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Resumen Ejecutivo

Este plan de negocio tiene como finalidad que los estudiantes retomen sus clases. poder
evaluar primeramente la situacion en la que estaba el sector de la Educacion en nuestro Pais,
ya que fue uno de los sectores mas afectados debido a la Pandemia. He Ahi donde surge la
idea de poder crear una Fintech buscando brindar financiamiento a estudiantes de Pregrado,

universitarios y técnicos.

Fintech Credit School brindara préstamos personales a persona entre 21 a 28 afios, con tasas
accesible hacia nuestro mercado objetivo, ademas de una minuciosa y personalizada atencion
a cada uno de nuestros clientes, tendremos también comunicacion constante con cada uno de
nuestros clientes, de esta manera podemaos tratar de fidelizar a nuestros clientes y a la vez

poder ser recomendados, asi poder obtener un nombre en el mercado financiero.

Contaremos con una inversion de s/82,184.37 nuevos soles para la Fintech Credit School,
asi como para de alguna manera poder disponer de los fondos durante los primeros
cuatro meses. De alguna manera también buscamaos fidelizar a cada cliente, para lograr este
objetivo contaremos con tasas relativamente muy accesibles a nuestro mercado objetivo
ademas de una minuciosa atencion y muy personalizada a cada uno de los clientes,
tendremos consecuentemente comunicacion y saber su grado de satisfaccion con nuestra
Fintech. La Fintech Credit School esta conformada por tres socios que son los siguiente.

Ivana Huancayo Aparicio, Sergio Flores Cérdova, Nallely Salvador Calle.



Introduccion

La situacion que atraviesa el pais y el mundo entero ha sido una de las més criticas
debido a laPandemia, con el pasar de los meses esto ha ido mejorando significativamente, el
sector salud fue uno de los més afectados, seguido por el desempleo. Uno de los sectores en

los cuales decidimos enfocar nuestro proyecto fue en el sector Educacion.

Mucho de nuestros Jovenes estudiantes tuvieron que dejar sus carreras universitarias,
carreras técnicas por falta de solvencia econdémica. He ahi donde nace esta idea de negocio
poder crear una Fintech donde se pueda brindar financiamiento a los estudiantes de pregrado
cubriendo ciertas eventualidades que se dieron por la falta de dinero, lo que se busca es que

los estudiantes retomen sus clases.

Nos inclinaremos basicamente en el producto de préstamos personales. Decidimos
también contar con una aplicacién mavil. Ya que hoy en dia el medio que mejor se maneja es
la comunicacion por redes sociales, esta aplicacion personaliza sus datos mas recientes para
asi poder acceder a la evaluacion de manera facil, mejorando la experiencia y vivencia que se
puede tener. Esta aplicativo puede descargarse de manera gratuita donde se podréa visualizar

los requisitos, beneficios que se ofrecena los futuros clientes.

Finalmente se espera que el 50% de los estudiantes de la ciudad de Piura puedan
ingresar nuevamente a sus centros de estudios. Como se sabe la educacion es uno de los
pilares fundamentales para cada persona, porque le permitira a cada ser poder desarrollarse,
lograr sus objetivos y generar ungran desarrollo econémico para el pais. No solo genera
buenos resultados para el pais, sino para crecerprofesionalmente teniendo una buena

estabilidad econdmica, una buena vida.
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Capitulo |

Definicion del Proyecto

Idea del Negocio

Implementacion Fintech — “Credit School” en la ciudad dePiura.

Es un nuevo producto que brindara financiamiento a estudiantes de pregrado
(universitarios y técnicos) cubriendo ciertas eventualidades que se dieron a raiz de la
Pandemia ya que muchos estudiantes abandonaron sus carreras por falta de solvencia
econdémica. Este presente plan de negociotiene como objetivo otorgar créditos tanto para
estudiantes universitarios como técnicos. De tal manera,que lo mencionado anteriormente se

adapte a dicha necesidad de los futuros clientes.

Este Plan de Negocio tiene como idea innovadora facilitar al cliente un
financiamiento de estudios, ademas de una respuesta rapida mediante nuestro aplicativo
informando al cliente si es apto para la aprobacidn del crédito. Este préstamo estudiantil se

manejarad mediante el nuevo aplicativo movil“UNITEC”.

Teniendo como competencia directa a bancos, cajas y financieras las cuales tienen
productos similares al nuestro pero lo que nos diferencia es que nuestro producto tiene un
plazo maximo de 4 meses con cuotas accesibles a los ingresos del cliente. Ademas de brindar

una respuesta rapida dentro de las 6hr laborables.

Finalmente, lo que se espera es que estos jovenes estudiantes accedan al crédito
permitiéndolespoder continuar con sus carreras. La Educacion es uno de los pilares

fundamentales para el pais.
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Figural
Desercion en educacion superior 2020

DESERCION EN EDUCACION SUPERIOR 2020

S0%

73%
700%
| Seguire estudiando en cuanto
2% termine In cunrentena
10% Pospondre mis estudios porun
tiempo
10045 Pienso retiramme de los cursos /
Pl programas que levaba
205
10% 5%

Como se puede observar en la imagen dio como resultado que el 73% de los
estudiantes optaran por continuar con sus estudios al terminar la cuarentena. Fuente: (RPP

Noticias 2020)

Requisitos

Edad: 21 a 28 afos.

o Presentar certificado de estudios.
e Se Pediratener un Aval a personas que estén solicitando un crédito por primera vez.
e No presentar problemas de pago en ninguna entidad financiera.

e Si solicitas el crédito, debes acreditar ingresos por S/. 1,200. (El trabajador
independiente debera presentar su recibo por honorarios y el trabajador dependiente
debera presentar sus boletas de pago).

o Si estas casado, tu conyugue también debera firmar la solicitud y presentar la copia
de su documento de identidad.

Barreras de Ingreso



e Si es un estudiante que no trabaja y sus padres le financian los estudios no estaria apto

paraobtener el crédito.

e Por ser menor de edad.
e Por los ingresos mensuales. Considerar un 30% de sus ingresos.

e Por una mala calificacion en central de riesgo.

Beneficios

e Obtenlo desde cualquier lugar. Mediante la app mévil.

¢ No realizas colas, ni tramites.

e Puedes elegir el monto y cuotas.

¢ No te pedimos garantia (siempre y cuando el cliente tenga ya un historial crediticio).

e La cuota incluye el seguro de desgravamen, que cancela la deuda pendiente en caso

defallecimiento o invalidez permanentemente del titular del préstamo.

Figura 2
Aplicativo Unitec
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Diagnostico de la Idea de Negocio
Implementacién Fintech — “Credit School” en la ciudad de Piura

Es un producto financiero dedicado al financiamiento de estudios para los futuros
clientes quese encuentran en pre grado, debido a la necesidad de muchos estudiantes que
dejaron sus estudios por falta de solvencia econdmica debido a la Pandemia. Basada en Una
app de celular que personaliza sus datos mas recientes para asi poder acceder de manera facil
y rapida mejorando la experiencia y vivencia que se puede tener. Esta app puede descargarse
manera gratuita ofreciéndoteciertos beneficios.
Crédito grupal de viaje promocional para alumnos de 5to de secundaria

Este producto esté dirigido aquellos alumnos promocionales que necesitan de
financiamiento para su viaje de promocion ya que muchos padres no cuentan con dicho dinero
en el momento. Estecrédito no fue elegido como tema de proyecto porque hoy en dia por

pandemia no se estan realizando y no seria rentable, generaria Pérdidas.

Tarjeta de crédito para el sector pesquero

Esté dirigido a los pequefios empresarios que se dedican a la compra de Maquinas
procesadorasde pescado, para los cuales necesitan financiamiento. Pero como se sabe el
sector pesquero es unode los mas afectados por la pandemiay no se tendria confiabilidad en el
cumplimiento de los pagos.Ademas de que no es producto muy rentable ya que existe un
producto casi a la par el cual es capitalde trabajo.

Tabla 1
Calificacion de lluvia de ideas

Conservador

Moderado
Moderado/agresivo
Agresivo

AlOIN| -




Tabla?2

Lluvia de Ideas de Negocio

10

CREDITO GRUPAL DE IMPLEMENTACION FINTECH —
IDEA DE NEGOCIO VIAJEPROMOCIONAL PARA “CREDIT SCHOOL” EN LA TARJETA DE CREDITO PARAEL
ALUMNOS DE 5TO DE CIUDAD DE PIURA. SECTORPESQUERO
SECUNDARIA
FACTORES Valor
IMPORTANTES Clasificacion Calificacion Clasificacion Calificacion Clasificacion Calificacion
PARAEL EXITO
ATENCION 100%
ONLINE Y 0.20 3 0.60 4 0.80 3 0.60
PRESENCIAL
APROBACIONEN 6 0.15 2 0.30 4 0.60 1 0.15
HORAS
PRESENCIA ENEL 1 0.15
MERCADO 0.15 2 0.30 0.15
REQUISITOS 0.05 1 0.05 2 0.10 3 0.15
NIVEL DE RIESGO 0.20 3 0.60 3 0.60 0.20
OPORTUNID 1 0.25
AD DE 0.25 1 0.25 4 1.00
MERCADO
1.00 2.10 3.25 1.50

Nota. El Proyecto con mayor calificacion es para la idea de negocio IMPLEMENTACION FINTECH — “CREDIT SCHOOL” EN LA CIUDAD DE PIURA,
recibiendo una calificacion del 3.25, en comparacion de los proyectos CREDITO GRUPAL DE VIAJE PROMOCIONAL PARA ALUMNOS DE 5TO DE
SECUNDARIA con una calificacion 2.10 y TARJETA DE CREDITO PARA EL SECTOR PESQUERO con una calificacion 1.50



11

Objetivo general
e Implementar una Fintech para promover el financiamiento a los estudiantes de
pregrado de universidades e institutos.

e Llegarala meta de 122 créditos otorgados por mes.

e Tener un crecimiento anual del 21 %.

Objetivos especificos

Elaborar un plan econémico financiero para determinar la viabilidad del proyecto.

e Incrementar las ventas en un 6% al segundo afio.
e Disefar un prototipo de la Fintech.
e Realizar un estudio de mercado para definir el pablico objetivo.

o Elaborar el plan organizacional del negocio para determinar las funciones de cada

miembro dela empresa.

Justificacion del proyecto (analisis de oportunidad)

La presente investigacion se enfocara en el sector estudiantil (Universidades e
Institutos) para mejorar la calidad de la educacion. Puesto que muchos estudiantes dejaron de
estudiar por el déficit econdmico que es una de las principales causas segun lo indica Jorge

Mori, director general de Educacion Superior de Minedu.

Se sabe que seis de cada diez jovenes tuvieron que detener sus estudios universitarios
y técnicos superiores, debido a la crisis econdmica que viene atravesando el pais por la

pandemia. (Diario Gestion2020).

De acuerdo con la Federacion de Instituciones Privadas de Educacion Superior (Fipes),
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solo en2020, aproximadamente 450,000 jovenes peruanos abandonaron sus estudios
superiores; de los cuales,cerca de 170,000 se encontraban siguiendo una carrera técnica.

(Diario Gestion 2020).

Dada la coyuntura actual en el pais se realiz6 dicha investigacion, llegando a la
conclusién de que muchos jovenes quedaron desempleados y no solo Jovenes estudiantes

sino la mayoria de la poblacion. Al identificar la necesidad surge esta idea de negocio.

Por lo consiguiente se espera que todos los jovenes a través del producto “CREDIT
SCHOOL”que se esta ofreciendo puedan retomar sus clases en sus respectivas universidades

0 institutos.

La Fintech “Credit School” tiene como finalidad ayudar en cada etapa a nuestros

clientes mediante elfinanciamiento de su carrera para culminar de manera exitosa.
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Capitulo 11

Model Business Canvas
Segmentos De Clientes

Buscaremos llegar a nuevos clientes del sector Educativo de Pre — Grado, por medio
de 4 factores de segmentacion los cuales son: Geogréfico, Demogréfico, Psicogréfico y
Conductual, lascuales nos ayudaran a tener un mejor concepto de a quienes esta siendo
dirigido nuestra idea de negocio y adecuarlo segun sus necesidades.

Segmentacion geogréfica
Ciudad: Piura

Segmentacion demogréafica

Edad: 21 a 28 afios
Género: Masculino/Femeninolngresos: s/ 1200
Nivel Socioeconémico: Poblacién B 'Y COcupacion: dependiente/ independiente

Poblacion: Estudiantes de pre grado (Universitarios y Técnicos)

Segmentaciones psicograficas

Estudiantes universitarios y técnicos que tienen como objetivo culminar sus estudios, estos

jovenes son responsables y con ganas de triunfar.

Segmentacion conductual

Jovenes que estén estudiando actualmente, teniendo por lo consiguiente un historial crediticio

normal con la finalidad de poder adquirir el crédito.



14
Propuesta de valor

El Principal objetivo es brindar financiamiento a estudiantes de pregrado dando la
facilidad deadquirir un crédito mediante la evaluacion rapida y facil.

Dando la oportunidad a cada cliente de experimentar un proceso de solicitud en
menos de 24horas.

Asi mismo brindando un apoyo a estudiantes que necesitan financiamiento para
culminar sus carreras, con una tasa de interés accesible. Permitiéndoles a los Jovenes poder
continuar con sus estudios y lo mas beneficioso es que podra adquirirlo facilmente y terminar
el crédito en un corto tiempo.

Nuestra Fintech Cuenta con diferentes canales de atencion donde nuestros clientes
podranvisualizar los requisitos y beneficios que brindamos.

Podemos concluir que Credit School es tu mejor opcion para culminar tu carrera con

éxito.

Canales

e Aplicativo movil UNITEC: Mediante el aplicativo se podra acceder a
simulaciones.

o Pagina web: Donde los clientes tendran toda la informacién necesaria.

e Correo electrénico: Por este canal estaremos informando de todas las
promociones denuestro producto.

o Teléfono: mediante este canal se estara informando la aprobacion del crédito
en 4 horasdentro del horario laborable.

o Redes sociales: Nuestro producto seré ofertado mediante los siguientes
medios digitalestales como:

e Facebook: Mediante nuestra pagina de Facebook se daréa a conocer informacion

precisa denuestro producto. Ademas de la publicidad que sera manejada
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mediante este medio digital.

e YouTube: Daremos a conocer los Beneficios del producto y ayudar a
promocionarlo.

e Nuestra pagina web: Donde los clientes tendran toda la informacién necesaria.

e Instagram: Promocionar nuestro producto para asi conseguir mas clientes. Que
con ayuda de nuestra publicidad la Poblacién estudiantil conozca més acerca de
nuestra Fintech.

e Tik Tok: Publicidad del crédito y se dara a conocer las promociones y beneficios
que se ofrecen.

e De esa manera se otorgara una tasa de interés dependiendo del cumplimiento de
pago de cada cliente ademas de una atencion personalizada y de una respuesta

rapida ante cualquier queja o duda.

Relacion con el cliente

Calidad del servicio en canales online: En este punto nuestra Fintech se enfocara en
tener muybuena calidad de servicio por internet, donde se puedan realizar y facilitar pagos
entre otros. Ademas, otros tipos de consultas.

Potenciar la fluidez digital: en la actualidad la tecnologia es una herramienta que nos
facilita algunas gestiones, en este caso nuestra app sera una herramienta de calidad donde
brinde la facilidadpara todas las operaciones que nuestros clientes deseen realizar.

Seguimiento post venta: el trato de nuestra Fintech serd de manera amigable, al
punto de tenerla seguridad que nuestro cliente esta satisfecho con nuestros productos o
servicios que les brindamos. De esta manera tendremos en cuenta que aspectos poder
mejorar, para poder seguir mejorando y creciendo como entidad.

Potenciar redes sociales como objetivo prioritario: las redes sociales son un aliado

clave para todo tipo de empresa, de esta manera serdn de mucha importancia tener al tanto a
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nuestros clientescon publicidad, promociones, o algun tipo de descuento, de esa manera
nuestros futuros clientes podran tomarnos en cuenta para adquirir nuestros productos y

servicios.

Flujos de ingreso

Nuestra fuente de ingreso es el interés que cobramos por cada crédito otorgado a
nuestros clientes.

Recursos clave

Humanos

e Personal de la empresa

Tecnoldgico
e Péginaweb

e Aplicativo movil

Infraestructura
e Mobiliarios
e Equipos
Econdmico:

e Financiamiento del 60% de los socios y 40% financiado por el banco.

Actividades clave

o Constante capacitacion al personal para la medicion de los conocimientos y de ser

necesariorealizar un plan estratégico que permita a los colaboradores cumplir
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con las labores encomendadas.

e (Gestion de cobranza para mantener a nuestros clientes al dia con los pagos
pactados con laempresa, para ello utilizaremos las llamadas telefonicas y visitas
presenciales.

e Proceso de evaluacion crediticia para analizar el estatus del historial crediticio
con Sentinel.El proceso de llevara a cabo dentro de las 24horas.

e Economico: se ha optado porque cada socio entregue un aporte del 20%, haciendo

una sumadel 60% Yy el 40% sera financiado por una entidad bancaria.

Red de partners

e Empresa de soporte para que la base de datos web esté segura para todos
nuestros clientes:Business Key System EIRL. Lima.
o Proveedor para que el servicio del internet no tenga fallas en las operaciones:

Claro
o Central de riesgo: Sentinel.
o Elaboracion de la Fintech: Ingeniero de Sistemas.

o Para Verificar si la informacion brindada es correcta. El cliente debera Escanear
la HuellaDactilar, para eso se trabajara con: RENIEC.

e Laprincipal funcion es brindar asesoramiento y dar a conocer sobre las normativas
vigentespara gque sus actuaciones se ajusten a la legalidad: Se trabajara con la

Asesora legal — Krissthell Garcia Lequernague.



