664.777
Variacion de | 5%]|TIR: 32%  [TIR: 40% |TIR: 49% |TIR: 57% [TIR: 65% |TIR: 74% TIR: 83%
ticket VAN: 217.749 [VAN: 313.540 [VAN: 409.332 |VAN: 505.124 |VAN: 600.916 |VAN: 696.707 |VAN: 792.499
promedio de | _0%|TIR: 41%  |TIR: 50% |TIR: 59% |TIR: 68% [TIR: 77% |TIR: 86% TIR: 95%
inversion VAN: 316.733 |VAN: 417.315|VAN: 517.896 | VAN: 618.477 |VAN: 719.059 [VAN: 819.640 |VAN: 920.221
5%|TIR: 50% TIR: 59% |TIR: 69% |TIR: 78% [TIR: 88% |TIR: 98% TIR: 107%
VAN: 415.718 [VAN: 521.089 [VAN: 626.460 |VAN: 731.831 |VAN: 837.202 |VAN: 942,573 |VAN: 1.047.944
10%|TIR: 59% TIR: 69% TIR: 79% TIR: 89% TIR: 99% TIR: 110% TIR: 120%
VAN: 514.703 |VAN: 624.863 |VAN: 735.024 [VAN: 845.185 | VAN: 955.345 [VAN: 1.065.506 |VAN: 1.175.666
15%|TIR: 68% TIR: 79% TIR: 89% TIR: 100% |TIR: 111% [TIR: 122% TIR: 133%

Fuente: Elaboracién propia, 2020.

Adicionalmente, se presenta el siguiente de modelo de control, variacion de diferencia de tasa

versus variacion de diferencial de ticket de recaudacion de tasa, en el limite VAN= 0, el cual

permite una mayor granularidad en la evaluacion de la viabilidad de la operacién:

Gréfico 10. Analisis de sensibilidad

025

Diferencial de tasas

Fuente: Elaboracién propia, 2020.
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4. Control

En funcidn de los objetivos se han definido los siguientes puntos de control:

Tabla 40. Principales indicadores

Frecuencia Variable Punto de control
Inscripcion de inversionistas como | Primer afio: 20
Semanal ; ;e
usuario de la plataforma Segundo afio: 25
. - - - Primer afio: mayor a 25
NUmero de inversionistas activos 5
Segundo afio: mayor a 36
Mensual Numero de solicitudes de préstamos | Primer afio: mayor a 20
Segundo afio: mayor a 30
Tasa de impago +10%
Fondos recaudados Primer afio: S/ 2,4 millones
Segundo afio: S/ 3,5 millones
Anual Gastos operativos Primer afio: S/ 628.000
Segundo afio: S/ 721.000
Utilidad neta Primer afio: -S/ 89.000
Segundo afio: S/ 8.000

Fuente: Elaboracién propia, 2020.

5. Plan de contingencia

Asimismo, con la finalidad de gestionar los principales riesgos que afrontaria la plataformay, que

afectaria directamente su funcionalidad, se elaboré un plan de contingencia identificando las

variables que mas impactaria en su desarrollo.

Tabla 41. Plan de contingencia

Descripcion del
riesgo

Variable

Plan de contingencia

Falla en la plataforma
web

Caidas constantes de
la plataforma,
generando
incomodidad en los
usuarios.

Contratar servicios de hosting de alta disponibilidad tanto en
hardware, como ancho de banda.

Incluir en el staff a personal Tl para que este encargado de la
revision y mantenimiento continuo de la plataforma.

Reduccion de las tasas
de interés ofrecidas por
el sistema financiero
tradicional.

Reduccion  en el
numero de solicitudes
de préstamos por
parte de la Mype.

Enfocarse en segmentos de mercado no atendidos, ofreciendo
un menor ticket promedio de préstamo y un menor plazo.

Menor recaudacion de
fondos esperados para
los préstamos.

Captacion de
inversionistas menor
a lo esperado.

