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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general evaluar la factibilidad de la
instalacion de una empresa gestora del servicio de cajero corresponsal de operaciones
bancarias en Lima Metropolitana, para ello, se utilizd un disefio de investigacion
aplicado, bajo el sustento de la recoleccion de datos de campo y documentales. En tal
sentido, los hallazgos verificaron que la propuesta genera volumenes de ingresos que
pueden cubrir con éxito sus compromisos operativos y financieros. Asimismo, se
comprobd que la nueva red de cajeros automaticos corresponsales tiene todo el potencial

de entrar al mercado de Lima Norte, pues existe un déficit de atencion en dicha zona.

Ante dicha realidad, el proyecto se segmentd hacia el nicho de Mipymes,
especialmente las que tienen relaciones comerciales con las cajas municipales, entidades
financieras que pueden llegar a territorios excluidos desde una perspectiva bancaria. En
este contexto, el distrito de Los Olivos se seleccioné como ubicacidén Optima por su
proximidad al mercado, menor competencia y reducidos costos de instalacién. Por otra
parte, la estructura organizativa propuesta creara 5 puestos de trabajo directos y en el
primer afio de funcionamiento se procesaran 130 627,6 transacciones, que aumentaran
gradualmente en funcion de la demanda prevista. Por lo tanto, el proyecto es
econdmicamente factible y financieramente viable, ya que una inversion de S/ 114 282,7
apalancada al 40% a través de un préstamo bancario genera una TIR financiera del 43%,
un VAN mayor que cero, un ratio B/C = 1,170 (mayor que 1) y un plazo de recuperacion
de 1.97 afios Ademas, puede tolerar una variaciéon de +-10% en los parametros de los
precios de la oferta, la demanda y los gastos generales, por lo que posee un riesgo

aceptable.

También se constatd que por cada inversion solar se genera un valor afiadido de
S/ 7,32, lo que supone un incentivo para el desarrollo socioecondémico de Perd, pues
ayuda a mitigar la exclusion financiera que padecen muchos distritos urbanos y rurales

del Perd.

Palabras clave: Factibilidad, cajero corresponsal, servicios financieros, Lima Norte.
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ABSTRACT

The general objective of this research was to evaluate the feasibility of setting up a
company to manage a correspondent teller service for banking operations in Metropolitan
Lima, using an applied research design based on field and documentary data collection.
In this sense, the findings verified that the proposal generates volumes of income that can
successfully cover its operational and financial commitments. Likewise, it was verified
that the new network of correspondent ATMs has all the potential to enter the North Lima

market, since there is a shortage of service in that area.

Given this reality, the project was segmented towards the MSME niche, especially
those that have commercial relations with municipal savings banks, financial entities that
can reach territories that are excluded from a banking perspective. In this context, the
district of Los Olivos was selected as the optimal location because of its proximity to the
market, lower competition and reduced installation costs. Moreover, the proposed
organizational structure will create 5 direct jobs and in the first year of operation
130,627.6 transactions will be processed, which will gradually increase based on
expected demand. Therefore, the project is economically feasible and financially viable,
since an investment of S/ 114 282,7 leveraged at 40% through a bank loan generates a
financial IRR of 43%, an NPV greater than zero, a B/C ratio = 1,170 (greater than 1) and
a payback period of 1.97 years In addition, it can tolerate a variation of +-10% in the

parameters of supply prices, demand and general expenses, so it has an acceptable risk.

It was also found that for each solar investment, an added value of S/ 7,32 is
generated, which is an incentive for Peru's socioeconomic development, as it helps to

mitigate the financial exclusion suffered by many urban and rural districts in Peru.

Key words: Feasibility, correspondent ATM, financial services, North Lima.
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 Probleméatica

La inclusion financiera se caracteriza por el hecho de que los adultos en edad de
trabajar de un pais tengan acceso efectivo a productos financieros como pagos, ahorros,
créditos y seguros, los cuales son cubiertos por proveedores formales (Sancho, 2018).
Dicho concepto, cobra mucha importancia en la actualidad, pues el 31% de la poblacion
adulta mundial (equivalente a 1700 millones de personas) no posee una cuenta bancaria,

implicando un reto para el Estado y las instituciones financieras (Arraiz, 2020).