Estructura de costos

Costos Fijos

e Alquiler del local:

e Servicio de internet y telefonia

e Salarios

Costos Variables

e Pago de Servicios (energia eléctrica y agua)

e Mantenimiento de Equipos

® \iaticos
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Figura 3

Modelo Canvas
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SEGEMENTOS DE CLIENTES @
e  Segmentacion geografica:
Ciudad: Piura
Zona: Norte del Pert
*  Segmentacion demografica:
Edad: 21 a 28 afios
Género: Masculino/Femenino
e  Segmentaciones Psicografica:

Estudiantes universitarios y técnicos que
tienen como objetivo culminar sus estudios,
estos jovenes son responsables y con ganas de
triunfar.

e  Segmentacion Conductual:

Jovenes que estén estudiando actualmente,
teniendo por lo consiguiente un historial
crediticio normal con la finalidad de poder
adquirir el crédito.

ﬁl'.'.'r\'

ESTRUCTURA DE COSTOS V&

Servicio de internet y telefonia, salarios

Costos Fijos:

e (Costos Variables:

Alquiler del local
Pago de Servicios (energia eléctrica y

agua)

FUENTES DE INGRESO ¥ i%

Nuestra fuente de ingreso es el interés que cobramos por cada crédito
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Capitulo I

Diagndstico del proyecto

Andlisis Del Macroentorno

Los factores externos para las empresas dependen de su capacidad para adaptarse a la
transformacion del entorno. Por ello, contar con una estrategia para ajustar los cambios puede

ser clave,este es un proceso que requiere de un conocimiento minucioso del entorno.

A través de la informacion recopilada se podran tomar decisiones y asi obtener una

respuesta positiva para la empresa.

La herramienta de analisis PES es utilizada para reconocer los factores externos que
afectan directamente a la empresa. Siempre y cuando, dentro del macroentorno. Es decir, se
sabe que no puedescontrolarlos ni cambiarlos. Solo conocerlos y actuar en consecuencia. El
andlisis PESTEL evalta aquellos factores que de alguna u otra manera llegan a influenciar a
la Fintech determinando su evolucion en cuanto a las actividades que realiza. Este se

complementa con el del Analisis FODA y enbase a ello se elaborar las estrategias.

Los factores externos del negocio buscan influir en el desarrollo de la empresa a nivel
macroecondmico los cuales puede determinar su evolucion, tanto en términos econémicos
como de reputacion por medio de estas 6 variables, las cuales son: Politicas, econdmicas,

sociales, Tecnologicas, ecoldgicas y legales.

Variables politicas

Son aquellas que pueden subordinar (condicionar) la actividad empresarial por

cuestiones de ideologia de los partidos politicos. Es decir, estos pueden fomentar medidas
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que ayuden o perjudiquenal desarrollo de la organizacién empresarial.

Estabilidad Politica

La variable estabilidad politica es uno de los pilares mas importantes de una
democracia plena. Esmuy importante para un pais no sélo ser politicamente estable sino
también transmitir esta imagen al resto del mundo. En general, cuanto mayor es la estabilidad
politica y la transparencia del gobierno enel pais, menor es el riesgo para el inversionista.
Brinda seguridad que es lo que se necesita. Siendo la estabilidad politica una amenaza dada la

situacion actual del pais.

Corrupcién

La variable corrupcion obstaculiza el desarrollo de los sectores pablicos y privados
quitando laoportunidad de generar un mercado méas competitivo, e incluso, generando
sobrecostos dentro de lamisma organizacion de una empresa por la seleccion de proveedores
“a dedo”. (Diario Gestion 2018) Estos actos generan gran impacto en el valor de laempresa ya
gue su reputacion esté en juego. Teniendocomo consecuencia grave la cancelacion de licencia
hasta disolucion la empresa y no solo unicamenteafecta a la empresa sino al pais entero ya

gue no nos permite crecer. Siendo la corrupcion una amenaza

Politicas De Subsidio

El estado peruano durante la pandemia ha proporcionado a la poblacién peruana una
serie de bonos(Subsidios econdmicos) para que de alguna u otra manera se pueda mitigar el
impacto de la COVID 19en nuestro pais. No obstante, se sabe que hubo una serie de
irregularidades sobre quien eran los destinatarios de los bonos, muchas personas comentaron

gue no necesitaban de ese subsidio monetario,pero aun asi lo recibieron como hubo personas
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de extrema pobreza del sector D que no recibieron ninguno de los bonos hasta el dia de hoy.

Lo que fue una oportunidad.

Los subsidios econdmicos entregados por el gobierno son los siguientes: Afio 2020 —

2021.
AP
/Q‘ \gg\ El Bono Familiar Universal fue una ayuda de S/ 760 que
BONO FAMILIAR |:> otorgo el estado a los hogares que no contaban con ingresos
UNIVERSAL

en planilla.

Dirigido a 830 mil hogares en situacion depobreza y pobreza

A extrema del sector rural
A> BONO mm) -
R U L

7~ Dirigido a personas vulnerables en situacion depobreza “\

EN :> y pobreza extrema, con el cual fueron beneficiados 2,7
millones de peruanos.

- /
2 _ . _ I
Bo N o Dirigido a usuarios residenciales de los niveles
I:> socioecondmicos D Y E, con el cual 5.2 millones fueron
ELECTRICIDAD beneficiados.

o _J

BONO **:> WW@W'@%&@F&! Wﬂﬂ%%

INDEPENDIENTE oxiféi

=)

ogares (SISFOH), hogares con algun beneficiario del
Programa JUNTOS.
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yanapay

Peru

Variables econdmicas

Son muy importantes porque permiten conocer el estado en que se encuentra un pais
tanto en el ambito econémico como politico. Lo cual se ve reflejado en nuestra situacion
actual hoy en dia, gracias a la inestabilidad politica que hay, ya que el gobierno es quien toma
las decisiones racionales ya favor de un bien comin, generando asi crecimiento econémico y

un buen desarrollo social.

Tasas de interés

Se estima que la tasa de inflacidn anual se aproxime al limite inferior del rango meta en
el horizontede proyeccion, teniendo en cuenta el debilitamiento significativo de la demanda
interna.

La inflacion de marzo fue 0.65%, con lo cual la tasa interanual paso de 1.9% en febrero
a 1.8% en marzode 2020.

Las expectativas de inflacion a doce meses se ubicaron en 2% en marzo. La actividad
econdmicase encuentra severamente afectada de manera temporal por oferta y demanda
agregada.

Como se sabe los riesgos respecto a la actividad econdémica mundial se han
acentuado, lo que incluye la posibilidad de una recesion econdmica en el primer semestre del

afio. Con esta decision, nuestro pais alcanzo su tasa de referencia mas baja histéricamente e,
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igualmente, es la mas baja que existe en la actualidad entre los mercados emergentes. (Fuente
diario gestion). este es un punto clave yse puede decir que, en el &mbito politico, la
proyeccion incorpora una elevada y sostenida genera incertidumbre debido a un contexto
caracterizado por tensiones politicas, asi como bajas expectativas del sector privado en las
medidas econdmicas y de otro tipo que implementara el Gobierno. Ese &mbitoimplicara

cautela en el gasto privado, sobre todo en el de inversion. En ese escenario, se estima que la

economia peruana crecera 2,3% en 2022.

Puesto que el escenario base de proyecciones considera que la restauracion de la
actividad global continuara en los proximos trimestres, con una expansion de 6,1% en 2021y
de 4,8% en 2022, apoyada en el avance de la vacunacién contra la COVID-19 y en politicas

econdmicas que seguiran siendo expansivas.

A lo largo del 2022, el tipo de cambio seguird mostrando episodios de volatilidad
vinculados alescenario politico y al inicio del tapering de la FED. El debilitamiento de la
moneda peruana inducido por esos dos factores sera en parte compensado por una balanza
comercial superavitaria, que en 2022 registrard un maximo historico. Segln las proyecciones
la cotizacion local del dolar cerrara este afio entre 4,00 y 4,10 soles por USD, mientras que en
2022 lo haréa entre 4,15 y 4,25 soles por USD. (fuenteBBVA). Siendo la tasa de interés una
amenaza.

Riesgo Pais

Esta variable es importante porque mide la probabilidad de incumplimiento de las
obligaciones financieras de una nacion. Se sabe que cuanto mayor sea el riesgo, peor seré la
calificacion recibida. Elriesgo pais es lo que implica el precio por arriesgarse a hacer

negocios en un pais.
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El riesgo pais del Peru, se ubicd en 173 puntos basicos al 27 de diciembre ultimo,
mostrando la segunda mejor posicion en la region, después de Chile con 155 puntos bésicos,
segun cifras del BCR. Le siguieron los riesgos pais de Brasil (313 puntos basicos), México
(351 puntos basicos), Colombia (356 puntos basicos) y Argentina (1,743 puntos basicos)
Incluso, al 27 de diciembre pasado, el riesgo pais peruano se posicioné por debajo del
promedio de América Latina (404 puntos basicos) (fuente el peruano). Siendo esta variable

una amenaza

Figura 4
Riesgo pais del Peru se incrementé en febrero y marzo

474

369
318
261
215

173 197 184
129 132 136 138 I
Pert Chile Colombia México
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* Al 12 de febrero 2021
Fuente: BCRP Elaboracion: [EDEP

Nota. Recuperado del BCRP

El Instituto de Economiay Desarrollo Empresarial (IEDEP) de la Camara de Comercio
de Lima(CCL) inform6 que, desde de febrero y marzo de este afio, el riesgo pais del Peru
viene registrando unleve deterioro, cuyo indice se ha incrementado a niveles de 173 puntos
basicos (pbs) al 11 de marzo delpresente ejercicio.

En tanto, Chile es el pais mejor ubicado en la region con 141 pbs, en parte por ser la
economiacon mayor avance en el proceso de vacunacion de su poblacion.

Segun el IEDEP, a pesar de mantener reducida la vulnerabilidad externa, la evolucion
en el corto plazo y la incertidumbre por las préximas elecciones estarian afectando dicho
indice para nuestropais.

Precisamente, de junio del 2019 a enero del 2021, Peru ha sido la economia con
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menor riesgo pais con 123 puntos basicos (pbs), seguido por Chile y Colombia, con 141y 216
pbs, respectivamente;entre tanto America Latina en promedio se situaba en 399 pbs.
Cabe recordar que nuestro pais se ha caracterizado como una de las economias de la

regién conmenor riesgo pais por su solida estabilidad macroeconémica.

Déficit Fiscal

Esta Variable es importante porque permite conocer el estado en el que se encuentra el
pais. Un deficit fiscal sucede cuando el gobierno ha tenido un gasto que es mayor a los ingresos
econdémicos desu pais. Dada la coyuntura actual El deficit fiscal en Pera cerro el 2020 en 8%
del PBI, su nivel més alto en los ultimos 30 afios, a raiz de la crisis sanitaria generada por el
coronavirus. Se dice que para elafio 2022, la economia mantendra su eficacia y se estima que
creceria 4,8%, impulsada por el incremento del gasto privado, el crecimiento de las
exportaciones. Asi mismo el mejoramiento de la demanda externa, dado en un entorno de mayor
control de la Covid — 19 y la vacunacion masiva que seviene dando a toda la poblacion. De esta
manera, para 2022 se proyecta que se alcanzaran niveles de PBI previos a la pandemia (en
términos anuales).

Cabe mencionar que el déficit fiscal que en 2019 cerrd en -1,6% del PBI, el afio 2020
cayo0 a -8,9%del PBI y la deuda publica que en 2019 se situ6 en 26,8% del PBI, el afio pasado

cerrd en 35% del PBI.(Fuente la Camara.pe)

Con ello, Per( sera uno de los paises que liderara el crecimiento a nivel mundial en
2021y 2022, en un contexto de recuperacion de las fortalezas macroecondémicas, fundamentales

para dar apoyo a uncrecimiento sostenido. Consideramos que el déficit fiscal es una amenaza.

Variables sociales
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Es uno de los principales determinantes del espacio personal, es decir, la manera en
que laspersonas en interaccion definen socialmente la situacion en la que estan involucrados.

Tasa de crecimiento poblacional

El aumento poblacional trae consigo consecuencias negativas en muchos aspectos de
la vida de laspersonas, tales como: escasez de recursos, colapso del mercado laboral, pobreza,

desigualdad, inseguridad, deterioro ambiental.

Segun INEI la poblacion peruana alcanzo los 33 millones de habitantes en el afio del
bicentenario.Teniendo asi un aumento de 17,7 veces, respecto a los resultados del Primer
Censo poblacional realizado en 1836 (Epoca Republicana) que totalizo 1 millon 873 mil 736
personas; asi lo dio a conocerel Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI) en el
estudio PerG: Estado de la Poblacion en el afio del Bicentenario 2021. (Fuente Diario

Comercio). Considerando que la tasa de crecimiento seriauna amenaza

Figura 5

Crecimiento poblacional
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La pandemia ha afectado diversos sectores del pais como economia, finanzas, salud,
educacion e industria (sea agrénoma, minera o de bienes de consumo), entre los mas
importantes. Todos ellos estanrelacionados con una realidad muy importante y fundamental

para el desarrollo de cualquier economia el empleo. (Fuente diario Gestion).

Aunque, debido al confinamiento las empresas buscaron una manera de adaptar sus
trabajos a una forma remota (Virtual), cabe resaltar que no todos los empleos son adaptables
al modo virtual y que muchos necesitan la presencia del trabajador para que este pueda
ejecutar el trabajo en su centro de labor. Al no poderse adaptar a lo remoto esto genera
desempleo, ya que, si un trabajador no puede ofrecer un servicio, la empresa no puede
contratarlo o mantenerlo en su equipo. Considerando que la tasa de subempleo es una

oportunidad

Actitudes hacia el servicio al cliente

Esta Variable es muy importante ya que el servicio al cliente es primordial para generar
rentabilidaden una empresa, hacer todo lo posible para construir relaciones sélidas con los
clientes y garantizar queellos vean a la empresa como auténtica a través del comportamiento

de los empleados que son la cara de la compafiia.

Los clientes esperan altos estandares de servicio y experiencias de primera clase con
una empresa.Crear experiencias positivas para los clientes solo es posible manteniendo una
actitud positiva en el servicio al cliente, que a veces puede ser dificil de cultivar y mostrar. La
buena actitud permite conocermas a fondo a los clientes sus necesidades e intereses.

Considerando que es una oportunidad.

Variables tecnologicas
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Estas variables van en relacion con la utilizacion de tecnologia e innovacion y el
avance que seproduce en esa area. Lo que determina el tipo de maquinaria, equipos y procesos

que utiliza la empresa.

Uso de tecnologia de informacién

Esta variable es importante porque la tecnologia informativa se basa en el estudio, el
desarrollo y la préctica de los sistemas como la de Base de datos (Big Data) de clientes,
especialmente en lo que serefiere al uso del software y sistemas informaticos, se podria decir
también gque la tecnologia informaticase ocupa de todos los procesos y los medios requeridos

para tratar la informacion confidencial de cadaempresa.

Considerando a la tecnologia como una oportunidad.
Es de mayor importancia que cuenta con:

e Administracion y gerencia de datos.

e Creacion de red de informacion.

o Disefio de sistemas de base de datos.

o Desarrollo de software.

El Gobierno peruano dio a conocer el siguiente punto para la mejora del Sistema
Nacional de Ciencia Tecnologia e Innovacién Tecnoldgica con la creacién de los programas
PROCIDENCIA y PROINNOVATE, destinados a ofrecer las herramientas financieras para
promover la formacion altamente calificada de personal, mejorar la infraestructura y el
equipamiento cientifico y tecnoldgico, y aumentarla investigacion, el desarrollo tecnolégico y

la innovacioén nacional.
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Mediante Decreto Supremo Decreto Supremo N° 051-2021-PCM se cre6 el Programa
Nacional delnvestigacion Cientifica y Estudios Avanzados- PROCIDENCIA y a través del
Decreto Supremo N° 009-2021-PRODUCE, el Programa Nacional de Desarrollo

Tecnolégico e Innovacion — PRO INNOVATE.

Uso de internet

Es importante mencionar que una pagina web y el aplicativo con el que trabajaremos
permitirdn una comunicacion activa entre el usuario y la informacién. Esto permite que el
usuario acceda a los datos de manera interactiva, gracias a que la pagina responderé a cada
una de sus acciones, como por ejemplo rellenar y enviar formularios, participar en juegos

diversos y acceder a gestores de base de datos de todo tipo. Siendo una oportunidad.

Y todo esto se basa al uso de Internet con lo cuenta con:

e Actualizaciones inmediatas: como el software lo gestiona el propio desarrollador,
cuando nos conectamos estamos usando siempre la Ultima version que haya
lanzado.

e Disponibilidad: suele ser alta porque el servicio se ofrece desde multiples
localizaciones para asegurar la continuidad del mismo.

e Consumo de recursos bajo: dado que toda (o gran parte) de la aplicacién no se
encuentra en nuestra computadora, muchas de las tareas que realiza el software no
consumen recursos nuestros porque se realizan desde otra computadora.

e Multiplataforma: se pueden usar desde cualquier sistema operativo porque

solamente esnecesario tener un navegador.
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Segun lo leido por lo que dice el INEI hubo un Aumento de poblacion usuaria de
Internet medianteteléfono celular. El acceso a Internet a traves de los teléfonos moviles sigue
en aumento. En el cuarto trimestre de 2020, el 87,7% de la poblacidn que usa Internet, lo hizo
a traves de un celular. Por area deresidencia, el 88,8% de la poblacidn usuaria de 6 y mas
afios residente en Lima Metropolitanaaccedio a Internet a través del teléfono mévil, el 87,1%
en el resto urbano (no incluye Lima Metropolitana) y el 86,5% en el area rural. Al relacionar
con el trimestre del afio anterior, se incrementden todas las areas. Asi, en el area rural aumento
en 9,2 puntos porcentuales, en el resto urbano en 3,6 puntos porcentuales y en Lima
Metropolitana en 2,2 puntos porcentuales. A ello también se dice que Mas hombres que
mujeres hacen uso de Internet. En el trimestre de estudio, el 71,4% de hombres y el 68,2% de
las mujeres accedieron a este servicio, existiendo una brecha de género de 3,2 puntos
porcentuales a favor de los hombres.