Incrementar la tasa de rentabilidad ofrecida a los inversionistas
como campafia promocional.

Bajo cumplimiento en
los pagos del préstamo.

Aumento de latasa de
impago.

Redefinir filtros de evaluacion crediticia para hacerlos mas
exigentes.

Implementar medidas de seguimiento con llamas personalizas a
clientes con perfil de riesgo mas elevado.

Bajar el ticket promedio de préstamo.

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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Conclusiones y recomendaciones

1. Conclusiones

En la busqueda de nuevos modelos de financiamiento que cubran mercados y necesidades no
atendidas, opciones que aprovechen el creciente desarrollo de la interconectividad deben ser
consideradas. Uno de dichos modelos es el crowdfunding de préstamos, el cual demostr6 que,
ademas de ser viable economicamente, logra cerrar el circulo inversor-empresa-
consumidor/inversor que generalmente estan aislados u operando a través de entidades financieras
sin que se tenga una clara visibilidad de la interrelacion. Esta visibilidad tomara una creciente
importancia pues los inversionistas cada vez mas consideran el impacto social de sus inversiones
y puede tener un afecto catalitico en el impulso de las Mype, sector que por lo general ha sido

excluido.

PeruFunding sera una plataforma de financiamiento participativo financiero que serd mediador
entre los inversionistas y empresarios, se encarga de recaudar fondos de inversionistas a cambio
de una rentabilidad mayor a la que brinda los productos tradicionales para prestarlos a un
empresario que pagara una tasa de interés en un plazo determinado. Por lo tanto, es importante
mencionar todos los riesgos asociados a este modelo de negocio, principalmente, para el
inversionista, quien necesita contar con toda la informacion posible sobre la empresa para tomar

una adecuada decisidn de inversion.

Actualmente, en el Per(, aun hay un bajo nivel de conocimiento sobre las plataformas
crowdfunding de préstamos. En febrero de este afio se aprobd el Decreto de Urgencia N°013-
2020 que promueve el financiamiento participativo financiero y que regula estas plataformas. En
ese marco, se espera generar confianza tanto para el inversionista como para el empresario, lo que

fue indicado en el estudio de mercado como un factor clave de éxito.

La investigacion de mercado demuestra que existe una demanda significativa por este tipo de
modelo de negocios, con lo cual el lanzamiento de la plataforma crowdfunding de préstamos es
econémicamente viable, con un VAN de S/ 453.000 y un TIR de 60% en un periodo de cinco

anos.
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Se observa que en Per( existe un mercado sofisticado que es usuario regular de redes sociales,
realiza compras por Internet y operaciones de banca por Internet; por lo tanto, se hace viable el

empleo de canales digitales para la comunicacion con ellos.

PeruFunding desea contribuir al desarrollo social y econémico, impulsando el dinamismo del

sector empresarial y brindando oportunidades de inversion a mas peruanos.

2. Recomendaciones

La informacion sobre el comportamiento de inversionistas en sistemas de crowdfunding de
préstamos en Per( es aln incipiente dado que hay muy pocas empresas operando y desde hace un
corto tiempo. Esto dificulta la proyeccién de indicadores, claves para el control apropiado de la
empresa, como el ciclo de vida de cliente que permitird desarrollar mejores politicas de retencion,
planificacion de gastos en marketing, entre otros. Por lo indicado, se debe estructurar en los
primeros afios de operacion el perfil de los clientes a fin de ajustar los objetivos estratégicos de la

empresa.

La evaluacion de la viabilidad del proyecto se realizé considerando que el 100% de los costos se
cubriran con inversion de los accionistas; con el fin de impulsar su crecimiento en los siguientes
afios, se recomienda participar en concursos de innovacion o ruedas de financiamiento. Dada la
similitud de necesidades de inclusion financiera entre diferentes paises de Latinoamérica, luego
del primer afio de operacion se recomienda analizar la viabilidad de abrir operaciones en otros

paises de la region.
El sondeo de Mype consideré 52 empresas, a fin de conocer con més detalle sus necesidades y
mejorar la propuesta de valor de PeruFunding. Se recomienda llevar a cabo una encuesta de mayor

envergadura que contemple una muestra representativa de toda la poblacion.