Aunado a lo anterior, la realidad ha demostrado que los canales tradicionales de
atencion no parecen garantizar un acceso financiero universal, ello como consecuencia
de las restricciones en la oferta y demanda de las sucursales bancarias y los cajeros
automaticos (Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos [OECD],
2018). En este contexto, han surgido canales de atencién alternativos, entre ellos, los
cajeros corresponsales, caracterizados por poseer por una red de establecimientos
comerciales comunitarios y que han sido autorizados para prestar servicios bancarios
como: pago de facturas, depositos, retiros, transferencias, entre otros y que tienen el
potencial de llegar a miles de personas no bancarizadas mas rapidamente (BBVA Per(
[BBVA], 2015).

Los cajeros corresponsales permiten que las instituciones financieras puedan
llegar a zonas que son demasiado costosas para atender con sucursales bancarias y al
mismo tiempo, ayudar a descongestionar las dependencias, transfiriendo parte de sus
actividades a los corresponsales (Gonzéalez, 2018). En efecto, los agentes corresponsables
—como también se les denomina- han contribuido significativamente a ampliar el acceso
al sistema financiero formal en muchos paises en desarrollo, especialmente en América
Latina y el Caribe, siendo la regién del mundo con mayor numero de corresponsales no
bancarios, abarcando un promedio de 136 puntos de venta por cada 100,000 personas
(BBVA Pert, 2015).

En Perl, la inclusion financiera de la poblacién todavia es muy baja,
efectivamente, 5 de cada 10 peruanos no tiene acceso a servicios financieros formales

(Ipsos, 2020). Asimismo, tal y como refiere la tabla 1, el crecimiento de los canales



tradicionales de atencion bancaria como oficinas, sucursales y cajeros automaticos se ha
ralentizado, estando muy por debajo del incremento de los canales emergentes como los
cajeros corresponsales, los cuales se han duplicado durante el periodo 2015-2020
(Superintendencia de Banca, Seguros y AFP [SBS], 2020a).

Tabla 1.1

Principales puntos de acceso a servicios bancarios en el Perl

Dic-15 Dic-16  Dic-17 Dic-18 Dic-19  Dic-20 A Acum

N° de Oficinas 4 426 4617 4 653 4 697 4717 4 563 3%
N° de Cajeros 27207 24956 24892 26741 30790 30860 14%
automaticos

N° de Cajeros 88121 100802 125059 157973 184812 206500 93%
corresponsales

(POS)

Nota. Adaptado de Peru: reporte de indicadores de inclusion financiera de los sistemas: financiero, de
seguros y de pensiones, por SBS, 2020
(https://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2020/Diciembre/Cl1F-0001-di2020.PDF)

No obstante, y a pesar del interés gubernamental por apoyar a la inclusion
financiera, dicho incremento en los puntos de acceso ha sido territorialmente
desequilibrado y deficitario. Precisamente, tras la pandemia de Covid-19 iniciada en
2020, y efectuado el pago de los bonos de ayuda econémica, se puso de manifiesto la
precariedad del sistema bancario peruano, pues algunos distritos urbanos y rurales
presentaban marcadas carencias, saturando los servicios de corresponsales (“La
pandemia puso en valor los medios de pago no presenciales”, 2021).

En este marco, se halld6 que en el departamento de Lima (que agrupa Lima
Metropolitana y Lima Provincias) al afio 2020, solo el 43% de los distritos contaban con
un tipo de punto de servicios financieros y, Unicamente, el 13% de los distritos disponia
de dos tipos de puntos de atencién (SBS, 2020a). Del mismo modo, en Lima
Metropolitana casi el 98% de las transacciones a nivel de minorista se hacen en efectivo
demandando retiros y depositos con cierta frecuencia (Asociacién de Bancos del Perl
[ASBANC], 2018).

Dicha situacion, es preocupante pues unido a la problemaética antes expuesta, se
tiene que el crecimiento natural de la poblacién de Lima Metropolitana y las expectativas
de recuperacion econdmica post pandemia, favoreceran que siga aumentando el déficit
de puntos de atencidn afectando la inclusion financiera. Ante esta problematica, esta

investigacion busca responder la siguiente interrogante: ;cuél es la factibilidad de la


https://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2020/Diciembre/CIIF-0001-di2020.PDF

instalacion de una empresa gestora del servicio de cajero corresponsal de operaciones

bancarias en Lima Metropolitana?

1.2 Objetivos de la investigacion

1.2.1 Objetivo general
Evaluar la factibilidad de la instalacion de una empresa gestora del servicio de cajero

corresponsal de operaciones bancarias en Lima Metropolitana.