Desarrollo e integracion de soluciones informaticas

Como bien sabemos La integracion de datos es una combinacion de procesos técnicos
y de negocioque se utilizan para combinar informacion de diferentes fuentes para convertirla
en datos fiables y valiosos. Estas soluciones de integracion ayudan a comprender, limpiar,
monitorizar, transformar y entregar datos para que las empresas puedan estar seguras de que la

fuente de informacion es confiable,consistente y esta gestionada en tiempo real.

Es de suma importancia que una empresa debe poner el foco en integracion de datos:

. Reduce la carga sobre los analistas de negocios. Los profesionales del Business

Intelligence seenfrentan a una carga de trabajo abrumadora tratando de filtrar

las enormes cantidades de datosque entran a la empresa en el dia a dia. La
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eliminacidn de los silos de datos permite a los usuarios acceder a diferentes
conjuntos de informacion basada en sus necesidades especificas.Considerando

gue es una oportunidad

. Eliminar doble trabajo. Con una integracion de datos se puede evitar esa
redundancia y no séloen términos de grandes proyectos. Los problemas mas
comunes a los que se enfrentan las empresas tienen que ver con registros de
datos de clientes en maltiples lugares, documentacidénde procesos en distintos

sistemas.

. Maximiza el valor de los datos. Unificar datos a través de distintos canales
permite a las organizaciones aprovechar distintos tipos de datos conjuntamente
con otros para maximizar supotencial y garantizar que los grupos de usuarios
tienen la visibilidad que necesitan. Esta transparencia puede extenderse a
interesados tanto internos como externos impulsando la colaboracion dentro de

la empresa.

. Mejora la toma de decisiones. Dar a los usuarios acceso a datos clave
incorporados en las aplicaciones y servicios que utilizan les permite tomar
mejores decisiones al interactuar con clientes y colaboradores. La integracién
de datos en los sistemas relevantes hace que la informacion sea accionable en
las operaciones diarias, proporcionando a los usuarios las ideas que necesitan

para trabajar con la mayor inteligencia posible.

Variables Ecoldgicas
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El cuidado del medioambiente hoy en dia se ha vuelto uno de los aspectos mas
preocupantes. Por ello, gobiernos, empresas e individuos trabajan de la mano para lograr

alcanzar un desarrollo sostenible.

Proteccién del medio ambiente

Es la importancia de preservar el medio ambiente reside en su propia existencia, ya

que todos vivimos en él.

Por tanto, si queremos asegurar la propia supervivencia y el bienestar humano, y del
resto de seresvivos, debemos preocuparnos por su cuidado y proteccion. Debemos de ser

conscientes del problema.

Muchas veces creemos que es la tarea de aquellas personas que han estudiado o se
dedican profesionalmente a esta rama cuando, en realidad, se trata de una tarea que nos atafe
a todos. Siendo esta una oportunidad.

Cultura de Reciclaje

Es de suma importancia saber que para lograr un buen proceso de reciclaje se debe

saber separar labasura de manera correcta. Donde indique cada recipiente.

También, el reciclaje se encuentra vinculado con la produccién de abono organico,
que desvia toneladas de material residual para ser utilizado en producciones naturales.
Sabemos que el reciclaje transforma los materiales destinados a desechos en recursos

nuevamente valiosos para la sociedad. Siendo la cultura de reciclaje una oportunidad.

Amenazas de desastres naturales
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Ameérica Latina y el Caribe es una de las regiones del planeta con mas alta exposicion
a diversas amenazas naturales, como sequias, terremotos, inundaciones, incendios forestales,
huracanes, deslizamientos de tierra, tsunamis y volcanes, entre otros. En los graficos de
abajo se puede observar un aumento sostenido de la ocurrencia de desastres causados por
amenazas naturales, que solo en los altimos 40 afios se han triplicado en la regién,
ocasionando importantes pérdidas humanas y econémicas. Considerando que es una

amenaza.

Ri4r&REcuperado de The internacional disasters database (2019)
Desastres naturales
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Las variables legales, podemos decir que son todas las leyes, normas y regulaciones

que aplicael gobierno y que limitan la forma de accién de la empresa.

Legislacion laboral

Que, de conformidad con el Articulo I del Titulo Preliminar de la Ley N° 29783, Ley
de Seguridady Salud en el Trabajo, y sus modificatorias, por el Principio de Prevencion el
empleador garantiza, en el centro de trabajo, el establecimiento de los medios y condiciones
que protejan la vida, la salud y el bienestar de los trabajadores, y de aquellos que, no teniendo
vinculo laboral, prestan servicios o se encuentran dentro del &mbito del centro de labores,

debiendo considerar factores sociales, laborales y biologicos, diferenciados en funcién del
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sexo, incorporando la dimensién de género en la evaluacion yprevencion de los riesgos en la

salud laboral .

Segun el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, establece que la normativa
en aprobar normas y lineamientos técnicos, directivas, planes, programas, proyectos,
estrategias e instrumentos orientados a garantizar la adecuada ejecucion y supervision de las
politicas laborales a nivel nacional, la gestion de los recursos del Sector, asi como para el
otorgamiento y reconocimiento de derechos, la sancion, fiscalizacién y ejecucion coactiva en

las materias de su competencia.

Politica monetaria

Se dice que el Directorio del Banco Central decidio mantener la tasa de
referencia en 0,25%nuevamente. El Banco mantendra una posicion altamente expansiva por
un periodo prolongado.

La autoridad monetaria comunico que espera que la inflacion se ubique en el centro
del rango meta a inicios de este afio y en el tramo inferior del mismo (entre 1y 2 por ciento)
hacia finales de 2021.También incidio6 en sus esfuerzos para proveer liquidez y su impacto

sobre el crédito. Siendo esta una amenaza.

Informalidad

Se dice que la pandemia impulso a las personas a vencer los miedos a las operaciones
bancarias enlinea y aquellas que se hacen desde un Movil, acercandolas mas a las plataformas
tecnologicas.

Segun la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS) las Fintech hace

referencia a modelos de negocio que ofrecen productos y/o servicios financieros, mediante el
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uso intensivo de las tecnologiasde informacion, y que pueden traer importantes beneficios
para los usuarios. No solo comprende a los nuevos emprendimientos, sino también a los
modelos de negocio sobre plataformas tecnoldgicas de loshancos y otras instituciones que ya

operan en el sistema financiero local.

“La pandemia ha contribuido al crecimiento explosivo de las Fintech, este mercado ha
aumentado En el 2019 habia poco méas de 100 en el Per y ahora deben estar pasando los 200
startups en este sector’” siendo la informalidad una gran oportunidad para las Fintech. Siendo

esta una amenaza.

Andlisis del microentorno

Los factores internos estan relacionados con la empresa totalmente y son de gran
influencia tanto en las operaciones diarias como en los resultados. Para el correcto analisis de
este entorno mas especifico se utilizara el modelo de las 5 fuerzas de Porter, herramienta

desarrollada por el profesor e investigador Michael Porter.

El modelo considera que la rentabilidad del sector viene determinada por cinco
fuentes de presidon competitiva, tres de ellas a nivel horizontal (rivalidad entre los
competidores actuales, amenazade productos sustitutivos y amenaza de entrada de nuevos

competidores) y dos a nivel vertical (poder negociador de los proveedores y de los clientes).

Los factores que componen el microentorno de una empresa son importantes y
entender bien cuéles son y como le afectan es basico para afinar la planificacion, mejorar la
eficiencia operativa y lograr el éxito financiero. A continuacién, se muestra un breve analisis

de estos factores microecondémicos que afectan a casi todas las empresas:
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e  Proveedores: Personas encargadas que proporcionan bienes o servicios a otras
personas o0 empresas.

e Distribuidores: Son personas o empresas encargadas de vender los productos o
servicios, desempefidndose como un intermediario entre productor y el
consumidor.

e Clientes: Es importante saber quiénes son los clientes y cuales son sus razones
para comprar elproducto es un conocimiento de base para averiguar la forma
mas efectiva de plantear la comercializacién. Conocer mejor sus necesidades.

e  Competencia: Podemos considerar competencia aquellos que venden los
mismos productos o servicios similares que la organizacién son su competencia
en el mercado, y la forma en que venden debe tenerse en cuenta.

e  Conviene tener en cuenta como le afectan al negocio sus precios y estrategias de
diferenciacionde productos y descubrir la manera de aprovechar esa
informacion para obtener mejores resultados y adelantarse a ellos.

e El pdblico en general: El pablico tiene el poder de ayudar al negocio a alcanzar
sus metas... pero también puede alejarle de ellas. La atencion al cliente en uno

de los factores mas importantes para que la empresa crezca.

Las cinco fuerzas que describe Porter son las siguientes: Poder de negociacion de los
clientes, Poderde negociacion de los proveedores, Amenaza de nuevos competidores
entrantes, Amenaza de nuevos productos sustitutivos y Rivalidad entre competidores. A

continuacion, veremos cada una de ellas con mas detalle.
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Figura 7
Fuerzas de Michael Porter
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Poder de negociacion con los clientes

Lo interesante de la industria con respecto al poder de negociacion de los clientes tiene
un resultado muy atractivo. El resultado de estudiantes con solicitudes de crédito en el
mercado es muy extenso. Ya existen diferentes productos reemplazables dentro de bancos,
cajas y financieras. Con un nivel muy bajo con respondo a costo de cambio para el estudiante,
ellos se fian por el rapido acceso. Para concluir la contribucion del cliente a la calidad de
servicio es muy elevada porque se basan es fiabilidad, simplicidad y rapidez siendo esta una

oportunidad.

Rivalidad entre empresas

Con respecto a la rivalidad entre las Fintech existentes resulta mediante respecto a las
barrerasde salida, la atractividad de la Fintech es neutra debido a la poca oferta existente
actualmente en el sector. Siendo esta una Amenaza.

Algunos rivales préstamo personal (1 afio a mas en el mercado):

APURATA: Esta Ubicado en Av. Sanchez Cerro 273, Piura 20001. Fintech donde se

brindanprestamos 100% Online en 29 minutos.
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Figura 8
APP Apurata

b

Apurata

Nota. Recuperado de Apurata.com

KONTIGOBIZ: Esta ubicado en Av. El Derby N 055, Santiago de Surco 15023.
Proveedorlider de tecnologia financiera y servicios de informacion Fintech. (Préstamos

personales).

Figura 9
Kontigo Biz

Kontigo|Biz

COMPARABIEN: Esta ubicado en Av. La Encalada 1090, Lima 15023. Es una web
valida paraPeru en la cual se puede comparar distintas opciones de préstamos, depdsitos,
seguros etc.

Figura 10
Comparabien

comparabiencom

Nota. Recuperado de Comparabien.com
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Amenaza de los nuevos entrantes

La amenaza de nuevos competidores es imparcial al analizarse los obstaculos que se
presentanal ingresar al mercado financiero. Ademas, de presentarse una atractividad en las
acciones.

Lograr una experiencia satisfactoria para el cliente podria ser provisional, debido a lo
eficaz dela innovacion y las necesidades de los clientes. Siendo esta una amenaza.

Por lo consiguiente se debe tener una solucion eficaz y de diminuto costo: Algunos
nuevos entrantespréstamo personal:

Independencia

Vertical Fintech: Consumer Lending

o Etapay Capital levantado: Semilla // USD $2M
e Afio de fundacion: 2016

o Fundadores: Ken Saito Hanawa

e Inversionistas: Credicorp Capital

Figura 11
App Independencia

TNDEPENDENCIA

LA

Nota. Independencia.com.pe

Independencia es una Fintech peruana que otorga préstamos de consumo en linea a
personas naturales en el Peri. Ademas, el startup ofrece una evaluacién inmediata de data

tradicional yalternativa, con desembolsos al instante.
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Andy es un producto de Latin Fintech

Figura 12
App Andy

{' labin.

& FINTECH

Empresa peruana reconocida en la unidad financiera, de la superintendencia de banca,
seguro YAFP que ofrece préstamos de una manera mas accesible y eficaz que la banca

tradicional.

Nos apoyamos en el uso de la tecnologia para brindar a nuestros clientes una
experiencia mas placentera, sin papeleos ni tramites engorrosos. Estamos convencidos de que
realizar operaciones financieras deberia ser tan facil como revisar tu Facebook, mirar un video

en YouTube, o simplementenavegar por Internet.

CreditoPeru

Figura 13
App CreditoPeru

K-
V creditoPeru

LB Presilamd Iigedo

Nota. Recuperado de CreditoPer Facebook

Somos una compaiiia que presta servicios financieros y que busca proporcionar una
propuesta de valor para todos aquellos que nos eligen. Por ello hemos mejorado durante los

altimos afos y permanentemente nuestra experiencia en los medios digitales y Fintech.
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Poder de negociacion con los proveedores

Las empresas de desarrollo de software en Per( se encuentran ubicadas en Lima
Metropolitanay su sector objetivo son las empresas financieras. No obstante, las centrales de
riesgo son empresas privadas destinadas de consolidar la informacion reportada por las

empresas del sistema financiero sobre la distribucion.

Existen 4 en el Peri y mantienen una competencia agresiva. La calidad del servicio
depende enparte de la veracidad de la informacién y la calidad de trabajo proporcionada por

los proveedores. Siendo una oportunidad.

Programador y disefiador de nuestro aplicativo. Siendo esta una plataforma muy
atil y necesaria para nuestros clientes, contaremos con el aplicativo actualizado para
de esta manera brindar una buena experiencia. Ademas de es un principal medio de

contacto con nuestros clientes.

Servicios basicos. Nuestra agencia contara como proveedores para nuestro activo
fisicocontrato con ENOSA y EPS Grau que se encargara de brindarnos servicios de
luz y agua respectivamente.

ENOSA. Empresa de servicio publico de electricidad y de economia mixta que opera
en el rubro electricidad, fundamentalmente en distribucion y comercializacion de
energia eléctrica. Esta Ubicada en callao 875- Piura

EPS GRAU S.A. Es una empresa municipal de derecho privado, constituida como
sociedad andnima con autonomia administrativa, técnica y econdmica. Esta
conformada por cinco.

Municipalidades provinciales y veinte distritales. comprendidas dentro del
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departamento dePiura, donde la Entidad ejerce su jurisdiccion.

Esta Ubicada en Jr. Arenay Jr., Zelaya S/N, Piura 20001

Servicio de internet y telefonia. Mantendremos un contrato con la empresa de
servicios de telefonia e internet claro, esta nos brindara su servicio en nuestro activo

fisico.

CLARQO. Claro es la filial peruana de la compafiia mexicana de telecomunicaciones
Claro. Esla segunda empresa mas grande entre las cuatro empresas de telefonia celular

en el pais y formaparte del Grupo America Movil.

Figura 14
Empresa Claro

La amenaza de productos sustitutos resulta medianamente atractiva. Existe una amplia
oferta crediticia en el sistema financiero formal, la desventaja es el acceso a créditos de forma
mas engorrosay restringida e informal con su desventaja muy altas tasas de interés. Convenio
a la averiguacion dio como conclusion que los rivales o competidores directos de las Fintech
son las grandes entidades bancarias, financieras y cajas ya que tienen productos muy
similares. Por lo consiguiente las Fintech que son de manera tradicional. Siendo esta una

Amenaza.

Tabla 3



Productos sustitutos de las financieras

Financieras

Crédito Personal

Te facilitamos en nuevos soles desde los
5/300.00 hasta los s/20,000.00 en un plazo de 3
a 36 cuotas.

FINANCIERA e El precio maximo puede ser elevado de acuerdo
CONFIANZA a la apreciacion del cliente, llegando al tope
méaximo del margen legal.
e Nuestros créditos se proporcionan con seguro
desgravamen.
Crédito Efectivo
FINANCIERA e Montos (de acuerdo a evaluacion) Minimo:
COMPARTAMOS S/ 1,500;Méximo: S/ 30,000
e  Financiamiento: Hasta el 100%
e  Plazo (de acuerdo a evaluacion) Minimo: 6
cuotas;Maximo: 24 meses.
Crédito Consumo Personal
e Créditos inmediatos, desembolsados en el dia.
FINANCIERA
CREDINKA e Tasade Interés al rebatir.

Tasas de Interés al rebatir.

Plazo hasta 72 meses.

Nota. Financiera Confianza, Financiera Compartamos, Financiera Credinka. Elaboracion Propia (2021)

44



Tabla 4

Productos sustitutos de los bancos

Bancos

BBVA

Préstamo Libre Disponibilidad BBVA

e Monto Inicial: S/1,000 o su equivalente en
dolares.

e Monto Maximo: Sera referente al historial
crediticio

e Seraentregado en soles o délares
dependiendo de losingresos del cliente.

e El Plazo: Es desde 6 a 60 meses (segun
la evaluacion crediticia con anterioridad).

BCP

Préstamo Personal BCP
e  Préstamos sin Garantia.
e Cuotas desde 1 hasta 60 meses.

e 100% online, desembolso al instante.

¢ No necesitas presentar documentacion, solo
tu Clave delnternet de 6 digitos.

INTERBANK

Préstamo efectivo

e Solo con tu DNI, pidelo sin tramites, ni
documentos niaval.

e Recibelo en tu cuenta al instante. Si no
tienes una cuenta,te la creamos sin costo y
con tarjeta digital.

e  Personaliza tu préstamo. Eliges el montoy
se cancela enlas cuotas que quieras.
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Tabla5
MATRIZ EFE
FACTOR CRITICO DE EXITO (ANALISIS EXTERNO) PESO CLASIFICACION PUNTUACION
OPORTUNIDAD

01| RIESGO PAIS (estimulo de inversion extranjera).

0.11 4 0.44
02| USO DE LA TECNOLOGIA DE INFORMACION Y DE NUEVOS EQUIPOS 012 3 0.36

TECNOLOGICOS. ' '

03| UNCRECIENTE USO DE INTERNET.

0.12 3 0.36
04| FACILIDAD ENTRATOY CONFIANZA CON LOS CLIENTES.