Finalmente, se recomienda realizar un estudio de mayor profundidad para determinar si un

aplicativo mévil es un canal de servicio que genera valor para los clientes de PeruFunding.
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Anexo 1. Estrategias de analisis FODA

MATRIZ FODA

ANALISIS INTERNO

ANALISIS DEL ENTORNO

Oportunidades

O1. Promulgacion del Decreto de Urgencia N°013-2020 para
regular las plataformas de financiamiento participativo
financiero.

02. Dificultad en el acceso al crédito para las Mype en el Perd.
03. Las personas buscan diversificar sus inversiones para
obtener mejor rentabilidad para sus excedentes.

O4. Plataformas crowdfunding en constante crecimiento a nivel
mundial.

O5. Incremento del comercio electrénico.

Amenazas

Al Pocas barreras de entrada para competidores externos.

AZ2. En el Per( hay poco conocimiento del modelo
crowdfunding.

A3. Volatilidad en el sistema financiero.

A4, La plataforma de software opera on line por lo que, sino se
toman las medidas de seguridad apropiadas, podria estar
expuesta a ataques cibernéticos y fraudes.

F2. Brindamos una alternativa de inversién con mayores

%)
©
N

2

8
=
o

Lo

finanzas y tecnologia.
F4. Plataforma web segura, &gil y sencilla.

ESTRATEGIAS

F1. Brindamos una alternativa de financiamiento con mejores
condiciones crediticias que el sistema financiero tradicional.

tasas de rentabilidad que el sistema financiero tradicional.
F3. Contaremos con un equipo de profesionales expertos en

1. Lanzar una plataforma crowdfunding de préstamos
participativos en el Per(, el cual se apoyara en las normas de
regularizacion establecidas en el Decreto de Urgencia N°013-
2020. F1, F2, 01y O4.

2. Tener como canal de servicio una pagina web segura, agily
sencilla, la cual sera conducida por un equipo de profesionales
en finanzas, tecnologia, etétera. F3, F4y O5.

3. Enfocar la oferta de préstamos en Mype que necesitan
conseguir préstamos con mejores condiciones crediticias que
las del sistema financiero tradicional. F1y O2.

4. Conseguir los fondos de personas naturales con excedentes
de dinero que buscan alternativas de inversién con mayores
tasas de rentabilidad que el sistema financiero tradicional. F2 y
03

1. Dado que contamos con expertos en diferentes areas de
finanzas, tecnologia, etcétera, se realizarAn campanas de
educacion sobre las Fintech y las oportunidades que presentan
las crowdfunding. F3, Aly A2.

2. Se ofrecera una plataforma con altos estandares de seguridad,
los cuales minimizaran los riesgos de fraude. F3, F4y A4

D1. Desconfianza de los inversionistas.
D2. Bajo flujo de campafias para publicar.
D3. Poco reconocimiento de la empresa en el mercado.

Debilidades

1. Enfocar la promocién en promover la plataforma y el
crecimiento de los sistemas de financiamiento participativo y la
ley que norma su operacion en Per(i. O1, O4y D3.

2. Usar como respaldo el Decreto de Urgencia N°013-2020 para
generar la confianza de los inversionistas. Oly D1.

3. Buscar a las Mype para que publiquen sus campafias
frecuentemente. D2 'Y O2.

1. Priorizar los procesos de la cadena de valory ofrecer
informacidn transparente a fin de generar confianza 'y
participacion de la plataforma crowdlending. D1, D2y A2.

2. Generar publicidad que apoye el reconocimiento de la empresa
y minimice la competencia entrante. Aly D3

Fuente: Weihrich, 1982: 54-66.
Elaboracion propia, 2020.
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Anexo 2. Preguntas para los expertos

Experto 1: Carlos Sanchis

Pregunta 1 ¢ Cuales considera que son los factores clave de éxito de las Fintech?