1.2.2 Objetivos especificos

a. Describir los aspectos generales del proyecto, su problematica y marco
referencial.

b. Distinguir las condiciones del mercado de cajeros corresponsales en Lima
Metropolitana.

c. Analizar los factores de localizacion de la empresa gestora de cajeros
corresponsales.

d. Calcular el dimensionamiento para la instalacién de una empresa gestora de
cajeros corresponsales.

e. Describir la ingenieria del proyecto, recursos y procesos de una empresa
gestora de cajeros corresponsales.

f.  Determinar el esquema administrativo y funcional de la empresa.
Analizar la viabilidad el presupuesto y la viabilidad econémica del proyecto.

Analizar la viabilidad social del proyecto.

1.3 Alcance de la investigacion

1.3.1 Unidad de anélisis
Una empresa gestora de una red de cajeros corresponsales en Lima Metropolitana.

1.3.2 Poblacion
Mipymes de los distritos de Lima Norte: San Martin de Porres, Comas y Carabayllo.



1.3.3 Espacio
Zonas de Chuquitanta, ubicada en el distrito de San Martin de Porres, Guillermo de la

Fuente, ubicada en el distrito de Comas y otros distritos pertenecientes a Lima Norte.

1.3.4 Tiempo
El tiempo requerido para completar la investigacion es de seis meses a partir de la

aprobacién del tema por parte de la universidad, es decir del 01-06-2021 al 30-11-2021.

1.3.5 Limitaciones de la investigacion
El acceso de informacién sobre el volumen y facturacion de las transacciones de los
cajeros corresponsales es una informacion que no se encuentra en fuentes publicas por el

temor de que la competencia aproveche dicha informacion como ventaja competitiva.

1.4 Justificacion del tema

A continuacion, se presenta la justificacion técnica, econémica y social del proyecto:

1.4.1 Justificacion técnica

El estudio se justifica desde una perspectiva técnica, pues se sustenta en tecnologia
probada y con proveedores disponibles a nivel nacional. De este modo, la principal
herramienta para operar el cajero corresponsal es a través de un POS (Terminal de punto
de venta), el cual permite realizar todas las transacciones financieras, siendo suministrado
por proveedores de trayectoria. Asimismo, todas las operaciones bancarias seran
gestionadas mediante la plataforma financiera de Mastercard. Por otra parte, se cuenta
con el talento humano y equipos informaticos para coordinar las operaciones que
permitan ampliar los servicios bancarios. Aunado a lo anterior, la inversion se justifica
técnicamente pues, como sefiala Basu (2016), ningun segmento del sector financiero
bancario podra sostener el crecimiento necesario sin integrar al sector financiero no
bancario o comunitario, el cual desempefiard un papel ain mas importante que el que
ejerce en laactualidad. Igualmente, para Dhar y Jaiswal (2021) el modelo de corresponsal
de negocios se produce una externalizacién y reasignacion de las transacciones
financieras de un banco por tanto el manejo técnico debe ser punto a considerar, sin ello
es probable que las actividades bancarias no tradicionales eleven el riesgo sistémico de

la institucion financiera que sirve de apoyo (Kamani, 2018).



1.4.2 Justificacion Economica

La iniciativa de negocio se justifica econémicamente, pues la demanda a cubrir permitira
la recuperacion de la inversion prevista en menos de 1.64 afios, reflejandose en una TIR
proyectada de 51% y un VAN137% >0. Al respecto, la rentabilidad se sustenta en una
estructura de costos promedio de S/ 122 mil que puede ser cubierta con las comisiones
recibidas por la agencia por cada transaccion que se realiza en el dispositivo POS.
Ademas, esta iniciativa de inversion, se justifica debido la necesidad de elevar la
bancarizacion mediante la mejora de la disponibilidad fisica de los servicios bancarios
alternativos (Kumar et al., 2019). Sin duda, la inclusién financiera es un paso importante

hacia el crecimiento econdmico de las naciones (Igbal & Sami, 2017).