0.11 3 0.33
05| FACILIDAD DE NEGOCIACION Y CONFIANZA CON PROVEEDORES. 0.15 4 06

SUBTOTAL
0.61 2.09
AMENAZAS
NA POLITICA INESTABLE.

Al v ° ¢ S 0.07 2 0.14
A2 ECONOMIA INFORMAL.

0.06 1 0.06
A3 PROBABILIDAD DE INCUMPLIMIENTO DE LAS OBLIGACIONES FINANCIERAS. 011 ) 022
A4 | DISPUTA CON OTRAS FINTECH QUE OFRECEN PRODUCTOS SIMILARES. 0.15 ’ 03

SUBTOTAL
0.39 0.72
TOTAL 1 281
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En la tabla podemos observar que las oportunidades sobrepasan las amenazas
significando un gran valor para el negocio. El total de ponderado de laempresa es de un total
de 2.81 lo que indica que la organizacién responde de manera positiva a las oportunidades y
amenazas que se presentan en su sector, lo que quiere decir que la empresa tiene la
capacidad para aprovechar de manera eficaz las oportunidades que se presentan y reducen

los efectos que presentan las amenazas en su entorno externo.

Analisis AMOFHIT
Un andlisis no es completo si no se evaltan los factores internos que brindan detalles
de comose encuentra la empresa en el tiempo actual, tanto los positivos, que seran definidos

como fortalezas, como las oportunidades de mejora, llamadas debilidades.

Es necesario ser lo mas claro posible para asi tener una informacion veraz que
permita analizar la informacién y decidir qué fortalezas se impulsaran y qué debilidades

seran mejoradas o mejor adn, transformadas en fortalezas.

De este andlisis debemos obtener informacion de diferenciacion de nuestra empresa

sobre las demaés delsector, elemento fundamental de competitividad.

Los aspectos a evaluar son: Administracion y gerencia. Marketing, ventas e
investigacion de mercados.Operaciones, logistica e infraestructura. Finanzas y contabilidad.
Recursos humanos y cultura. Sistemasde informacién y comunicaciones. Tecnologia,

investigacion y desarrollo.

Administracion (A)
El campo de Administracion (Gerencia) sera la encargada de los aspectos estratégicos
y operacionales, teniendo en cuenta el rumbo y las estrategias que se implementaran en la

organizacion.
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Se deberan manejar ciertos cambios, asegurando la viabilidad mediante la asignacion
de recursos hacia las demas areas de la empresa, dirigidos al cumplimiento de sus obligaciones
de maneraeficiente. El Objetivo de la administracién es mejorar la productividad
incrementando las posibilidadesde competir en el mercado financiero y global. Se llevara a
cabo el presente plan de NegociolMPLEMENTACION FINTECH — “CREDIT SCHOOL”
siendo capaz de manejar los aspectosestratégicos y operacionales teniendo en cuenta el rumbo

y las estrategias que se implementaran en la organizacion. Siendo una debilidad.

Marketing (M)
El campo de marketing y ventas es uno de los departamentos méas importantes de la

empresa, puesto que una de sus principales funciones es comunicar el valor del producto y/o

servicios, teniendola finalidad de promocionar los productos de la empresa.

La Fintech “Credit School” serd manejada a través de una plataforma virtual

“UNITEC”.

En otras palabras, es necesario el uso de la tecnologia hoy en dia mediante los diversos
canalesdigitales, para conocer cada producto o servicio y conocer al publico objetivo quienes

en este caso sonlos Estudiantes de Pre — Grado (Universitarios y técnicos).

El marketing permite disefiar y ejecutar camparias publicitarias, implementando
estrategias y ofreciendo un servicio de calidad, creando lazos con los clientes. Siendo una

fortaleza.
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Variables consideradas

Tiene en cuenta cuatro variables controlables de una compafiia (producto, precio,

distribucion y promocion) y se utiliza para definir y conseguir los objetivos comerciales.

Actualmente, las redes sociales hoy en dia son importantes para la publicidad, siendo la
manerade promocionar los productos o servicios de manera rapida y eficaz. Por lo que Credit
School estara presente en las diversas redes sociales, de esa manera los clientes conoceran la

Fintech.

Se considera una Fortaleza que la Fintech “Credit School” utilice las redes sociales

como partede la estrategia de Marketing para promocionar la Fintech.

La participacion de Fintech “Credit School” en el mercado financiero todavia no es
notable porlo que se considera una debilidad, debido a la reciente incorporacion en el mercado
de las Fintech, porlo que se buscara implementar buenas estrategias de marketing con la

finalidad de tener presencia en elmercado. Siendo esta una Oportunidad.

Operaciones/Logistica (O)

El campo de operaciones y logistica se encargara de ejecutar los procesos para la

produccidn de los bienes y servicios.

Dentro de este gran proceso, existen cinco funciones que en la actualidad son bésicas

para lograrun adecuado nivel de servicio al cliente. Estas son:
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Control del Inventario. Controlar el inventario es basico para poder acometer un
adecuado proceso logistico.

Procesos Operativos en el Almacén. Son todas las actividades operativas que se
desarrollan dentro del almacén por un conjunto de recursos materiales y humanos, en especialel
proceso de picking, que es la recogida y combinacion de cargas unitarias que conforman el

pedido de un cliente.

Transporte de Distribucion. Ultima Milla. Denominamos ltima milla al tltimo

tramo del trayecto que recorre un pedido antes de ser entregado a su comprador.

Trazabilidad. La trazabilidad es la localizacion de los productos en el espacio y en el
tiempo, que permite, de forma fehaciente y en cualquier momento, la reconstruccion del
proceso integro de compra: produccién, almacenaje, transporte, distribucién y venta.

Logistica Inversa. En la gestion empresarial actual, el ciclo inverso del producto
adquiere cada dia mas importancia como consecuencia de un consumidor mas exigente y
unasnormativas que persiguen mejorar la sostenibilidad de nuestro planeta. (Fuente ESIC

Fecha depublicacion: Julio 2018; Autor: Antonio Iglesias Lopez)

Variables consideradas
Eficiencia tecnoldgica, se refiere a la eficiencia que tendré el aplicativo “UNITEC”.

El buen manejo del tiempo de respuesta apunta al plazo de respuesta ante los

distintos procesos queefectuara la Fintech.

La Fintech “Credit School” se desarrollard mediante el aplicativo “UNITEC”, este
aplicativo serd la Unica plataforma digital por la cual se aprobaran los prestamos los cuales no

seran desembolsados, sino que la propia Fintech se encargara de pagar el ciclo directamente a
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la Universidady/o instituto. Cabe resaltar que existe un tiempo limite dentro de las horas
laborables para la respuesta por parte de la Fintech. Por ejemplo, para el proceso de evaluacion
de préstamos se respetara el tiempoméaximo (4h) en el cual se le informara al cliente si fue
aprobado y la confirmacion de pago por parte de la Fintech. Ademas, cabe mencionar que en
el caso de que existan reclamos o dudas adicionales sobre el préstamo y la confirmacion del
pago seran atendidos a través del whatsApp de la Fintech o porla pagina de Facebook.
Finanzas y Contabilidad (F)

El campo de finanzas sera responsable de obtener los recursos econémicos precisos en
el momento conveniente, ademas también enfocado en la calidad, cantidad y el costo

requerido para la Fintech Credit School.

La Fintech “Credit School” se enfocaréa en las siguientes variables consideras:

Las ratios de liquidez y ademas el nivel de endeudamiento financiero y operativo, el
costo de capital enrelacion con la Fintech y los competidores, acceso a fuentes de capital de
corto y largo plazo, estructurade costos, situacion tributaria, relaciones con accionistas e
inversionistas, politica de reparto dedividendos, cartera de morosos y situacion patrimonial.
Siendo esta una debilidad.

Algunas funciones del &rea finanzas y contabilidad:

o Apoyar el crecimiento rentable de la empresa en el marco de su estrategia.

e Evaluar las inversiones en sus dimensiones de rentabilidad y riesgo.

e Financiar las actividades y el crecimiento, captando los recursos necesarios.

e  Gestionar prudentemente el riesgo para proteger los resultados de la empresa.
e Asegurar la liquidez y la solvencia para cubrir sus obligaciones financieras.

o  Gestionar los procesos administrativos de las operaciones.
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Recursos Humanos y Cultura (H)

Contar con un Departamento de Recursos Humanos es crucial para el éxito de una
empresa y puede ser el recurso mas importante para mejorar y mantener a los empleados
motivados. Sera el encargado de la seleccion, contratacion, capacitacion y motivacion para asi
cumplir las expectativas detodo personal que conforma la empresa y los objetivos comerciales

de la misma.

En resumen, Recursos Humanos se centra en ayudar y mejorar al maximo el talento
con el quecuenta la empresa, manteniendo como prioridad el desarrollo profesional de sus
empleados, nos guiamos y damos las herramientas necesarias para el dia a dia. Ayuda a lograr

nuestros objetivos es unade nuestras finalidades principales. Siendo esta una fortaleza.

Variables consideradas

Disponibilidad y calidad de mano de obra.

Costos laborales en relacion con la industria y competidores.

Nivel de remuneraciones y beneficios.

Efectividad de los incentivos al desemperio.

Sistema De Informacion (1)

Es un conjunto de componentes interrelacionados que trabajan juntos para recopilar,
procesar,almacenar y difundir informacion para apoyar la toma de decisiones. Ademas,
apoyan la coordinacion,control, analisis y visualizacion de una organizacion. Siendo esta una
fortaleza.

Variables consideradas

e Sistemas orientados al usuario.
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e Capacidad del personal de utilizar la informacion.
o Sistemas de comunicacion interna y externa.

e Redesy su administracion.

CREDIT SCHOOL contara con la herramienta de comunicacion interna de la Fintech,
mensajeria instantdnea WhatsApp, para agilizar los tramites con nuestros clientes y a la vez
no perjudicarlos con respecto al nivel de respuesta sobre algin proceso, esto es considerado
como punto afavor de la Fintech.

Tecnologia, Investigacion y Desarrollo

La aplicacién de la tecnologia en las empresas estd modificando los modelos de los
negocios. Sin embargo, el ritmo de evolucion es distinto seglin qué organizaciones. Y es que
muchas de ellas todavia no han iniciado el tan inminente y relevante camino hacia la

transformacion digital, que puedesuponer su supervivencia en el futuro.

La innovacion e inclusion de la tecnologia en las empresas se traduce en mejores
resultados delnegocio.

La razon esta en la capacidad de la transformacion digital para la aceleracion de las
actividades,los procesos, las competencias y los modelos. De esta forma, se puede aprovechar
los cambios, el impacto y las oportunidades de dichas tecnologias de manera estratégica dentro
de la compafiia. Siendoesta una debilidad.

Variables consideradas
e Tecnologia en productos y procesos.

e Capacidad de adopcién de nuevas tecnologias.

o Dependencia de internet para el funcionamiento del aplicativo para Android y

Apple.



Tabla 6
MATRIZ EFI
FACTOR CRITICODE EXITO (ANALISIS INTERNO) PESO CLASIFICACION PUNTUACION
FORTALEZAS
F1 SERVICIO Y EXPERIENCIAS DE PRIMERA CLASE. 0.09 4 0.36
2 USO DE REDES SOCIALES PARA PROMOCIONAR LA FINTECH (PAGINA WEB, FACEBOOK E 011 4 0.44
INSTAGRAM) ' '
F3 DESARROLLO TECNOLOGICO DEL APLICATIVO DIGITAL. 0.12 3 0.36
F4 GESTION DE DESEMPENO DE LOS COLABORADORES/CONSTANTE CAPACITACION A LOS 0.08 3 024
COLABORADORES. ' '
F5 PROCESO DE EVALUACION TIEMPO MAXIMO (4H) 0.08 3 0.24
F6 |  BASE DE DATOS (BIG DATA) DE CLIENTES. 0.15 4 0.6
SUBTOTAL 0.63 2.24
DEBILIDADES

o DEPENDENCIA DE TERCEROS (BANCOS) PARA LA OPERATIVIDAD. 0.10 1 0.10

D2 LA FINTECH NO TIENE PRESTIGIO POR SER NUEVA EN EL MERCADO. 0.06 1 0.06

D3 INGRESO RECIENTE AL MERCADO DE LA FINTECH “CREDIT SCHOOL”. 0.12 2 0.24

D4 MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD PARA COMPETIR EN EL MERCADO FINANCIERO. 0.09 2 0.18
SUBTOTAL 0.37 0.58

TOTAL 1.00 2.82
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El andlisis de la empresa permitira conocer las fortalezas y debilidades para enfrentar los
desafiosque se presentaran en la empresa. Este analisis dio como resultado 2.82, lo que indica que

las fortalezasson mayores a las debilidades, lo cual nos permitird poder conocer en qué area se

pueden hacer mejoras.
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Capitulo IV

Planeamiento Estratégico Del Producto

Antecedentes Generales de la Organizacion

En la actualidad las Fintech cumplen un rol fundamental en el sector financiero, sobre
todo enestos tiempos de cambio e innovacion.

Pero este tipo de tecnologia no es reciente, sino mas bien

Las Fintech que conocemos en la actualidad no es mas que la evolucién de una serie
de empresas de tecnologia financiera.

En 1995 Wells Fargo empieza a utilizar internet para ofrecer servicios bancarios. Tres
afios después, la empresa Confinity se transformaria en la conocida PayPal. En 1999 se funda
la empresa Alibaba Group Holding y afios después la misma lanzaria Alipay para pagos
exclusivos de suplataforma. Posteriormente se constituiria la Fintech mas grande del mundo

Ilamada Ant Financial Services Group.

Tabla7
Datos generales de Fintech Credit School

Sociedad Fintech Credit School S.A
Titulo comercial Credit School
Nombre de la Aplicacion Unitec

e lvanaHuancayo Aparicio

Socios
e Nallely Salvador Calle
e Sergio Flores Cordova
Afo de fundacién 2021
Rubro Préstamos personales

Agrupacion de la empresa Fintech




EI Ambito local y geografico

Empresa Local — Distrito de Paita

Modelo de empresa

SA.

Localizacion

Junin 479 - Paita

Poblacion destinada

Estudiantes de Pre- Grado
Universitarios o técnicos.

Tabla 8
Tabla de Calificacion

1 Nada Estratégico
2 Poco Estratégico
3 Estratégico

4 Muy Estratégico

5 Excelente

S7



Tabla9
Matriz de localizacion

MATRIZ DE LOCALIZACION

PUNTO 1

PUNTO 2

PUNTO 3

UNIN 479 - PAITA

ISABEL BARRETO I
ETAPAMZ “T” LOTE 17

AA.HH MARCO JARA |
ETAPAMZ “U” LOTE 14 -

FONAVI - PAITA PAITA
FACTOR PESO CALIF. POND. CALIF. POND. CALIF. POND.
Conectividad internet 0.20 5 1 4 0.8 3 0.60
Presencia Virtual 0.10 5 05 3 03 3 0.3
Cercania a Los clientes 0.10 4 0.4 3 03 3 0.3
Zona no inundable 0.05 4 0.2 2 0.1 2 0.1
Precios de Alquiler 0.05 4 0.2 3 0.15 3 0.15
Presencia de competidores 0.15 5 0.75 5 0.75 5 0.75
Seguridad Ciudadana 0.20 5 1.00 3 0.6 3 0.6
Medios de transporte 0.10 05 0.4 0.4
Disponibilidad deservicios 0.05 0.25 3 0.15 3 0.15
bésicos
Total Suma1 4.80 Suma 2 3.55 Suma 3 3.35
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Antes de poder elegir la direccion del local se realizé un previo andlisis a través de la
matriz delocalizacion, la cual ayudo a elegir el punto estratégico del local. Dando una
calificacion del 1 al 5, siendo 1 nada estratégico y 5 excelente para poder seleccionar el punto

con mayor puntaje el cual fue con la direccién: Junin 479 — Paita.

Mision, Vision y Valores
Misién
Nuestra Mision es ofrecer un financiamiento a estudiantes de Pre — Grado quienes

dejaron susestudios a raiz de la pandemia. Brindando un apoyo a la educacion que es uno de

los factores importantes para el crecimiento del pais.

Vision

Nuestra Vision es llegar a ser una de las Fintech mas conocidas del Pais. Para lograrlo,
hemos establecido una cultura que apoya a los miembros de nuestro equipo para gue ellos
puedan dar un servicio excepcional a nuestros clientes. Ademas de la implementacion de un

aplicativo movil novedosoy muy facil de usar.

Valores

Compromiso. Tenemos el compromiso de trabajar de una forma eficiente para sacar al
mercado un producto que cumpla con todos los estandares.

Confianza. Construimos relaciones a largo plazo en todos los negocios y acciones que
emprendemos. Asi logramos inspirar a empleados, clientes, socios y todas las personas

relacionadas con nuestras actividades en seguir depositando su confianza a través del tiempo.
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Respeto. Valorar intereses de clientes y socios para establecer acuerdos estratégicos
gue nos permitan obtener beneficios, exitosos y equilibrados para todos, en cada una de
nuestras operaciones comerciales.

Trabajo en equipo. Compartimos nuestros objetivos y estrategias, nos esforzamos
por ser comunicativos y transparentes, fomentando un ambiente abierto y flexible donde
prevalezcan los objetivos del equipo sobre los personales.

Objetivos De La Empresa

Satisfacer la necesidad de los clientes, brindandoles un producto de calidad.
* Tener una cartera de clientes bien establecida.

* Atencion al empleado, brindandoles las mejores condiciones laborales para que
garanticen unaplanilla sélida, estable, satisfecha y comprometida con las metas de

la empresa.

* Reducir poco a poco la tasa de estudiantes que dejaron de asistir a clases

por falta definanciamiento.

Logotipo

Figura 15
Logotipo

URITE

~ ',




El libro es uno de los simbolos representativos de la educacion.
UNITEC viene de las primerasiniciales del pablico objetivo de a Fintech quienes son
universitarios y técnicos.