Pregunta 2 ¢En qué areas de la cadena de valor se han enfocado o diferenciado generalmente las
crowdlending?

Pregunta 3 ¢ Cudles son los principales indicadores para medir el éxito de una crowdlending?

Pregunta 4 ¢Qué proveedores considera como mas importantes para una crowdfunding?, ;qué areas
funcionales de la empresa deben ser parte de esta y cuales se pueden tercerizar?

Pregunta 5 ¢Consideras que la plataforma debe ofrecer una app o basta con mobile web?

Pregunta 6 Hay soluciones de software white brand para crowdfunding, ¢considera recomendable su
utilizacién?

Pregunta 7 ¢ Qué plataformas crowdfunding de préstamo considera como las que mejor ofrecen su propuesta
de valor?, ;por qué?

Pregunta 8 ¢Consideras que la inclusién de un seguro impactaria significativamente en la decision del
inversionista?

Pregunta 9 ¢Cuéles considera como las principales razones por la que alguien invertiria de una crowdlending?,

¢cuales crees que son las principales promesas de marca de una crowdlending?

Fuente: Elaboracién propia, 2020.

Experto 2: Javier Salinas

Pregunta 1 ¢ Cudles considera que son los factores clave de éxito de las Fintech?

Pregunta 2 De qué pais, principalmente, ¢se tomé como ejemplo la ley Fintech?, ;por qué y en que se parece
al escenario peruano?

Pregunta 3 ¢Cuales son los principales retos que tiene una crowdlending en el escenario actual (sin la ley
Fintech)?

Pregunta 4 ¢ Cuéles consideras que son los puntos mas importantes del proyecto de ley de las Fintech que
impactaria significativamente en el éxito de una crowdlending?

Pregunta 5 ¢Cuéles considera que son las acciones clave que Afluenta siguid para operar sin una ley Fintech?

Pregunta 6 ¢ Cual cree que es el perfil del inversionista peruano?

Pregunta 7 ¢ Cuadl considera es el principal reto a vencer para que un inversionista peruano participe en una
crowdlending?

Pregunta 8 ¢Considera que la inclusion de un seguro impactaria significativamente en el la decision del

inversionista?

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Experto 3: Javier Salinas

Pregunta 1 ¢Porque las Mype no son un mercado objetivo significativo para el banco?

Pregunta 2 ¢Como considera que debe desarrollarse o implantarse en un proceso de admision y seleccion
de créditos confiable y que cumpla con las exigencias de velocidad de los clientes?

Pregunta 3 ¢ Cudl es su opinién sobre el desarrollo de las Fintech?

Pregunta 4 ¢Qué politicas de riesgo deberian considerarse en una Fintech?, ;cudles son las principales?

Pregunta 5 ¢Considera que las Fintech pueden establecer alianzas con el banco?

Pregunta 6 Ventajas y desventajas de la tecnologia en los servicios financieros

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Experto 4: André Meofio

Pregunta 1 ¢Cual es el monto promedio que solicitan como préstamo las Mype?

Pregunta 2 ¢Cuadles son las necesidades que buscan cubrir los clientes con el préstamo?

Pregunta 3 ¢Qué atributos considera un cliente al momento de elegir el préstamo?

Pregunta 4 ¢Cuales son las quejas mas frecuentes que un cliente hace sobre el préstamo obtenido?
Pregunta 5 ¢Como ha sido la respuesta de la Mype respecto a la banca movil?

Pregunta 6 ¢Quién es el decisor de la Mype, para dirigirse a él y ofrecerle un préstamo?

Pregunta 7 ¢Cudles son los principales factores por lo que las Mype no logran acceder a financiamiento?
Pregunta 8 ¢ Consideras que las Mype confian en los bancos?

Pregunta 9 ¢Qué es lo que menos le gusta las Mype de los bancos?

Pregunta 10 ¢ Consideras que la Mype tiene alto nivel en conocimiento financiero?