1.4.3 Justificacion Social

Los corresponsales o agentes bancarios han demostrado un efecto positivo que sobre la
inclusion financiera en paises en desarrollo, los mismos estan en funcionamiento en
paises como Kenia, Brasil y Colombia, y también en la India (Raja Babu, 2016). En el
caso del Peru, el uso de cajeros corresponsales se justifica sociablemente pues promueve
la inclusién financiera en el pais, coadyuvando asi al logro de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) para erradicar la pobreza, ademas, busca suscitar el acceso local a
servicios financieros de forma mas equilibrada territorialmente, mayor numero de
transacciones y elevar la satisfaccién de las necesidades de los habitantes, al ahorrar
tiempo para realizar sus operaciones y generando impactos multidimensionales mas alla
de los social. De igual forma, las comunidades méas pobres o alejadas de las ciudades
principales, constituyen una ecologia financiera particular que requiere el uso de los
servicios financieros no convencionales (De la Cuesta-Gonzales et al., 2021).

1.5  Hipdtesis de trabajo
Se tienen las siguientes hipotesis:

Hg=La instalacion de una empresa gestora del servicio de cajero corresponsal de
operaciones bancarias en Lima Metropolitana, es viable dado que existe la tecnologia,
demanda y recursos necesarios que transformaran la inversion en rentabilidad y margenes

de utilidad crecientes.

H:= El estudio de los aspectos generales del proyecto, problematica y marco

referencial le otorga viabilidad a la idea del proyecto.



H>= Las condiciones del mercado de cajeros corresponsales en Lima

Metropolitana poseen una demanda insatisfecha que brinda viabilidad comercial.

Hs= Es posible determinar una localizacion ideal para la empresa gestora de

cajeros corresponsales en Lima Metropolitana.

Hs= EIl dimensionamiento para la instalacion de una empresa gestora de cajeros
corresponsales esta condicionado por el limite de transacciones diarias permitidas por las

autoridades reguladoras.

Hs= El estudio de la ingenieria del proyecto demuestra la factibilidad técnica de

la empresa gestora de cajeros corresponsales.

He= El esquema administrativo y funcional de la empresa posee viabilidad técnica

y financiera.
H7= Existe viabilidad econémica y financiera en el proyecto.

Hg= Existe viabilidad social en el proyecto.

1.6 Marco referencial
En esta seccion se presenta un resumen de investigaciones nacionales e internacionales
relacionadas a la implementacion de cajeros corresponsales. Conjuntamente, se

desarrollan los principales conceptos y términos que dan vida a la investigacion.

1.6.1 Trabajos internacionales

Flores (2018) efectud una investigacion titulada: “Estudio de factibilidad de la creacion
de corresponsales no bancarios para la cooperativa de ahorro y crédito San Francisco
Ltda. En el Cantdn Salcedo™. La misma tuvo como sustento, una investigacion descriptiva
tomando como muestra 322 clientes de la institucion, a los cuales se les aplicd un
cuestionario estructurado. De igual manera, se apoy0 en una metodologia de formulacién
de estudios de factibilidad. Los hallazgos indican que existe una aceptacion amplia por
parte de los socios de la cooperativa para implementar de los corresponsales no bancarios.
Ademas, desde una perspectiva de mercado presenta viabilidad pues solo existe un punto
de venta de la competencia existiendo un déficit de atencion. Se determind la factibilidad
econdmica al obtener margenes de utilidad creciente y una rentabilidad en operaciones

de 30%. Desde un punto de vista social permite acrecentar la inclusion financiera en



poblaciones a las cuales por distancia o costos se les dificulta acceder al sistema

financiero.

Juarez (2020) realizé una investigacion titulada: "Estudio de factibilidad para una
empresa que brinde servicios financieros multiples en Rio Claro Guaycard”. A tal fin,
utilizé una metodologia descriptiva aplicando un cuestionario estructurado a una muestra
de 96 habitantes. La investigacion utilizé una metodologia de formulacion de estudios de
factibilidad. De esta manera, los resultados de mercado indican que existe una alta
aceptacion de las personas por utilizar un servicio de un corresponsal financiero. De
acuerdo con el estudio técnico y a las especificaciones de plaza del estudio de mercado,
en el cantén de Golfito, es en el distrito de Guaycara donde existe una mayor
concentracion de los potenciales clientes. Conjuntamente, desde la perspectiva
econOmica se hall6 que es factible la creacion de una empresa corresponsal de diferentes
entidades financieras publicas y privadas, requiriendo de una inversion de ¢721.800,00

la cual se recupera en un plazo de 13 meses, con una TIR de 99% y un VAN>O0.