Organigrama

Figura 16
Organigrama

ADMINISTRADOR

CONTADOR |

ANALISTA DE EJECUTIVO DE
CREDITO Y INGENIERO DE MARKETING
COBRANZA SISTEMAS

Descripcion de las Areas Funcionales

Administrador

Tiene la responsabilidad de planificar ejecutar y controlar los recursos financieros
como también los flujos de dinero. A ello se le asigna la elaboracion de presupuesto y

manejos de todos los créditos estudiantiles como también en la toma de decisiones.

Perfil

« Analizar el medio financiero y econémico de la FINTECH CREDIT SCHOOL.
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 Integrar practicas y conocimiento financiero de manera innovadora para lograr un
buendesempefio en la FINTECH con un enfoque exitoso.

» Proponer y desarrollar estrategias, para las situaciones del entorno estudiantil de
la forma quese mitiguen los riesgos y se maximice el valor de CREDIT
SCHOOL.

« Tomar decisiones de inversion, financiacion y reparto de utilidades.

Funciones

Dirigir el departamento financiero.

« Manejar y administrar efectivo.

Administrar inventario.

« Velar por el equilibrio entre la liquidez y rentabilidad.

Analizar el estado financiero de la empresa y velar por su rendimiento.

Estudiar los balances de pérdidas y ganancias.

Contador

Tiene la responsabilidad de dirigir los temas de analisis, proyeccién y revision de
estados financieros contables y de presupuestos. Ademas, va de la mano con otras areas, por
lo que la contabilidad seréa relaciona con cada campo relacionado a la FINTECH.

Perfil
» Tener la Capacidad de analisis y sintesis.
« Capacidad de organizacion e innovacion.
« Desempenfiarse con ética.

« Actualizarse de manera continua.
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Funciones
« Ver por el equilibrio entre la liquidez y rentabilidad.
« Analizar el estado financiero de la empresa y velar por su rendimiento.

 Estudiar los balances de pérdidas y ganancias.

Analista De Crédito

Tiene la responsabilidad de analizar el crédito que se otorgara como también evaluar
la capacidad que tiene dicho cliente para pagar el préstamo otorgado. Por lo que el trabajo de
un analista de crédito es administrar el nivel de riesgo al que esta exponiendo en este caso la

FINTECH.

Perfil

« Estar al dia con informacidn relacionada ca las leyes, el cumplimiento y el

riesgo del mercado.

« Tener Habilidad para analizar flujos de caja, apalancamiento, garantias y

solvencia del cliente.

« Contar con las capacidades de comunicacion y negociacion.

Funciones
« Evaluar la solvencia crediticia de los clientes futuros.

« Revisar minuciosamente las transacciones financieras y el historial de
crédito ya sea(solicitudes, declaraciones, balances, documentos legales, etc.).

« Analisis completo de ratios, y flujos de efectivo.

« Determinar con sinceridad el grado de riesgo que supone el crédito de dicho
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cliente.

« Cumplir la politica de crédito y las directrices conexas.

Analista de Cobranza
A ello el analista de cobranza tiene como mision establecer estrategias para la
cobranza de los Créditos estudiantiles lo que lo ejecutara mediante el uso y/o desarrollo de

estrategias como realizar analisis y seguimiento continuo para la gestion cobranza.

Perfil
« Contar con Conocimiento en los procedimientos de facturacion como
también estrategias decobranza
« Familiaridad con la legislacion en materia de cobro de deudas
« Conocimientos practicos de MS Office y bases de datos
« Tener la capacidad de negociacion como también solucionar problemas
Funciones

« Establecer estrategias para la cobranza de los Créditos estudiantiles, en sus
distintasobservaciones de mora, por medio del uso o desarrollo de herramientas
analiticas avanzadas.

* Realizar andlisis y una busqueda continua de los resultados de gestion con
el propdsito deidentificar oportunidades de mejora.

« Desarrollar soluciones de mejora e innovacion que nos permitan incrementar el

recupero.

« Incrementar la productividad y/o mejorar la satisfaccion de nuestros clientes.
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Ingeniero de Sistemas
Tiene como objetivo el disefio, evaluacion, y mantenimiento de la aplicacion
UNITEC y el software con el que trabajaremos, ademas del soporte técnico, sistemas

operativos, como también la recopilacion de datos de nuestros futuros clientes.

Perfil
e Controlar y monitorear el funcionamiento y operacion de los sistemas de.

o Participar satisfactoriamente de la implantacion de nuevos sistemas y/o cambios

existentes.

e Mantener el soporte de los sistemas que estan en operacion

Ejecutivo de Marketing
Tiene como objetivo la implementacion, de todo el trabajo puesto en marcha y el plan
digital sin embargo el Ejecutivo de Marketing Digital tiene la responsabilidad de conocer los

conceptos del mundo online por ello es un recurso Unico para garantizar ingresos.

Perfil

« Conocer sobre las herramientas digitales mas atractivas para la gestion de
contenidos en webs,y redes sociales.

« Tener capacidad de analisis e interpretacion de los resultados para ver el éxito de
las estrategiaso camparias.

 Planificar y monitorear presencia Unica de la FINTECH en las redes sociales.

» Debe ser una persona capaz de planificar y lograr cumplir con los objetivos de

marketing digitalde la FINTECH.
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Funciones

« Publicidad en plataformas online: Facebook, Twitter, LinkedIn entre otras.
« Promover contenidos de marketing y promocion

« Crear contenidos que motiven la optimizacion de busqueda para el aplicativo.

Disefio Del Producto O Servicio
Descripcion Del Producto O Servicio

FINTECH- CREDIT SCHOOL se crea con la finalidad de otorgar financiamiento a
aquellas personas (estudiantes) que son rechazados por las exigencias que existe en el sistema
financiero a travésde préstamos. Este tipo de financiamiento cooperara con las personas a

adquirir liquidez en un cortisimoplazo y asi ir obteniendo su historial crediticio.

La FINTECH se ejecutara a traves del aplicativo denominado UNITEC mediante el cual
el cliente puedeelegir el monto y el plazo de su préstamo, adaptandose a su necesidad
posteriormente realiza la solicituddel mismo. La respuesta de sobre la aprobacion o rechazo

de dicha solicitud sera en un corto tiempo.

Caracteristicas Del Producto O Servicio
« Innovador: FINTECH- CREDIT SCHOOL presenta una idea flamante en el
mercado de las FINTECH, mediante el desembolso de créditos estudiantiles.
Gracias al equipo de colaboradores y al gran uso de la tecnologia esta es una
nueva modalidad que se podréa solicitarun préstamo sin necesidad de ir al banco.
« Accesible: CREDIT SCHOOL es accesible por lo que no solicita muchos
requisitos, a ello si no tienes historial crediticio esto no sera un obstaculo para

acceder al préstamo.
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« Confiable: FINTECH- CREDIT SCHOOL sera 100% confiable puesto que se
creara alianzas de confianza con los clientes a través del aplicativo UNITEC para
que el cliente se sienta seguroantes de solicitar su crédito

« Seguro: La informacion que se solicitara, se registrara y se manejara de manera
segura sin ningun riesgo de filtracion de informacion ya que se manejara de
manera interna con la finalidadde proteger los datos del cliente.

« Responsabilidad: Se evaluard de manera apropiada respetando los tiempos de
respuesta que se indicara al cliente, esto manifiesta el compromiso que tiene la
FINTECH con el cliente

« Transparencia: Toda la informacién que se le proporcionara sera clara y concisa

Alcance Del Producto O Servicio

La FINTECH- CREDIT SCHOOL ofrece financiamiento a estudiantes de la ciudad
de Piura ydistritos. Con el fin de dar una oportunidad a jévenes que abandonaron sus estudios
por falta de solvencia econdmica debido a la pandemia. Este producto va dirigido a jovenes

de 21 a 28 afos.

Analisis FODA Y Matriz FODA

Fortalezas

» F1 Servicio y experiencias de primera clase.

« F2 Uso de redes sociales para promocionar la Fintech (pagina web, Facebook e
Instagram,wspp, tik tok)

« F3 Desarrollo tecnoldgico del aplicativo digital.

» F4 Gestion de desempefio de los colaboradores/constante capacitacion a los

colaboradores.



F5 Proceso de evaluacion tiempo méaximo (6 hr. Dentro del horario laboral)

F6 Base de datos (big data) de clientes.

Debilidades

D1 Dependencia de terceros (bancos) para la operatividad.

D2 La Fintech no tiene prestigio por ser nueva en el mercado.

D3 Ingreso reciente al mercado de la Fintech “Credit School”.

D4 Mejorar la productividad para competir en el mercado financiero.

Oportunidades

Amenazas

O1 Riesgo Pais (estimulo de inversion extranjera).

02 aumento en la utilizacidn de equipos tecnoldgicos para obtener informacion.

O3 Un creciente uso de internet.

04 Facilidad en trato y confianza con clientes.

O5 Facilidad de negociacién y confianza con proveedores.

Al Una politica inestable.

A2 Economia informal.

A3 Probabilidad de incumplimiento de las obligaciones financieras.

A4 Disputa con otras Fintech que ofrecen productos similares.
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Tabla 10
Matriz FODA
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ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

Fortalezas

F1 Servicio Y Experiencias De Primera Clase.

F2 Uso De Redes Sociales Para Promocionar La
Fintech(Pagina Web, Facebook E Instagram).
F3 Actualizacion Tecnoldgica Del Aplicativo Digital.
F4 Gestion De Desempefio De Los Colaboradores.
F5 Proceso De Evaluacion Tiempo Mé&ximo
(6hr. Dentro del horario laboral.).
F6 Base De Datos (Big Data) De Clientes.

Debilidades

D1 Dependencia De Terceros (Bancos) Para La Operatividad.

D2 La Fintech No Tiene Prestigio Por Ser Nueva En El
Mercado.

D3 Ingreso Reciente Al Mercado De La Fintech “Credit
School”.

D4 Falta De Alianzas Estratégicas.

Oportunidades

01 Riesgo Pais (Estimulo De Inversién
Extranjera).

02 Aumento En La Utilizacién De Equipos
Tecnol6gicos Para Obtener Informacién.03 Un
Creciente Uso De Internet.

04 Facilidad En Trato Y Confianza Con Clientes.

O5 Facilidad De Negociacion Y Confianza

ConProveedores.

FO
Aprovecharemos Que Hay Un Aumento Del Uso De
Websites Para Estar Presentes En La Mayoria De Sitios Web
Como En Redes Sociales Para Persuadir A Los Usuarios. (04,
F2)
El Uso De La Tecnologia Y De Nuevos Equipos
Tecnoldgicos Permitird la actualizacién Tecnoldgica Del
Aplicativo Digital. (F3,03)
.Una Buena Gestion De Desempefio Permitira A Los
Colaboradores Negociar Con Los Clientes Y Proveedores.
(F4,05,06)

DO

.Se Utilizaran Los Recursos Tecnol6gicos Y El Aplicativo Movil
“Credit School” Para Obtener Mayor Presencia En El
Mercado.(D2,03)

Amenazas

Al UnaPolitica Inestable.

A2 Economialnformal.

A3 Probabilidad De Incumplimiento De Las
Obligaciones Financieras.

A4 Disputa Con Otras Fintech Que Ofrecen

Productos Similares.

FA
La Competencia Con Las Otras Fintech Es Una De Las
Amenazas Presentadas Pero Lo Que Nos Diferencia De Las
Otras Es Que Nuestro Proceso De Evaluacion Es De 4 Horas
Como Maximo (F5,A4)
El Proceso De Evaluacion Permitira Evaluar Al Cliente Para
Evitar EI Incumplimiento De Pago De Crédito. (F5,A3)

DA

Fortalecer A La Entidad Para Hacer Frente A La Competencia Y Lograr
La Estabilidad Y Confianza De Los Clientes (D3, A4, D2).
Crear Alianzas Estratégicas Con Entidades Correspondientes Que Nos
Permita Afrontar Los Problemas Que Puede Causar Una Inestabilidad
Politica. (D4,Al)




Proceso De Produccién U Operacion (Diagrama De Flujo)

Figura 17

Diagrama De Flujo Del Proceso De Solicitud De Crédito
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Figura 18

Diagrama De Flujo Del Proceso De Descarga Del Aplicativo

PROCESO DE DECARGA DE APLICATIVO UNITEC
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Figura 19

Diagrama De Flujo Del Proceso De Quejas Y Reclamos
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Figura 20
Diagrama De Flujo Del Proceso De Cobranzas
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Plan De Contingencia Para Deudores

El plan de contingencia de la Fintech detalla las medidas que se deben tomar para
garantizar que esta pueda continuar operando en caso de que un cliente no cumpla
con sus obligaciones financieras. Es asi como la Fintech Credit School mantiene un
Plan de Contingencia de Liquidez. Asimismo, mantiene acceso a lineas de

financiamiento con entidades locales.

Como primera opcion se menciona la “reprogramacion financiera” de la deuda, en
donde la Fintech extiende el plazo de la deuda. Se Ofrece una tasa preferencial para
asi obtener una mayor comodidad para pagar las cuotas mensuales. Para poder
realizar esta operacion de reprogramacion, se debera verificar que el cliente no
tenga una mora mayor a 30 dias. Por supuesto, que también se evalla el buen

comportamiento crediticio.

Como segunda opcion, cuando ya tiene una mora significativa, se le ofrece al
cliente una “refinanciacion” de la deuda. En donde, se van a generar nuevos

intereses mas altos, por lo tanto, se pagara un mayor monto.

Este proceso deberé ser reportado ante las centrales de riesgo, asi mismo, afectara

su historial crediticio.
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Diagrama de Gantt

Tabla 11
Diagrama de Gantt

ACTIVIDADES

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

FEBRERO

1

2

3

4

1

2

3

4

1

2

3

4

1

2

3

4

Definicién del Negocio

Diagndstico del plan de negocio (andlisis de macro y
microentorno)

Planeamiento estratégico

Elaboracién de Model Canva

La elaboracion del andlisis matriz Foda

Constitucion de "Credit School"

Plan Econdmico - Financiamiento

Obligaciones laborales y tributarios

Tramites- Licencia

Elaboracion de la estructura organizacional

Elaboracién del estudio de mercado

Busqueda de proveedores

Alquiler del local y acontecimiento

Evaluacion y contratacion del personal

Capacitacion al personal

Ejecucion del plan Marketing a través de medios

Inicio de operaciones

| Finalizados | | En proceso

75



76

Capitulo V
Design Thinking

Es una metodologia implementada gradualmente en las empresas durante los
Gltimos afilos como una manera de poder crear productos y servicios logrando satisfacer de
la mejor manera las necesidades de los consumidores, integrandolos como un parte

fundamental del proceso de creacion.

El Design Thinking es importante porque permite marcar la diferencia dentro del

mercadocompetitivo.

Esta relacionado directamente con la creatividad e innovacion, permitiendo asi a las
empresascrear productos con una gran diferencia en el mercado. Buscando asi generar

nuevas estrategias que permitan entender los problemas a los que se enfrentan.

Los nuevos esquemas buscan adquirir un papel importante en el mercado tanto

como de suentorno competitivo.

Empatizar
En la primera fase de Desing Thinking, estara centrado en el usuario, Permitir
conocer elestado emocional, experiencias del usuario, su entorno y las necesidades. En
otras palabras, nos permite entender y comprender a nuestros usuarios finales de una

manera mas compleja.

El objetivo es comprender las necesidades del usuario y sus intereses, en base a ello se

identificara aquello que pueda aportarle valor, a partir del previo andlisis que se realizo.
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Figura 21
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Definir
Lo indicado en el mapa de problemas ayuda a descubrir al cliente que retna el
perfil adecuado para integrar la cartera de clientes CREDIT SCHOOL. Ademas, al
definir las debilidades del sector estudiantil (cliente objetivo). En el mapa de problema

ayudara a reforzar en el futuro

. Falta de financiamiento

. Falta de conocimiento del producto crédito estudiantil

. Falta de ingreso al sistema financiero

. Son muy impecables en los requisitos para acceder al financiamiento
. Informalidad de los créditos estudiantiles

. Falta de investigacion del mercado

. Falta de promocionar el uso de otras herramientas para el

financiamiento delosestudiantes

. Falta de mejora e innovacion tecnoldgica

Idear

Teniendo en cuenta la coyuntura que hoy atraviesa el mundo, que es la pandemia
covid 19 queha causado mucha crisis econémica. Se realiz6 una lluvia de ideas, este
permitié proponer distintas soluciones a los problemas, que este caso afecto
rotundamente a los alumnos de universidades e institutos.

o Fintech- Credit School: Ofrece préstamos personales presencial y virtual, con

el fin deque losclientes puedan concluir sus carreras sin problema alguno.
e Mini google de amortizacion: Hacer amortizaciones de diversos servicios

en una mismaapp.

o Fast transfert: Recibir transferencias y realizar retiro de dinero en el

canal mas cercanocon mayor rapidez de operacion.

o De las alternativas dadas la idea mas oportuna es Fintech Credit School, siendo
esta la idea denegocio con mayor proyeccion a satisfacer las necesidades y
expectativas del cliente.
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Figura 22
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Esta Es La PrimeraPantalla De La

App Unitec

Figura 23
App Unitec 02

JHola)

Bienvenidos o Ynitee

LB Dacics |
&EB Fasswordad

cED o

~

(Se Observa En La Siguiente Pantalla La
Informaciébn  Sobre  ElI  Crédito
(Requisitos, Documentacién Y Los
Bancos Donde Podran Realizar Los
Pagos)

\_ J

Figura 24
App Unitec 03

=

“Tenar de 21 0 28 ofox de edod.
Fresentor certificodo de estuda.
Contar con oval @ persoras que ssboten wn

f Se Observa En La Siguiente\

Pantalla El Inicio De Sesion (Si Ya Es
Cliente) Donde Colocara El Usuario
(Dni) Y Contrasefia. En El Caso De Que
No Sea Cliente Debera Presionar El
Boton De“Registrarse” Y ContinuarCon
El Registro.