Pregunta 11 ¢De qué rubros econémicos provienen la mayoria de las solicitudes de crédito?

Fuente: Elaboracidn propia, 2020.
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Experto 5y 6: Patricia Moreno y Percy Rubina

Pregunta 1 ¢ Cudles son los principales puntos que evaltan para dar crédito?

Pregunta 2 ¢Como considera que debe desarrollarse un proceso de admision y seleccion de créditos
“confiables”, que cumpla con los tiempos de respuesta exigidos por los clientes?

Pregunta 3 ¢ Qué deberia considerar para desarrollar una estrategia comercial enfocada en Mype?

Pregunta 4 ¢ Coémo promover el uso de las herramientas tecnoldgicas en sus clientes?

Pregunta 5 ;Cudles son las principales necesidades que buscan cubrir sus clientes con los créditos?

Pregunta 6 ¢ Cudles son los reclamos mas frecuentes que un cliente hace sobre su crédito?

Pregunta 7 ¢ Cuales consideras que son los principales factores por lo que las Mype no logran acceder al
crédito que necesitan?

Pregunta 8 ¢ Consideras que seria viable una crowdfunding de préstamos en el Per( para Mype?

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Anexo 3. Preguntas para el focus group

Inversionista

Objetivo: Conocer lo que mas valora al momento de decidir en qué producto invertir

Pregunta 1 Sin considerar el depoésito a plazo fijo ;cudles crees que son las mejores alternativas de
inversion?, ;por qué?

Pregunta 2 ¢Como repartes o diversificas tu dinero en los diferentes productos de inversion?

Pregunta 3 ¢Has considerado en invertir en una empresa o ya lo has hecho?, ;por qué motivo?

Pregunta 4 ¢ Qué pensarias si ves publicidad digital de un producto de inversion ofreciendo una rentabilidad

mucho mayor a lo brindado en promedio por el mercado?

Se explica el modelo de negocio de una plataforma de crowdfunding de préstamos

Pregunta 5

¢ Qué factores te motivarian a participar?

Pregunta 6

¢Qué le dirias a un amigo para que participe en este modelo de negocio?

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Empresario

Obijetivo: Conocer las motivaciones que lo impulsaria a solicitar un préstamo on line.

Pregunta 1 ¢ Cudles son los planes de crecimiento de tu empresa en los proximos 3 afos?
Pregunta 2 Y para cumplir con estos planes, ;recurres a solicitar un préstamo?, ;por qué?
Pregunta 3 Describe tu experiencia al solicitar un préstamo

Pregunta 4 ¢ Qué opinas de solicitar un préstamo 100% on line?

Pregunta 5 ¢;Cudles crees que serian las principales dificultades que tendrian bajo este modelo?
Pregunta 6 ¢ Qué pensarias si ves publicidad digital ofreciéndote un préstamo?

Se explica el modelo de negocio de una plataforma de crowdfunding de préstamos

Pregunta 7

;Qué factores te motivarian a participar?

Pregunta 8

;Qué le dirias a un amigo para que participe en este modelo de negocio?

Fuente: Elaboracion propia, 2020.
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Anexo 6. Célculo de la muestra

Inversionista | Empresario
Tamafio de la poblacion objetivo (N) 11.901 226.252
Valor de distribucion normal estandarizada (Z), confianza de 95% 1,96 1,96
Probabilidad de que elijan el servicio (p) 05 05
Probabilidad de que no elijan el servicio (g) 0,5 0,5
Error de estimacion (E) 0,05 0,05
Tamario de la muestra 372 372

Fuente: *APEIM, 2018; ** Mendenhall, 1990.
Elaboracion: Propia, 2020.
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Ao 7. Principales resuliados ce la investigacion cuantitativapara el inversionista
HL. Los proolucios de rieso bajo son los proclcios prefericos, por los inversionisias, para rentabilizar su dinero. Sinabargo, consideran e la reniabiliced generada jpor estos productos esbaja.