Uzma y Pratihari (2019) elaboraron un trabajo titulado: “Un estudio del modelo
de inclusidon financiera de los corresponsales comerciales en la India”. Al respecto, el
estudio adopté una metodologia descriptiva empleando la técnica de muestreo
estratificado no aleatorio con un proceso de entrevistas semi-estructuradas a diferentes
interesados en la operacion de agentes corresponsales. Para desarrollar un modelo
econdmicamente viable, los investigadores utilizan una modelizacion financiera
tradicional de punto de equilibrio. Asi, los autores concluyeron que el modelo propuesto
permite el aumento de la gama de productos financieros y una mayor cobertura en la
poblacion. Ademas, el punto de equilibrio puede alcanzarse incluso en el primer afio de
la puesta en marcha cuando la cobertura de cuentas activas aumenta hasta el 24%.
Asimismo, el modelo propuesto puede ser una herramienta beneficiosa para los bancos
lideres en una region especifica para expandir su operacién y lograr el objetivo de

inclusién financiera.

Gordon (2019) realizo una investigacion titulada: “Impacto de la reduccion del
riesgo de los bancos corresponsales en los negocios de servicios monetarios en Jamaica’,
la misma tuvo como objetivo evaluar el impacto de la retirada de la banca corresponsal a
las pequefias economias emergentes. En este sentido se apoy0 en un enfoque cualitativo
basado en encuestas semi-estructuradas por separado a bancos y empresas de servicios

monetarios jamaiquinos. El analisis de las respuestas busco identificar el impacto inicial
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de la reduccion de riesgos en los bancos y el posterior efecto en los demas aspectos del
sistema financiero. Los hallazgos indican que existe un efecto negativo sobre las
empresas de servicios monetarios corresponsales en su capacidad para realizar
transacciones en moneda extranjera con los bancos comerciales locales. Ademas, la
escala de este impacto es mayor y mas costosa para las entidades mas pequerias.
Asimismo, se concluyo que los bancos comerciales de Jamaica han perdido las relaciones
de corresponsalia 0 han visto restringidos los tipos de servicios disponibles a raiz de las

fuertes regulaciones.

Duarte (2017) propuso un trabajo titulado: “La banca corresponsal como
estrategia de reorganizacion de las redes bancarias y financieras en Brasil”. Dicho trabajo
tuvo como objetivo analizar la complejidad de las redes bancarias y financieras en Brasil,
examinando su proceso de reorganizacion en las Gltimas décadas y la invencion del
corresponsal bancario. Para ello se utilizé un enfoque cualitativo de tipo documental. Los
hallazgos muestran que en diciembre de 2016, 269 entidades financieras tenian
corresponsales presentes en 305.485 establecimientos distribuidos por todo el territorio
brasilefio, mientras que la red bancaria tenia 22.547 sucursales. Asi, se concluye que los
grupos financieros brasilefios tienen una presencia en el territorio garantizada por los
corresponsales bancarios - agentes comerciales y miles de pequefias oficinas contables
conectadas a las sedes de los bancos por plataformas tecnoldgicas que les permiten prestar
servicios. En efecto, las operaciones de crédito y leasing fueron los servicios mas
utilizados en la banca corresponsal en 2016, llamando la atencion sobre el creciente

endeudamiento de los méas pobres y de las personas mayores.

Jayadev et al. (2021) efectuaron una investigacion titulada: "Pequefios bancos de
financiacion: Desafios”. El estudio tuvo como objetivo presentar las opiniones de tres
altos ejecutivos de nuevos bancos de micro financiacion. A este respecto se empled un
enfoque cualitativo, basado en entrevistas semi-estructuradas. Los resultados muestran
que una vez que los canales de acceso como los cajeros corresponsales se ubican en las
comunidades, se puede promover la educacion financiera de los habitantes. Asimismo,
para los ejecutivos es vital crear un ecosistema alternativo propio y los cajeros
corresponsales comerciales cerca de los usuarios ayudan a construir dicha meta. El
estudio concluye que el canal méas importante, aparte de las sucursales tradicionales, es
el de los corresponsales comerciales pues las encuestas sugieren que los clientes no

quieren desplazarse mas alla de un kilometro y medio para hacer una transaccion.



Asimismo, indican que los cajeros corresponsales se utilizan en gran medida para la

transferencia de fondos.