\_ J




Figura 26 Figura 25 Figura 27
. i App Unitec 06

App Unite
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Figura 28 Figura 29 Figura 30
App Unitec 07 App Unitec 08 App Unitec 09
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La pantalla 9 se muestra en la pantalla 10 pero con detalles distintos como parte del proceso. En la novena pantalla se
observa las felicitaciones por el crédito aprobado. Enla cual se especifica que dentro de las 24 horas se realizara el pago a la
universidad o instituto. Ademés de que como ultimo punto se le pedird un reconocimiento facial al cliente para validar si el
namero de DNI le pertenece a la persona del crédito. Una vez realizado el reconocimiento facial aparecera un sms dentro de las
24 horas de la confirmacion del pago realizado al centro de estudios.
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Evaluar

En esta fase se identifica la evolucidn del prototipo para determinar con
frecuencia que tan apropiado esta y el cliente disponga del producto que ofrece el
aplicativo movil. Por esta razon se vaaevaluar cada detalle del conocimiento adquirido en

el momento que se realiz6 y/o determino el AppdeCREDIT SCHOOL

La evolucion no es solo evaluar el financiamiento del aplicativo, si no evaluar el
logro constantede cada cliente al momento de hacer uso del App UNITEC y poder

acreditar de forma eficiente dicha operacion que realizara.

En la mayoria de los casos el Design Thinking es aplicado al lanzamiento de
nuevos productoso servicios, aungue también se aplica para mejorar el interior de una

empresa.



Capitulo VI

Plan Comercial del Proyecto

Variables Criticas Del Cliente

Estilo De Vida

La Fintech Credit School dara a conocer a mas detalle sobre el estilo de vida de los
clientes al que estan acostumbrados, este segmento ayudara a poder ser parte de las
necesidades que tienen dia a dia y de esta manera poder mas rapido a lo que el cliente

solicita 0 necesita de una manera maspracticapara poder culminar sus estudios.

Fintech Credit School de acuerdo con los datos de esta segmentacion podemos
determinar queson parte de los alumnos con intereses de poder tener un financiamiento

donde puedan culminarsus carreras de pregrado.
Motivos

Para la Fintech Credit School es muy importante poder aportar financiamiento a sus
clientespara que estos puedan culminar sus estudios con éxito, cumpliendo con sus
expectativas y motivandolos a seguir, ya que el estudio abre muchas puertas en el camino
de la vida. Ademas, que busca ser reconocida en el mercado financiero esperando que

muchos estudiantes puedan retomar sus carreras técnicas y universitarias.

Personalidad

La personalidad que tienen nuestros clientes de cierta manera es uno de los factores
mas resaltantes para nosotros, ya que los consideramos como personas que luchan dia a dia

para mantenerse donde estan y poder llegar ain mas lejos, eso demuestra que no son
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personas conformistas. Y que buscan llegar lejos con sus metas y objetivos, algunas de

estas personas son consideradas lideres, lideres que saben tomar buenas decisiones.

Creencias y actitudes

Cuentan con la capacidad de lograr que su negocio crezca y se fortalezca.
Ademas de poderser ese plus que una empresa necesita, lograr ser una pieza importante
creando asi la posibilidad delograr grandes cambios con el menor nimero de recursos

posibles.

Mercado (Caracteristicas y Segmentacion)
Segmentacion Geografica

Caracteristicas

Nos permite recolectar informacion y analizar la ubicacion del local donde se
posicionara laFintechCredit School, la cual estard ubicada en la Ciudad de Piura.

Variables principales

= Ciudad.
=  Provincias del departamento de Piura

= Bloque econdémico del pais.
Figura 31

Mapa del departamento de Piura

FROVINCIAS DEL DEFARTAMENTO DE 3
PILIRA @
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Segmentacion demogréafica
Caracteristicas

Segmentaremos el mercado objetivo segun el género, edad, sector econémico,

ocupacion y creencias.

Variables principales

= Género: Hombres y mujeres.

= Edad: Entre 21 a 28 afios.

= Sector econémico: Sector By C

= Qcupacion: Personas naturales dependientes e independientes.

= Creencias: Respeto a sus religiosas y su manera de pensar.

Segmentacion Psicografica

Caracteristicas

Como son las personas segun el estilo de vida que llevan, cuales son los

pensamientos ysus actitudes.

Variables principales

= Personalidad: En la ciudad de Piura las personas son trabajadores (as), exigentes,

realistas, emocionales, luchadoras, respetuosas.

= Estilos de vida: Los estilos de vida en este segmento de mercado son progresistas,

modernas y conservadoras.

= Estatus social: El estatus social del mercado es el sector econémico By C.
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= Actitudes: Los clientes de Credit School se preocupan por tener la posibilidad
de poderculminar sus estudios de pre grado ya sean en universidades o en
institutos.
Segmentacion Conductual
Caracteristicas
Se agruparan personas segun el comportamiento que tienen al momento de realizar una

compra o0 segun la intencion de compra que tengan.

Variables principales

La consultoria Arellano y sus comportamientos de compra son las siguientes:

Progresistas

= La manera de economizar y con una disposicion a renunciar a los beneficios
complementarios por menor precio.
= Investigan la convivencia de costo — rendimiento para tomar una decision.

Conservadoras

Son calmadas y sensibles.

Disfrutan de las labores del hogar,

Son rigidas: procuran conservar las buenas costumbres.

Preocupadas: son responsables del cuidado de la familia.

Marketing Mix

Producto

El nombre Credit School esta en inglés y significa crédito estudiantil. Fintech credit
school otorga financiamiento en moneda nacional (soles) a personas naturales entre
hombres y mujeres en la ciudad de Piura para financiar sus estudios, mediante el aplicativo

movil UNITEC que se podra descargar desde Play Store y es solo disponible para



dispositivos Androide, el proceso de solicitud es facil, sencillo y seguro, se verificara la
identidad del cliente mediante su huella dactilar, de tal manera que la evaluacién es no

menor de 6 horas laborables y transferencia directa a sucuenta bancaria.

A través del aplicativo mévil UNITEC se configura la huella dactilar para verificar
si la persona que se registro es la misma que esta solicitando el financiamiento, el
responsable del créditoy/o cobranza sera el encargado de evaluar la solicitud mediante los

requisitos ya establecidos tambiénse evaluara el historial crediticio en la central de riesgo.

Luego se encargara de analizar si se aprobara o rechazara el financiamiento, en caso
sea aprobada la solicitud de financiamiento, se desembolsara el monto a financiar a la
cuenta que el cliente informe (verificando con anterioridad que sea Unicamente pago
directo al instituto o universidad). Finalmente, como un altimo punto Credit School enviara

mensajes por correo y chat de UNITEC asimismo la confirmacion de la transferencia.

Disefio logotipo

= Colores que nos representan: El color azul significa estabilidad y seguridad el
color celestesignifica confianza y tranquilidad y el color amarillo significa
optimismo y felicidad.

= Marca: Es el nombre (UNITEC) del aplicativo movil, puesto que con este
nombre serdbuscado para su descarga y el que resaltaré de los deméas aplicativos

moviles.
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Figura 32
Logo del Aplicativo Mdvil.

Precio

Es el valor representado en moneda nacional (s/) que se cobrara a los clientes como
comisiones segunel monto asignado como financiamiento al término del contrato, para
determinar el monto de las comisiones se investigé como trabajan las Fintech en el Perd,
quiere decir cuanto de comision y tasade interés se cobra en promedio por sus servicios y/o

productos de financiamientos. Como politica CREDIT SCHOOL cobra una tasa de interés

bajisima segun el monto financiado.
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Tabla 12
Monto de Prestamos CREDIT SCHOOL

95%

Tabla 13

Tasa de Interés por 30 dias

‘ PRESTAMO CREDIT SCHOOL
‘ S/725.00 S/1,075.50 S/1,400.50 S/2,050.50

COSTO (30 DIAS) (TASA) 5.00% 6.00% 7.00% 8.00%

‘ S/36.25 S/64.53 $/98.04 S/164.04

‘ 41% 22% 18% 14%

‘ 43% 23% 19% 15%

S/15.64 S/14.74 $/18.68 $/24.52 S/

73.58




Tabla 14
Tasa de Interés por 60 dias

‘ PRESTAMO CREDIT SCHOOL

\ $/725.00 $/1,075.50 $/1,400.50 $/2,050.50
COSTO (60 DIAS) (TASA) 10.00% 11.00% 12.00% 13.00%

‘ $/72.50 5/118.31 5/168.06 $/266.57

‘ 41% 22% 18% 14%

‘ 43% 23% 19% 15%

$/31.29 $/27.02 $/32.02 $/39.84

90

s/
130.18

Tabla 15
Tasa de Interés por 90 dias

S$/725.00

$/1,075.50

PRESTAMO CREDIT SCHOOL

S$/1,400.50

S$/2,050.50

COSTO (90 DIAS) (TASA) 15.00% 16.00% 17.00% 18.00%
$/108.75 S/172.08 S/238.09 S/369.09

41% 22% 18% 14%

43% 23% 19% 15%
$/46.93 $/39.31 S/45.36 $/55.17

s/
186.77
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Tabla 16
Tasa de Interés por 120 dias

PRESTAMO CREDIT SCHOOL

S$/725.00 $/1,075.50 $/1,400.50 $/2,050.50 h

COSTO (120 DiAS) (TASA) | 20.00% 21.00% 22.00% 23.00%
| 5/145.00 5/225.86 5/308.11 5/471.62
| 41% 22% 18% 14%
| 3% 23% 19% 15%
s/
2, 1. 7 70.4
5/62.58 $/51.59 5/58.70 $/70.49 243 37

§/ 15847
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Promocion

Canales de atencidn: Tenemos una variedad de canales de atencion, lo cual el cliente
podré acceder de manera rapidafécil para solicitar el producto de financiamiento. Lo cual

podré esclarecer sus dudas y preguntas einquietudes.

P&gina web: Este medio es una parte muy importante para la promocion de
la FINTECH aquise presentara toda la informacion de FINTECH CREDIT
SCHOOL (www.creditschool.com )

Figura 33
Pagina web 01

FINTECH CREDIT SCHOOL

Es un nuevo producto en el cual se'podra
accederpara financiarios’estudios de'Pre —
Grado'para aquellosestudiantes que

necesiten deun financiamiento extra para
continuar con sus estudios. Este presente
plan de negoclo tiene como objetivo otorgar
préstamos:tanto para estudiantes
universitarios como técnicos.

FINANCIAMIENTO DIGITAL.

n
— —

FFigura 35
I:,Pé\gina web 03

FINTECH CREDIT SCHOOL

CONTACTO

Peri
. 123456789
B3 example@example com

e )
o a .@
U <
= /2
o /k [ N
7 a 1@ N\ e !

Whatsapp Business


http://www.creditschool.com/
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Si bien sabemos este aplicativo esta disefiado especialmente para atender necesidades
y dudas de manera rapida. Es muy sencillo de Compartir con los clientes por ser una cuenta
de empresa. Por lotanto, ellos se sentiran seguros. Ademas, por este medio se enviara una

respuesta rapida respecto a su solicitud de crédito.

Figura 36
WhatsApp Business

UKITEC

SH|

Informacion de la empresa

E Fintech Credit School &
=3 Descripcion "
—t Finanzas, Educacion Vg
(=) Jirén Junin 479 Paita P
@ Horario comercial >
Correo electrénico > il
< https://m.facebook.com/maria.fer... V a
Facebook

Este aplicativo tiene muchos beneficios para CREDIT SCHOOL puesto que ayudara

en la publicidad asimismo compartiremos informacién de la misma y adjuntaremos fotos con

CREDIT SCHOOL
Figura 37
Pagina de Facebook Credit School
AW A Percy Enrique y 7 personas mas les gusta esto

Jiron Junin 479 Paita Piura,

20001 Paita. Pera COMO LLEGAR

Enviar mensaje

926 612

Servici

20¢0 ¢

Abierto ahora -09:00 - 17:00 ~
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promociones para atraer nuevos clientes.

Tik Tok

Ultimamente este medio es muy utilizado lo cual permite crear contendidos virales
(challenge)para las redes sociales, puesto que el contenido no necesariamente tiene que ser
formales, puesto que nuestro publico objetivo en su totalidad son jévenes y lo que se busca
es entretenimiento a través de contenidos llamativos y también es una manera de transmitir

informacion de manera transparente, divertida y entretenida.

Figura 38
Pagina de Tik Tok

UNITEC
2
7596 51 o
Editar perfil [N}

Pulsa para anadir descripcion corta

Comparte tu primer video

Crear video

Completa tu perfil

2/3 completado
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Instagram

Es una red social muy popular y utilizada entre los jovenes que comparten lo que mas
les gusta,es una red muy popular y tiene sus ventajas la cual es atrayente para cualquier joven,
ademas con tantaacogida que esta tiene es mucha ayuda para compartir contenido interesante

e informativo ya que un porcentaje alto de jévenes estd mas pegado a Instagram que otra red

social.
Figura 39
Pagina de Instagram
fintechcreditschool - =
Las fotos son gratis.
URITEC
o o o
S% Publicacio.. Seguidores Seguidos

+ Agregar presentacion

Editar perfil .2

Descubre personas Ver todo

S ©

Carlos Fuentes
Sugerencia para ti

Instagram @& hail
Popular Ret

URITEC
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Plaza Ubicacién
Oficina fisica

La Fintech CREDIT SCHOOL contara con una oficina fisica en el departamento de
Piura, ProvinciaPaita con ubicacion en Jirén Junin - 479 Paita- Piura.

Figura 40

Ubicacion de la Oficina
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Capitulo VII
Estudio de Mercado

Estudio De Mercado

Tabla 17
Descripcion del estudio

Obijetivo central Decidir la ocasion de poder desarrollar y realizar una
Fintech en la cuidad de Piura al sector b y ¢, cuya meta es otorgar
préstamos personales a estudiantes universitarios ytécnicos de pre
grado a través de un aplicativo mévil UNITEC.

Este plan de negocio Fintech Credit School es novedoso
porque el desembolso se daria en solo 4hrs, ademas de la facilidad
de poder acceder a este financiamiento.

Objetivos especificos e Determinar anticipadamente el perfil del cliente, quien
estaria decidido a solicitar un financiamiento en nuestra
Fintech.

e Determinar la confirmacion de los encuestados respecto a
montos, plazos y tasas de interés.

Estudio Cuantitativo y Cualitativo.

Método Encuesta virtual en Google Forms

Perfil De Cliente Obijetivo

El perfil del cliente al cual esta dirigido nuestra Fintech Credit School, son personas
naturalesdependiente e independientes entre 21 a 28 afios en la ciudad de Piura. De 385
encuestados tenemos como resultado que el 47% tiene los requisitos que cumplen con la
edad solicitada y un 72% de encuestados les interesa que Fintech Credit School pueda dar la

facilidad de financiar sus estudios universitarios o técnicos.

Podemos encontrar que un 53.5% de los encuestados han tenido rechazo de solicitud
por un financiamiento. Por esta razén no pueden acceder a un préstamo personal en las
entidades financieras,ademas influye mucho el historial crediticio, por varias razones como

son la edad, falta de antigiiedaden el trabajo y los ingresos cortos.
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De los encuestados el 64.1% recomendaria la Fintech Credit School con sus amigos

ya que esuna Fintech muy innovadora en esta coyuntura que estamos viviendo en hoy en dia,

esta facilidad ofreceCredit School de poder financiar tus estudios superiores de pre grado con

facilidad de adquisicion.

Segmentacion del Mercado Objetivo

Tabla 18

Mercado Potencial

MERCADO
POTENCIAL
Preguntas filtro Respue Total, de encuestados
sta
Residentes en la ciudad de Piura 1,179,700
Edad (21-28 afios) 385
Estudiantes 181 385
Porcentaje 47%
Total, poblacion de Estudiantes 554,459

La poblacién de la cuidad de Piura asciende a 1, 179,700 habitantes los cuales 43,671

cumple con el perfil del pablico objetivo. El total de los encuestados segun el tamafio de

muestra son 385 personas, de los cuales 181 cumplen con el perfil representando el 47% de

los encuestados.

Tabla 19
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Mercado Disponible

MERCADO
DISPONIBLE

Respuesta

Total, de encuestados

Pregunta

Afirmativo Negativo

¢ Te parece importante que
se lance al mercado
financiero una Fintech que
pueda ayudara cubrir
cuotas universitarias?

277 108 385

Porcentajes 72% 28%

Total, de
poblacién

399,210

El total de encuestados que cuadra con el perfil adecuado es 72% de las personas
encuestadas estarian de acuerdo con ese producto que ofrece nuestra Fintech, sobre el 28% que
estaria en desacuerdocon el respectivo producto.

Tabla 20

Mercado Efectivo

MERCADO
EFECTIVO
b . Respuesta Total, de encuestados
regunta Afirmativo Negativo
¢ Estaria de acuerdo con
latasa que 200 185
ofrecemos? 385
Porcentajes 52% 48%
Total, de 207,589
poblacién

El total de encuestados que cuadra con el perfil adecuado es 52% de las personas

encuestadas estariadispuesta a la tasa de interés que ofrecemos.

Anélisis De La Demanda (Investigacion: Objetivo, Metodologia, Resultados,




Interpretacion Y Proyeccion De LaDemanda)

Segmentacidn por edad

Tabla 21
Segmentacion por edad.
GRUPOS DE POBLACION
EDAD (2017)
21 a 23 aflos 149183
23 a 25afos 141401
25 a 27afos 132785
27 a 28 afos 127410
28 amas 116182
TOTAL 666961

Segmentacion por edad y sexo

Tabla 22
Segmentacion por edad y sexo.
GRUPOS DE HOMBRE MUJER
EDAD
21 a 23 afos 72814 76369
23 a 25 afios 68513 72888
25 a 28 arios 64257 68528
TOTAL 205584 217785

Segmentacion por NSE Piura

Tabla 23
Segmentacion por NSE Piura.