¢Cual es su opinidn sobre la rentabilidad generada por los productos del sistema financiero
tradicional?

¢Usted, ha tenido o tiene productos que rentabilizan su dinero?

Por favor marque el producto de su preferencia al momento de rentabilizar su
dinero

1350

120
100
&0
&0
40 50

[ si 20
Mo

Riesgo bajo Riesgo medio Riesgo alto

muy baja baja moderada elevada

Furte: Elsboracion propia, 2020,

H2: No conocen el mooklo de negocio de una plataforma croadiending, sin emioaro, estarian dispuestas a.conocery participer enadlguna,

¢ Conoce usted que es una plataforma de crowdlending (financiamiento colectivo)? ¢ Estaria dispuesto a invertir su dinero en alguna plataforma de financiamiento
colectivo?

Msi
Mino

Mo

Fuerte: Elsborecion propia, 2020,



endi aTreSas, Y quie sean reguleckas por el Estado.

H3: Consideran e las tres principales razones por la que invertirian en una plataforma.croadlending son: una rentabiliced considerablamente mayor e la del sistama financiero tradlicional, pocker invertir conmontos pecueriosy

Primera razén por la que invertirian en una plataforma crowdlending

diversificacion

seguros de impago

informacién transparente

correcto historial crediticio de los accionistas

regulada por el estado

mayor rentabilidad

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

brinck informecion

H4: Consiokeran gue la principal caraceristica que deberia tener unayplataformacrondiending es
: qe pﬂfﬂmeme qe [ C iearngesque

fodos los resgos asodiadosa

Segunda razoén porla que invertirian en una plataforma crowdlending

otros

seguros de impago

solida

regulada por el estado

diversificacion

informacion transparente

correcto historial crediticio de sus accionistas

mayor rentabilidad

=7

Ionen préstancs.

100

g0

G0

40

20

Facilidad de
uso

Seguridad

Confiabilidad  Transparencia

Por favor marque la principal caracteristica que deberia tener una plataforma de crowdlending

Innovacién

Tercera razén por la que invertirian en una plataforma crowdlending

otros

correcto historial crediticio de sus accionistas
diversificacion

informacién transparente

regulada por el estado

solida

mayor rentabilidad

seguros de impago

madulos de atencidn

20

25

Hb: Prefieren recibir publicidad de una platafoa croadiencing por redkes sociales.

100

80

&0

40

20

Oftros redes sociales mailing

FLerie; Elsboracion propia, 2020.

A través de qué medios le gustaria recibir publicidad de la plataforma de financiamiento colectivo

2,15% 1,08%
i
conferencias medios television y/o otros
o talleres escritos radio

A



Hb. Prefieren ls platafomes por Intemet para solicitar servicios firenciercs.

Onros.

¢ Cual es el medio de atencion preferido al solicitar servicios financieros?

80

60

40

20

¢ Qué rentabilidad estarias dispuesto a recibir de un financiamiento colectivo?

100

) ) L . o
Plataformas por internet Agencias Aplicativas mavil Call center 7% & 11% 19% 3 16% 17% 2 21% 29% 2 25%
Fuente: Elaboracion propia, 2020,
i Cual es el plazo de inversién que mas le interesa? ¢ Cual seria el monto minimo de inversion con el que participaria en una plataforma de financiamiento
colectivo?
150
0
100
40
50
20
3,76%
0 0
6 a 18 meses 19 a 36 meses 37 a B0 meses S/100a S/500 S/501a S/ 1000 S/ 1001 a S/2000 mas de S/ 2000
Fuente: Elaboracion propia, 2020. Fuente: Elaboracion propia, 2020.




Anex08. Principales resulttacos de la investigacion auantitativa para el apresano

HL. Laprincipal necesided de uraMype es el finandiamiento. H2: No conocen el mooklo de negocio de unaplataforma.croadiending; sin ebargo, estarian dispuestes aolicitar un préstamo 100%an lineen
unaplatafomacrondiending

¢ Cual es la principal necesidad de su negocio? ; Conocia usted que es una plataforma de crowdlending (financiamiento colectivo)? ¢Estaria dispuesto a solicitar un préstamo 100% online a través de una plataforma de
financiamiento colectivo?

25

20

o Msi
. 1,96% o i
Financiamiento Publicidad Herramientas Asesoria Otros Mo
digitales contable y
financiera

Fuente: Elaboracion propia, 2020,

H3: Consideran principeles razones por la.que Solicitarian préstamos 100%0an line en une platafornma croadiending son: rapickez en recaLckr los fonoos parael préstano, ofrece menos tesas de interés anual a las ol
sstHTafmm%Btrajlcunlymlamdamggﬂac}a?ame ’ P TOsIHe e

Primera razén Tercerarazon Segunda razén

Wenores tasas Rapidez en Rapidez enla Mejores Otros 0 ) ) 0
de interés recaudar fondos evaluacion condiciones MeJoresdc?”d'c‘D”es Regulada por el estado ?ap‘d.ez e”d"? Otros Menores tasas de Regulada porel  Rapidez en recaudar Otros
crediticia crediticias crediicias evaluacion crediticia interés estado fondos

Fuente: Elaboracion propia, 2020.



H4: Consickeran aue laprincipal caracieristica cue dberia tener ua
e e e

Hb: Prefieren r&bwlerblsm deunaplataformacrondiending

por conferenciay/lo

Hb. Prefieren las agancias para solicitar servicios finenciercs.

Principal caracteristica que deberia tener una plataforma de crowdlending

20

Seguridad Confiabilidad Transparencia Facilidad de uso

Innovacian

20

Redes Sociales
(Facebook,
Instagram, Linkedin)

Mailing Conferencias y/o

talleres

Medios escritos

Através de qué medios le gustaria recibir publicidad de la plataforma de financiamiento colectivo

Fuentie: Elaboracion propia, 2020,
Onres:

20

& Cual es el medio de atenciéon preferida al solicitar servicios financieros?

Agencias Plataformas por  Aplicativos mawvil

Call center Otros
internet

¢ Cual es su percepcion sobre la tasa de interés anual de un préstamo del sistema financiero
tradicional?

30

20

1,96%

Muy elevada Elevada Moderado Baja

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

¢Cual seria el monto maximo de préstamo que solicitaria en una plataforma de crowdlending?

Mas de S/
100000

Fuente: Elaboracion propia, 2020.

Entre S/ 101,000 Entre S/ 251,000 Entre S/451,000 Otros
a S/ 250,000 aS/450,000 aS/1,000000

Por favor marque la principal razén por la que considera que fue dificil acceder al préstamo

Lentitud en el proceso de aprobacion del crédito

Exceso al solicitar documentacion legal y financiera

¢ Cual seria el monto minimo de préstamo que solicitaria en una plataforma de crowdlending?