NIVEL SOCIOECONOMICOENPIURA | PORCENTAJE
(2017) (%)
NSE B 5.7
NSE C 19.4
NSEByC 25.1

100
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NSE del publico objetivo

Tabla 24
NSE del publico objetivo

NIVEL SOCIOECONOMICO EN PIURA PORCENTAJE
(2017) (%)
NSE B 5.7
NSE C 19.4
NSEByC 25.1

NSE del pablico objetivo

Tabla 25
NSE B del publico objetivo

POBLACION % NSE ByC
Piura (total) 1856809 25%
Piura (21 a 28 afios) 205584 13%
26725.92

Analisis De La Oferta (Que Ofrecen Los Competidores —Directos Y Potenciales)

Las Fintech hoy en dia te ofrecen una oportunidad y variedad para adquirir servicios
y/o productos por lo que son méas confiables y/ o rapidos ademas que son 100% on-line. A
comparacién delos bancos tradicionales, como sabemos no hay competidores directos que
operen en el departamento de Piura, pero si a nivel nacional. Por lo tanto, si existen Fintech

que ofrecen productos similares a CREDIT- SCHOOL.

Apurata. cuentan con préstamos de Dinero en linea y son rapidisimos. Puedes solicitar
tu préstamo de dinero sin aval desde tu teléfono mdvil o puedes solicitar tu crédito desde tu
computadora sin tener que ir a un banco o agencia. Tu crédito personal es depositado

directamente en tu cuenta bancaria en menos de 15 minutos. Ningun banco te presta un servicio
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igual de rapido y seguro como los prestamos instantaneos que ofrece Apurata. Y todo usando la

moderna tecnologia de los préstamospor internet.

KontigoBiz: es una plataforma Lending as a Service (LaaS) que te permite originar
préstamos 100% en linea y marca blanca como Préstamos Pymes, Préstamos Personales,

Préstamos Vehiculares, Préstamos Fintech Factoring

Comparabien: te ayuda en este proceso. Te mostramos toda la informacion en un solo
lugar yde una manera facil de entender para que tu puedas elegir el producto que se acomode

mas a tusnecesidades. Ademas, puedes solicitar rapidamente estos productos desde donde estés.

Técnica De Investigacion Y Tabulacion De ResultadosEncuesta

El objetivo de la presente encuesta es conocer si el Financiamiento Online que
ofrecen paraestudiantes Universitarios y técnicos seria una oportunidad de negocio en el
mercado financiero.

1. Indique su sexo
Femenino

Masculino

2. Indique su rango de edad

Entre 18 a 24 afios
Entre 25 a 39 afios
Entre 40 a 55 afios

Entre 56 a + afios

3. ¢Alguna vez has utilizado una Fintech? Una Fintech es una herramienta
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para realizar pagos de servicios, realizar transferencias de manera
digital a través de una pagina web o aplicativo mavil.
Si
No
4. ¢Quién paga tus estudios?

Padres

Uno mismo

Tu Conyugue

No estudio Actualmente

5. Siusted paga sus estudios ¢De cuanto es su ingreso mensual?
Menos de 950
De 951 a 1200
De 1201 a 1500
De 1501 a més

6. Encaso de que otra persona financie tus estudios ¢ Su ingreso mensual es mayor
a 1200 soles?
Si
No

7. ¢Hassolicitado un Crédito antes?
Si
No

8. ¢Hastenido un rechazo de solicitud antes?
Si
No
9. ¢Te parece importante que se lancé al mercado financiero una Fintech que
brindéfinanciamiento para cubrir sus cuotas cada ciclo de la universidad y/o
instituto?

De acuerdo
En desacuerdo
Indeciso

10. Si este producto se encontraria en el mercado. ¢Estaria usted interesado
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enadquirirlo?
Definitivamente si
Quizas si
Quizas no
Definitivamente no

11. ¢En qué te basas para adquirir un credito?
Atencidn Personalizada

Tiempo de respuesta rapida
No pida mucha documentacion
Beneficios

Tasa de interés baja

12. ¢Qué tasa de interés estaria de acuerdo que sea aplicada al credito?
Del 25-30%
Del 31-35%
Del 36-40%
Del 41-50%

13. ¢En cuanto tiempo podria pagar el financiamiento?
En 1 mes
En 2 meses
En 3 meses
En 4 meses

14. ¢Por qué medio de pago podria cancelar su cuota?

Por el aplicativo movil
Por CCI
Por yape
Por plin
15. ¢Recomendarias el financiamiento de la Fintech Credit School a tus amigos?

Definitivamente si
Quizas si
Quizas no
Definitivamente no
16. ¢De qué manera le gustaria recibir nuestras promociones?

Redes Sociales
SMS

Llamada Telefénica
Correo Electronico

Resultados e interpretacion de la encuesta realizada:



1. Indique su sexo

Figura 41
Resultados de Pregunta 1

TOTAL

B idasculino

B Femenino
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La encuesta fue realizada a una muestra de 385 personas, de las cuales el 55.1% fueron

mujeres y el 44.9% fueron del sexo masculino.

2. Indique su rango de edad
Figura 42

Resultados de Pregunta 2

TOTAL

3.90%

W Entre 18 a 24 afios

m Entre 25 a 39 afios

W Entre 40 a 55 afios
Lnire 56 - + afios

15.10% I
19_50%'

La grafica muestra que la mayoria de las encuestas estan dentro del rango de 18 a 24

afios con un porcentaje del 61.60%.

3. ¢Algunavez has utilizado una Fintech? Una Fintech es una herramienta para realizar pagos

de servicios, realizar transferencias de manera digital a través de una pagina web o

aplicativo movil.
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Figura 43
Resultados de la Pregunta 3

TOTAL

3950% mS BN

60.50%

La grafica muestra que la mayoria de las encuestas han utilizado una Fintech, siendo

reflejado con un porcentaje del 60.50%.

4. ¢Quién paga tus estudios?

Figura 44

Resultados de la Pregunta 4

TOTAL

B Padres

B Uno Mismo
. B Tu Conyugue
Mo estudio
actualmente

La grafica muestra que el 47.80% indica que sus padres son quienes pagan sus
estudios mientras que el 20.10% indica que ellos mismo se pagan. Asi mismo se muestra que
el 9.40% estudia gracias a que su pareja paga sus estudios, mientras que 22.10% no estudia

actualmente.
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5. Si usted se paga sus estudios: ¢De cuanto es su ingreso mensualmente?
Figura 45

Resultados de la Pregunta 5

TOTAL

B Menos de 550

W De 85121200

W De 1201 a 1300
e 1501 a mas

La grafica muestra que el 46% percibe menos de 950 soles mensualmente, mientras
que el 1.70% se encuentra dentro del rango (951 — 1200 soles). Asi mismo se muestra que el
18.10% se encuentra dentro del rango (1201 — 1500 soles). Finalmente se muestra que el

14.20% gana mensualmente (1501 a mas).

6. En el caso de que otra persona financie tus estudios: ¢Su ingreso mensual es mayor a 1200
soles.
Figura 46

Resultados de la Pregunta 6

TOTAL

mSi MNo

La grafica muestra que el 59.50% tiene un ingreso mayor a 1200 soles. Mientras que

el 40.50% tiene un ingreso mensual menor.



7. ¢Has solicitado un Crédito antes?
Figura 47

Resultados de la Pregunta 7

TOTAL

o 5i

ENo

La grafica muestra que el 32.20% ha solicitado un crédito antes. Mientras que el
67.80% no ha solicitado aun o quizés fue rechazado por algin motivo (No tener historial

crediticio, documentacion incompleta, ingreso mensual).

8. ¢Has tenido Un rechazo de solicitud antes?

Figura 48
Resultados de la Pregunta 8

TOTAL

H5i ®Wno

La grafica muestra que el 53.50% ha tenido alguna vez un rechazo de solicitud de

crédito. Mientras que el 46.40% ha recibido un crédito de manera exitosa.
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9. ¢ Te parece importante que se lancé al mercado financiero una Fintech que brindé

financiamiento para cubrir sus cuotas cada ciclo de la Universidad y/o instituto?
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Figura 49

Resultados de la Pregunta 9

TOTAL

Deacuerdo

Endesacuerdo

Indeciso

La grafica muestra que el 83.10% cree importante el hecho de que se lance al mercado
financiero este producto. Mientras que el 2.30% no cree que sea muy importante y el 14.5%

se encuentra indeciso.

10. Si este producto se encontraria en el mercado. ;Estaria usted interesado en adquirirlo?
Figura 50

Resultados de la Pregunta 10

TOTAL

goy 3-40%

‘ B Definitivamente si
W Cuizas si

¥ Quizas no

Definitivamente no

La grafica muestra que el 62.10% si adquirira el producto, el 28.60% deja la
posibilidad. Mientras que el 6% indica que quizas no. Finalmente, el 3.40% indica que

definitivamente no lo adquirira.



11. ¢En qué te basas para adquirir un Crédito?

Figura 51

Resultados de la Pregunta 11

TOTAL

B Atencion Personalizada.
B Tiempo de Respuesta rapida.
W MNo pida mucha

documentacion.

Beneficios.

B Tasade interés baja.

La grafica muestra que el 41% para adquirir se basa en la atencion al cliente, el 11
opta por un tiempo de respuesta rapido, el 15.60% que no pida mucha documentacion, en
10.10% indica que por los beneficios que puedan brindarle, mientras que el 21.80% indica

que la tasa de interés baja en uno de los aspectos que considera para adquirir el crédito.

12. ¢Qué tasa de interés estaria de acuerdo que sea aplicada al crédito?
Figura 52

Resultados de la Pregunta 12

TOTAL

3.60% - 2.30%

MDel25-30% MDel31-35%

B Del 36 - 40% Del 41 - 50%

110
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La grafica muestra que el 81.30% cree conveniente que la tasa de interés este dentro
del rango (25 — 30%). El 12.70% esta dentro del rango (31 — 45%). Mientras que el 3.60%

estad dentro del rango (36 — 40%). Y el méas bajo indica que el 2.30% opto por (41 — 50%).

13. ¢En cuanto tiempo podria pagar el financiamiento?
Figura 53

Resultados de la Pregunta 13

TOTAL

HEnlmes B En 2 meses

( WEn3meses Ln 4 meses

La grafica muestra que el 44.90% podria pagar el crédito en un 1 mes, el 17.90% en 2

meses, el 9.60% en 3 meses, mientras que el 27.50% en 4 meses.

14. ¢Por qué medio de pago podria cancelar su cuota?

Figura 54

Resultados de la Pregunta 14

TOTAL

B Por CC
B Por Yape

W Paor Plin

- Por el Aplicativo Mawil
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La grafica muestra que el 40.50% opto por pagar con CCI, el 21% por Yape, el 7%

por Pliny el 31.40% por el aplicativo Mavil.

15. ¢ Recomendarias el financiamiento de la Fintech Credit School a tus amigos?

Figura 55

Resultados de la Pregunta 15

TOTAL

o aper
4.20% 2.30%

\

W Definitivamentesi M Quizds si W Quizasno Definitivamente no

La grafica muestra que el 64.10% definitivamente si recomendara el financiamiento,
el 29.40%deja la posibilidad de si recomendarlo, el 4.20% no da la posibilidad y el 2.30%

indica que definitivamente no lo recomendaria.

16. ¢ De qué manera le gustaria recibir Nuestras Promociones?

Figura 56

Resultados de la Pregunta 16

TOTAL

|~

Redes Sociales SMS Llamada Telefonica Correo Electronico

La grafica muestra que el 49.90% le gustaria recibir nuestras promociones por redes
sociales tales como (Facebook, Tik Tok, Instagram, WhatsApp). El 15.80% por Mensajes de

texto, el 12.50% por llamada telefénica y el 21.80% por correo electronico.



Capitulo VIII

Plan Econdmico - Financiero

Inversion — Depreciacion
Tabla 26

Plan de Inversion
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MUEBLES Y ENSERES
Valor Unitario Cantidad Valor total
Escritorio S/. 350.00 2 S/ 700.00
Escritorio en L S/. 699.00 2 S/ 1,398.00
Mueble de Archivos S/. 800.00 2 S/ 1,600.00
Ventilador S/. 75.00 2 S/ 150.00
Sillas de escritorio S/. 120.00 6 S/ 720.00
Sillas de atencion S/. 50.00 6 S/ 300.00
Valor Unitario Cantidad Valor total
Audiculares S/. 79.00 2 S/ 158.00
Estabilizador normal S/. 50.00 3 S/ 150.00
Estabilizador con carga de energia S/. 150.00 3 S/ 450.00
COMPUTADORAS E IMPRESORAS [s/  16500.00]
Valor Unitario Cantidad Valor total
Laptops S/. 2,500.00 6 S/ 15,000.00
Impresoras S/. 750.00 2 S/ 1,500.00
Valor Unitario Cantidad
Gastos Notariales S/ 700.00
Registros Publicos y Notariales S/ 250.00 1 S/ 250.00
Legalizacion de libros de planilla S/ 100.00 1 S/ 100.00
Elaboracién de la minuta S/ 200.00 1 S/ 200.00
Firma de Socios S/ 50.00 3 S/ 150.00
Licencia de funcionamiento y defensa civil S/ 250.00 1 S/ 250.00
Inscripcién en registros publicos s/ 20.00
Implementacidn del local S/ 3,000.00 1 s/ 3,000.00
Inscripciéon en INDECOPI S/ 534.99 1 s/ 534.99
Desarrollo del App / Web S/ 12,000.00 S/ 12,000.00




114

Adelanto y garantia de alquiler (Adelantoy S/ 2,800.00
garantia)
Dinero para Gastos Administrativos *Un mes S/ 12,817.92
Dinero para Gastos de Ventas *Un mes S/ 5,627.28
Fondo de créditos S/ 129,055.69
Tabla 27

Calculo De La Depreciacion Anual Y Mensual

MUEBLES Y ENSERES 10% s/ 486.80, S/ 40.57

Escritorio 10% S/ 70.00, S/ 5.83
Escritorioen L 10% S/ 139.80| S/ 11.65
Mueble de Archivos 10% S/ 160.00| S/ 13.33
Ventilador 10% S/ 15.00 S/ 1.25
Sillas de escritorio 10% S/ 72.00] S/ 6.00
Sillas de atencion 10% S/ 30.00] S/ 2.50
MAQUINARIAS 20% S/ 151.60 S/ 12.63
Audiculares 20% S/ 31.60| S 2.63
Estabilizador normal 20% S/ 30.00| S 2.50
Estabilizador con carga de energia 20% S/ 90.00| 5/ 7.50
COMPUTADORAS E IMPRESORAS 25% s/ 4,125.00 s/ 343.75
Laptops 25% S/ 3,750.00| S/ 312.50
Impresoras 25% S/ 375.00f S/ 31.25

Tabla 28
Depreciacién Y Amortizacion
AfO 1 AfO 2 A0 3 ARO 4 ANO 5
Depreciacion (tangibles) S 476340 9 2,700.90| S/ 638.40| S/ 638.40| S/ 638.40
Amortizacion (intangibles) S 330100 S 3301001 S/ 330100 S 3301001 S 3,301.00
TOTAL S/ 8,064.40 S/ 6,001.90 | S/ 393940 S/ 393940 S/ 3,939.40
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Precios

Tabla 29
Monto De Préstamos

95%

Tabla 30
Tasa De Interés Por 30 Dias

L

PRESTANO CREDIT $CH00

S/725.00 S/L075.50 S/1,400.50 12,0050
5000 600% 7.00% BO0%
§/36.25 S/64.53 5/98.04 S/164.04
1% 2% 18% 14%
13% 23% 19% 15%
S/15.64 S/14.74 S/18.68 §/24.52 S 7358
Tabla 31
Tasa De Interés Por 60 Dias
FRESTAYD CREDT SCHO0L
71500 S1075.50 §/t40050 Sf05050
COSTO {6 i) Tasd) 1040% 11.00% 120% 1300%
s 5831 5180 516657
ik ok 184 144
04 i 19 154
§f3L28 s s s |y




Tabla 34

Tasa De Interés Por 90 Dias
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PRESTAW CREDIT SCHOOL
§/725.00 §/1,075.30 5140030 5205050
COSTO (90 D] ) 15.00% 16.00% 17.00% 18.00%
SBT3 §17208 130 §/368.08
14 1% 1% 1%
9% 3% 19% 15%
§J46.93 5/3831 510536 §[5507 s 87
Tabla 33
Tasa de interés por 120 dias
PRESTAMO CREDIT CHo0L
§{75.00 §/1,075.30 5140030 §/2,05030
COVT0 {120 i g 2000% 200% 200% 2B00%
/145,00 20586 /30811 §/4718)
% % 18 14%
1% iy 19 18%
Gk 55139 s/ e |5 my

Tabla 32
Planilla De Personal

(Costo operativo S/ 205000 5/ s/ S/ 85.42)5/ S/ 5/ 2,050.00|)S/ 50,585,005/ 421542
ralista de Sistemas s wseds ooy - s any 5/ 5/ 10500080 25925008/ 210771
Hecutvo de Marketng s wosols) soofsy - |7 ey 5/ ST L05.00) 59505 210771
Gasto Administrativo s/ 270000 s/ 30.00]s/ s/ 1250 s/ 5/ s/ 2,700.00)5/ 66,510.00[5/ 554250
Administrador s s 15005 - s/ 6250]s/ 5/ s/ 150000080 36,33000[5/ 307750
Contador s oS B - |5 so00y ] S/ 12000006/ 25,58000[5/ 248500
Gasto de Ventas s/ 2050005/ 30.00(s/ s/ ssads/ 5/ s/ 2,050.005/ 50,585.00[5/ 421502
Aralita de Créitos y Cobrarzs g ool ooy - sy any 5/ 5/ 10050008 25925005/ 210771
Aralta de Créitos y Cobrarzs s wsols sy - [ any 5/ S L0500 59505 210771

S/ 167,680.00 (5 1397333
EET el e
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Gastos Operativos

Tabla 38

Gastos Operativos Mensuales

ALQUILER DEL LOCAL S/ 1,400.00
PLANILLA ADMINISTRATIVA S/ 9,757.92
SERVICIOS(Luz, Agua, Internet, telefono) S/ 700.00
UTILES DE OFICINA S/ 80.00
MATERIALES DE LIMPIEZA S/ 50.00
COMMUNITY MANAGER S/ 500.00
ASESOR LEGAL S/ 300.00
CENTRALES DE RIESGO INFOCORP S/ 30.00
PLANILLA DE VENTAS S/ 4,215.42
PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES S/ 1,200
PUBLICIDAD RADIO - PERIODICO S/ 212
Tabla 37

Gastos De Ventas Anual

s/ 153,815.00 | S/ 153,815.00 | S/ 153,815.00 | S/ 153,815.00 | 5/ 153,815.00

Tabla 36
Costo De Publicidad

RADIO S 40.00| S/ 154.08

PERIODICOS S 15.00| s/ 57.78

Costos de Ventas
Tabla 35

Gastos Administracion Anual

S/ 86,643.46

s/ 67,527.32 | S/ 71,869.33 | S/ 76,490.52 | S/ 81,408.87

CRECIM.