Menos de S/ 10000 Entre S/11000a 5/ Entre 5/31000a S/

Entre S/ 51,000 a
S/30,000




Anex0 9. BErpathymgp parael inversionisia

- = Ouién? a Buscan ) i . < 9
~. L Quién? Personas entre 30 e ‘ e T LQqe deben hacer? -
S v 30 afios de NSE e opciones diferentes a En:lc:ur_rar_la cgejqr -
T AvyB Obietiv 1 . emativa de -
- ef1vo a3 convenclonales X ..
~ sus excedentes 1 | I, P
~ Deciden bs.ab”%'llq“ ESEOEIETOn Oferta de IFI
et i . directamente en — s (A L -
Fasanl:cllo por una g qué invertiran / - ﬂh\mtﬁmn desumversion |
- .. Iy - Las personas i
CTI515 BCONOMICE g T Eenep ente C.D?tmldo
~ .Qué piensan y sienten? — £ diverso en
. . - mvierten en plazos redes
Personas crean su Pains Gains -~ ) fijos y fondos sociales,
o | | cOnevent [ Tmme™ ]| S
pender de nadie [ I?}.I m&'ersmn?a ir{ inteligentes | Muchos bus-::adn_rles,
) . f no es Ie e — | - - €- mai
El indice de las Mype ¢Qué oyen? | AT ET L T | cmﬁﬁaﬁ;aﬂ
estd incrementando I Invertir en una T | £
pero la tasa de I". empresa y que . 3 }'
mortzlidad ez muy alta \ quiebre EIIET a5 dinero ) : di o | La rentabilidad de
- Perder sus G -.._-..___‘I’Q“E 18IS las IFT es muy
7 ahorros ahorros Iy baja
Las IFT ofrecen , e ~—
tazas de retorno # - Las IF] no son
menores a las - — P e confiables
esperadas P _ e
| {Qué hacen? S~
- - Invierten T crear 5;1113 ETLEEE, PETE 3 Investigan sobre HH
- lazos fijos o mayoria e casos o tenen alternativas de T
- fﬂndus i conocimiento de todo lo que involucre versicn .
montar la operacion
Fuente: Gray, 2017.
- Propia, 2000
i .. Buscar nuevas .
m--..___h "_,Q'IIIIEII.? Tienen plﬂ.ll&ﬁ alternativas de ;__Q'lle dEhEII. hacer? ,__.__.-"'
S Eﬁm&“ interesantes y financizmiento Elaborar el perfil técnico ,,
. ¥pe rentables pero las Objetivo | formales, no solo de =u plan AT ES _—
T IFI no les I IFI expuesto al inversionista |
HH ) brindan Incrementar sus ventas #,
- . prestamos para JUN S v ROE producta del P IFI no les
g dezarrollarlos —~ "H\\ préstamo storgade por " dan
~ - = = - prestamos
S : Qué piensan y sienten? T _
~— ¢Quép : - Duefios de Consizuen
e Pains Gains - Qué ven? empresas préstamos de
ajo crecimiento / (Que ven: imvierten fondos .
) / Ncu concretar sus Lograr que crezn \,ll . o medios no
mejor no inverti. Il" ideas de negocio en su idea '| r:lgulatas tiz::
- E - i?
|| Ser reconocido ||
| ;
IFI no apuestan \ Que la / . Laz IFI no
por Mype Quenole empresa  ¢Qué dicen? apuestan por el
L brmdgn crezca ~ Desarrollo de
- ﬁ;?:;:tlna- - Mype
- H‘“"*—-____ - T CTecer una
- T empresa en el
- ¢ Qué hacen? T prpais
-~ Duefios invierten Descartan planes de Piden préstamo a H
- S ——— crecimisnto por no entidades no e
,’ a.hl::mEs tener viabilidad reguladas z altas S~
economica tazas de inferés




Notas biograficas

Cintya Tatiana Campos Torres

Naci6 en Chiclayo, el 21 de mayo de 1988. Es Bachiller en Economia por la Universidad del
Pacifico, con estudios en Finanzas y Marketing Internacional. Cuenta con més de 10 afios de
experiencia laborando en el sistema financiero. Actualmente se desempefia como Funcionaria de
Negocios de Banca Institucional del Banco GNB.

Zulma Janeth Carbajal Salas

Nacié en Lima, el 13 de febrero de 1987. Es Licenciada en Administraciéon de Negocios
Internacionales por la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, con estudios en Logistica y
Marketing Internacional. Cuenta con mas de 13 afios de experiencia laborando en gestion
comercial y ventas. Actualmente se desempefia como Jefe de Ventas, gestionando la captacion y

fidelizacion de clientes (key accounts) de diferentes sectores empresariales.

Ares Flores Lema
Naci6 en Lima, el 19 de octubre de 1984. Es Ingeniero Electronico por la Pontificia Universidad
Catolica del Perd. Cuenta con més de 10 afios de experiencia laboral. Actualmente se desempefia

como Vicepresidente de Ventas para Latinoamérica en Racom.

79