Tabla 39
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Costos Variables Unitarios

5/ 500- §/ 2,500 PART. % COSTO PRECID (SIN I1GY) COSTO TOTAL [SIN 1GV)
30 DiAS 43% 5/ 833 s/ 7.06 | 5/ 7.06
B0 DIAS 23% s/ z.33] s/ 7.06
90 DiAS 19% s/ 5.33] s/ 7.06
120 DIAS 15% s/ z.33] s/ 7.06

40.00( 5/ 1,200.00 PUBLICIDAD s/ 1,200
TOTAL s/ 1,200

144,000 Estadisticamente cuando un negocio inicia, oscila en 0.1%, para

determinar la preyeccian de clientes y poder estimar el costo de

cada uno, sohre el costo de publicidad. Ademas, es un rango
144 0.10% s/ 1,200 extraordinario para un nuevo negocio.
FUENTES CONSULTADAS
DIAS MES
REDES SOCIALES i 40,005/ 1,200.00

5,000
150,000

5,500
165,000

4,700
141,000

4,800
144,000

120,000

Tabla 40

Proyeccion de Costo de Ventas - Soles

C0ST0 DE VENTAS
[evero [ seseno [ waao [ s [ waro [ wwo o [ acosto fenmmsdfoctase [uovemsdocenesd] sio: |

51 500- 5/ 100 31 00 i) \sf 108 | 5 1,222 8/ 1,206 || §f 1.270] 5/ 1,206 | 8 1,322 | 8 1,40 8 1376 | S 1,403 |8/ 1430 8 1.460] S/ 1480 5/ 150/ 16,385
§/ 1,222 | 8/ 1,246 || S/ 1,271( S/ 1,296 §/ 1,322 5f 1,343\ §/ 1,376 | §/ 1,403/ 1431 || S/ 1,460 S/ 1,489 §/ 1519 S/ 16,385
CRECIMIENTO MENSIAL [-
Tabla 41

Resumen De Costo De Ventas

RESUMEN DE COSTO DE VENTAS: |

5/ 500 - 5/ 2,500 (30 - 120 DIAS)

16,385 | S/

19,826 || S/

23,990 | 5/

29,028 (| s/

35,124

CRECIMIENTO ANUAL
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Tabla 43

Punto de Equilibrio General

[/ 1859 ]
[/ tsea7]

(PROMEDIO PONDERADO)

COSTO FlIO

(Precio - Cva) 122 |cREDITOS POR MES

Tabla 44

Proyeccion de Ventas - Nimero de Créditos

VERTAS TOTALES:

PART.%
418 §(s0- 25 En0lkg) | 43 15 18 1 n 81 L B4 86 &7 (] 9 5 [ tool
x| S-S50 i) | 2% 40 40 4 4 4 # 45 45 46 ) 4 19 530
o 8 §(500-5/ 250 [0 Dg) | 1% 3B # M4 3 3 36 t1l 38 3 b 40 # 2
k) §f -5/ s e g | 5% 16 i n i) 1 It i 30 30 i i i 1Y)
TOTAL |95 TOTAL 100% 113 176 | 180 134 187 || 191 195 19 | 203 n n 05 | 320

(RECENTD MENSUAL || % | FOKDD CRECNTDS || 5 128,056
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Tabla 46

Analisis de Morosidad

ANALISIS DE MOROSIDAD TASA 5.0%

TOTAL DE CREDITOS 100% 2,320 2,807 3,397 4,110 4,973
CREDITOS MOROSOS . 116.01 140.37

VALOR PROM. DE CREDITO | [ s/ 2,500]s/ 2500[s/ 2,5500]s/ 2,500 | s/ 2,500
TOTAL DE MOROSIDAD | s/ 290,021.70] s/ 350,926 s/ 424,621 [s/ 513,791]s/ 621,687

CREDITO INCOBRABLE 10.0% sf 29,002 35,093 42,462 51,379 |

Del total de créditos morosos; i Cudl es el porcentaje de incobrables?
En promedio es alrededor del 10%

Proyeccion de Ventas

Tabla 45

Proyeccion De Ventas - Soles

HENTAS THTAIES

PRECID

S5 slasmpol) | s/ s | /5ee s el SIS SS  Ss|f 60ss| o 687 S 60 5 6| 5 66| 5 5T 5/ 6| Mgt
g5 sjospoo | o/ swas| /sl sy sy sesdls sseel sl of sl o sed s e ] s s 5 e o
s siosmpol) | o/ sm| 5156 |y 6y 605 e[ s eer) o 6om) o m 5 sy 5 ) s v 5 7 o sy
R P T TR I I CEE P R R Bk B B B FE

§2808 |/ 23548 | 8/ 24013 | 5/ 24499 | 5| 24389 s/ 2 | 8/ 5] 8/ st 8/ s f g0 o/ ) /2 f g

CRECIMIENTD HERSUAL I!

RESUMEN DE VENTAS: |

-

5/ 500 - S/ 2,500 (30 - 120 DiAS) s/ 309,636 S/ 374,659 ( s/ 453,338( 5/ 548,538 s/ 663,732

CRECIMIENTO ANUAL _




Flujo de Caja Proyectado

Tabla 47
Flujo De Caja
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VENTAS
RECUPFRACIGN DEL CAPITAL DF TRABAID

Is/ 30963564 5/

374,659.13[5/ 453337555/ 54853843

i

B63,731.50

s/

150,300.88

INVERSIONES S/ 18893188

COSTO DE VENTAS s/ 16,385.41(S/ 19,826.34(5/ 23,989.87(|S/ 29,027.75(S/ 3512357
GASTOS ADMINISTRATIVOS 5/ 153,815.00(|5/ 153,815,005/ 153,815.00(5/ 153,815.00(8/ 153,815.00
GASTOS DE VENTAS 5/ 67,527.32|5/ 71,869.33(5/ 76,490.52(5/ 81,408.87]5/  86,643.48
CREDITOS INCOBRABLES 5/ 29,002.17]5/ 35,092.63(S/ 42462.085  51,379.115/  62,168.73
IMPUESTO & L4 RENTA 5/ 2,569.65(5/ 8,202.34(S/ 6,900.00[(/ 6,900.00{S/  6,900.00
EXCEDENTE IMPUESTO A LA RENTA 5/ - 57 - [Sf 23,997.44[S] 47,190.65[S/  74,647.20
mowoxoows |y wemaly ool wesasly meedy mansly snas
PRESTAMD S/ 56,679.56

INTERESES DEL PRESTAMO 5/ 9,144.81(5/ 6,030.55(5/ 2,293.43

AMORTIZACION 5/ 15571315/ 18,685.57[|S/ 22,422.68

Indicadores Financieros

Tabla 48

Indicadores Financieros

VALOR ACTUAL NETO (VANE) [s/ 382,507.08
VALOR ACTUAL NETO (VANF) Is/  377,603.50
TASA INTERNA DE RETORNO (TIRE) | 50.2%

TASA INTERNA DE RETORNO (TIRF)

BENEFICIO/ COSTO

1.46

56.8%

BENEFICIOS ACTUALIZADOS

5/1,817,723.41

COSTDS ACTUALIZADDS

5/1,246,284 465

VAN POSITIVO

SIVA
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Costo de Oportunidad

Tabla 49
Costo de Oportunidad del Capital
COK = Rf + Beta * (Rm-Rf) + Rp
Rf (Tasa libre de riesgo) 3.17%
Beta 0.703
Prima de Riesgo (Rm-Rf) 7.10% 7, 1557131
Riesgo pais 1.73%
COK 9.89% CUENTAS POR PAGAR s/ 15,571.31
CULIN | AS FUR WD RAR EY] - OTRAS CUENTAS POR PAGAR sf
s/ 41,108.25
s/ 38,630.99 CUENTAS POR PAGAR DE L/P s/ 41,108.25
MAQUINARIA Y EQUIPO s/  22,126.00 s/  132,252.31
ACTIVOS INTANGIBLES s/  16,504.99
CAPITAL SOCIAL s/  188,031.88
TOTAL ACTIVO s/ 188,931.88 | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | s/  188,931.88

Estado de Situacion Financiera

Estado de Resultados

Cok — Wacc
Tabla 52
COKyWACC
[ Tabla 50
Estado de Resultados
Rt (tasa libre de nesgo) 3.1/%
Beta 0.703
Prima de riesgo (Rm - Rf) 7.10%
Riesgo pais 1.73%
COK (Ke) 9.89%
MONTO PARA INVERTIR EN EL PROYECTO 5/. 188,932
CAPITAL PROPIO 60.00% s/. 113,359
FINANCIAMIENTO 40.00% 5/. 75,573
Kd 20.00%
T 10.00%
WACC 13.13% 10
79.5% EXCEDENTE DEL TMPUESTD & LA RENTA LY 23,997 || 5f 4/, 191 5/ 74,647

REGIMEN MYPE
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Figura 58
Formula del COK

CAPM = Rf + Beta * (Prima de Riesgo) + Riesgo Pais

* Rf: Tasa libre de Riesgo.

* Beta: Indicador de Riesgo de Mercado.

* Prima de riesgo: Plus por cambiar activos sin riesgo por activos
con riesgos de mercado.

* Riesgo Pais El riesgo pais es un indice que intenta medir

el grado de riesgo que entrafia un pais para
las inversiones extranjeras

Figura 57
Formula del WACC

WACC = % Deuda * Kd * ( 1-T) + % Equity * COK
= Kd Tasa de interés por financiamientos
= T g Tasa impositiva
= Equity: Aporte de accionistas



Financiamiento

Tabla 53

Financiamiento
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CALCULO DEL FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO
MONTO A INVERTIR EN EL PROYECTO s/. 188,932
CAPITAL PROPIO 60.00% S/. 113,359
PRESTAMO 40.00% | S/. 75,573
PRESTAMO
CAPITAL §/75,572.75
TASA EFECTIVA ANUAL (TCEA) 20.00%
TASA INTERES EFECTIVO MENSUAL 1.5309%
DURACION EN ANOS DEL PRESTAMO 3
NUMERO TOTAL DE PAGO 36

Pago de Amortizaciones ler afio

s/.20,761.74

Pago de intereses ler afio

5/.12,193.08

Pagado préstamo

S/.32,954.82

Pago de Amortizaciones 2do afio s/. 24,914.09
Pago de intereses 2do afio s/. 8,040.73
Pagado préstamo s/.32,954.82

Pago de Amortizaciones 3er afio

5/.29,896.91

Pago de intereses 3er afio

s/. 3,057.91

Pagado préstamo

s/. 32,954.82




Tabla 54

Cronograma de Pagos

T CAPITAL INTERES AMORTIZACION CUOTA
1 | s/ 73,983.49 | s/ 1,156.98 | s/ 1,589.26 | 5/ 2,746.24
2 | s/ 72,369.91 | s/ 1,132.65| 5/ 1,613.59 | 5/ 2,746.24
3 | s/ 70,731.62 | s/ 1,107.94| s/ 1,638.29 | 5/ 2,746.24
a | s/ es,068.24| s/ 1,082.86| s/ 1,663.37 | 5/ 2,746.24
s | s/ 67,379.41 | s/ 1,057.40| s/ 1,688.84 | 5/ 2,746.24
6 | s/ 65664.72 |5/ 1,031.54| s/ 1,714.69 | s/ 2,746.24
7 | s/ e3,923.77| s/ 1,005.25| s/ 1,740.94 | 5/ 2,746.24
g | s/ e2,156.18 | s/ 978.64 | 5/ 1,767.60 | 5/ 2,746.24
s | s/ e0,361.52 | s/ 951.58 | s/ 1,794.66 | s/ 2,746.24
10 | s/ 58,539.39 | 5/ 924.10 | s/ 1,822.13 | s/ 2,746.24
11 | s/ 56,689.36 | S/ 896.21 | s/ 1,850.03 | 5/ 2,746.24
12 | 5/ 54,811.01 | S/ 867.88 | s/ 1,878.35 | 5/ 2,746.24
13 | 5/ 52,903.90 | s/ 839.13 | s/ 1,907.11 | 5/ 2,746.24
14 | 5/ 50,967.59 | S/ 809.93 | s/ 1,936.30 | 5/ 2,746.24
15 | s/ 49,001.65 | S/ 780.29 | s/ 1,965.95 | s/ 2,746.24
16 | 5/ 47,005.60 | S/ 750.19 | s/ 1,996.05 | 5/ 2,746.24
17 | s/ 44,978.99 | s/ 719.62 | s/ 2,026.60 | 5/ 2,746.24
18 | 5/ 42,921.36 | 5/ 688.60 | s/ 2,057.63 | 5/ 2,746.24
19 | s/ 40,832.23 | s/ 657.10 | s/ 2,089.13 | 5/ 2,746.24
20 | 5/ 38,711.12 | S/ 625.12 | s/ 2,121.12 | s/ 2,746.24
21 | 5/ 36,557.53 | S/ 592.65 | s/ 2,153.59 | s/ 2,746.24
22 | 5/ 34,37097 | s/ 559.68 | s/ 2,186.56 | 5/ 2,746.24
23 | 5/ 32,150.93 | S/ 526.20 | 5/ 2,220.03 | 5/ 2,746.24
24 | 5/ 29,896.91 | S/ 452,21 | s/ 2,254.02 | 5/ 2,746.24
25 | s/ 27,608.38 | s/ 457.71 | s/ 2,288.53 | 8/ 2,746.24
26 | s/ 25,284.82 | s/ 422,67 | s/ 2,323.57 | 5/ 2,746.24
27 | 5/ 22,925.68 | 5/ 3g7.10 | s/ 2,359.14 | 5/ 2,746.24
28 | 5/ 20,530.42 | S/ 350.98 | s/ 2,395.26 | 5/ 2,746.24
29 | 5/ 18,098.50 | s/ 314.31 | s/ 2,431.93 | 5/ 2,746.24
30 | s/ 15,629.34| s/ 277.08 | s/ 2,469.16 | 5/ 2,746.24
31 | s/ 13,122.38| s/ 239.28 | s/ 2,506.96 | 5/ 2,746.24
32 | s/ 10,577.04 | s/ 200.90 | s/ 2,545.34 | 5/ 2,746.24
33 | s/ 7,992.74| s/ 161.93 | s/ 2,584.31 | 5/ 2,746.24
34 | s/ 5,368.87 | s/ 122.36 | s/ 2,623.87 | 5/ 2,746.24
35 | s/ 2,704.83| s/ 82.15 | s/ 2,664.04 | 5/ 2,746.24
36 |-s/ 0.00 | s/ a1.41 | s/ 2,704.83 | 5/ 2,746.24
TOTAL s/98,264.47

125



126

Conclusiones

Después de haber realizado un estudio para el presente proyecto, tenemos
informacion esencial ysuficiente que nos permite llegar a las siguientes conclusiones y

recomendaciones:

Conclusion 1

Esta investigacion tuvo como objetivo identificar estrategias efectivas sobre el
tema Fintech en el sector financiero. Con base en un analisis cuantitativo y cualitativo de
la respuesta de nuestros encuestados, se puede concluir que la mayoria de nuestro
publico objetivo requiere de un financiamiento extra para sus estudios profesionales este

es un factor importante.

Conclusion 2

Se lograra elaborar y plantear el objetivo propuesto de la creacion de un plan de
negocio paraCREDIT SCHOOL Dada el contexto de pandemia. En él que se debatid los
principales aspectos de la empresa como son el area operativa, de marketing y financiera.
Se replanted yformul6 la misién y vision de CREDIT SCHOOL haciéndola mas
conforme A través de un analisis se logré identificar las principales fortalezas y

debilidades, asi como las oportunidades y amenazas que tiene CREDIT SCHOOL.

Conclusiéon 3
El objetivo de CREDIT SCHOOL es crear un sistema - online capaz de ofrecer
créditos a estudiantes que dada la coyuntura dejaron de estudiar por varios motivos, logrando

asi tener mayor participacion en este nuevo mercado que es de las Fintech.
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Recomendaciones

Dentro de este proyecto nuevo e innovador, se tiene como objetivo que aquellos
alumnos que dejaronde estudiar se interesen por pertenecer a la cartera de CREDIT
SCHOOL siendo. Una mejora continua para si mismo; por lo tanto, se recomienda a los

lectores que tengan interés en este proyecto.

Recomendacion 1
Al ser este una Fintech nueva en el mercado local, se recomienda implementar un plande
negocio que dé a conocer el producto al publico objetivo, de tal manera que se cumpla con los

objetivos de venta planteados y de esa manera garantizar la factibilidad del proyecto.

Recomendacion 2
Se recomienda que se utilice las herramientas que le favorecen actualmente para
implementarestrategias de marketing tales como mejor promocidén y adecuaciones a CREDIT

SCHOOL.

Recomendacion 3
Por ultimo, se recomienda implementar el proyecto CREDIT SCHOOL en el pais,

por su altarentabilidad ante diferentes escenarios.
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