Abrol (2018) efectud un trabajo titulado: “Modelo de corresponsalia bancaria: Un
estudio de los problemas de la demanda y la oferta en el estado de Jammu y Cachemira’.
El estudio tenia como objetivo evaluar el modelo de corresponsal de negocios en la
provincia de Jammu para sugerir medidas para el funcionamiento eficaz del modelo. A
tal fin se emple6 un disefio no experimental entrevistando a 50 proveedores de servicios
de cajeros corresponsales. Por el lado de la demanda se abarco 400 encuestados de los
distritos mencionados. El estudio revelo que los cajeros corresponsales comerciales se
enfrentan a muchos problemas relacionados con el apoyo del banco matriz, la tecnologia
utilizada y las comisiones pagadas a los agentes. Por su parte, los problemas de la
demanda incluyen el analfabetismo financiero, la falta de confianza, los problemas
tecnoldgicos y la falta de servicios necesarios. Ademas, la remuneraciéon por via de
comisiones proporcionada a los corresponsales comerciales es minima y el pago se
retrasa durante largos periodos, resultando dificil cubrir incluso el costo de de

operaciones.

Wadhwa (2018) realiz6 un trabajo titulado: “Inclusion financiera - Papel de los
corresponsales comerciales, facilitadores de negocios”. EI mismo tuvo como objetivo
analizar el rol de los corresponsales comerciales en la dindmica de negocios en la India.
Para ello, utiliz6 un enfoque cualitativo de tipo documental. Sus hallazgos indican que
los bancos que adoptan el modelo de cajeros corresponsales se enfrentan a maltiples
riesgos, como el riesgo crediticio, el riesgo operativo, el riesgo legal, el riesgo de
reputacion y la dificultad para evaluar la integridad de los agentes. Sin embargo, existe
el potencial de promover la generacion de empleo, la creatividad y la productividad en
las zonas del interior del pais para lograr un desarrollo econoémico integral. En este
sentido concluyen que se necesita un solido sistema de gestion de la informacion para
que la red pueda crecer con exito. Probablemente se deberia prestar apoyo a través de
programas sociales patrocinados por el gobierno. Ademas, apunta a la adopcion de

mayores controles de calidad y satisfacer mejor las necesidades de los clientes.

Raja Babu (2016) llevo a cabo un trabajo titulado: “Estudio de viabilidad de los
modelos de corresponsal comercial/facilitador comercial para la inclusion financiera en
el distrito de Krishna: Andhra Pradesh™. La investigacion tuvo como objetivo analizar la

inclusion financiera mediante el uso de facilitadores de negocios y corresponsales de
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negocios bancarios. El trabajo utiliza una metodologia prospectiva que deriva en la
propuesta de un modelo de negocio. Entre las conclusiones mas relevantes se tiene que
el modelo de corresponsalia comercial sirve de plataforma para la innovacion de
productos y la expansion de los servicios financieros en la base de la piramide. En
realidad es muy dificil que muchos productos financieros lleguen a la base de la piramide
sin corresponsales comerciales, debido al alto costo que supone el cobro de pequefias
cantidades. Este modelo ayuda a prestar servicios a grupos vulnerables en nombre del
banco y todas las transacciones financieras son comunicadas electrénicamente por el

banco.

Dhar y Jaiswal (2021) llevaron a cabo un trabajo titulado: “Anomalias financieras
de los clientes rurales de los corresponsales comerciales”. Asi, el estudio tuvo como
objetivo analizar los tipos y la frecuencia de las anomalias financieras de los cajeros
corresponsales que afectan a los clientes. Para ello se utiliz6 una metodologia de tipo
descriptiva donde la magnitud de las anomalias percibidas por los clientes se midi6 en un
cuestionario bajo una escala de Likert que se aplico a una muestra de 574 clientes. Los
hallazgos indican que el aumento de la capacidad de recuperacion financiera de los
agentes corresponsales, podria desarrollarse a través de programas de educacién
financiera. Se comprobd que la administracion del programa a los clientes pobres de los
cajeros corresponsales tuvo un efecto positivo significativo en su concienciacion y, por
tanto, en el desarrollo de su resiliencia financiera. Por tanto, la capacidad de hacer frente
a las anomalias y fraudes financieros puede desarrollarse a través de programas de
alfabetizacion financiera que, a su vez, pueden crear una resiliencia financiera sostenible
de la poblacion que estd incluida financieramente a través de redes de agentes

corresponsales.

Kamani (2019) efectud un trabajo titulado: "Efecto de las actividades bancarias
no tradicionales en el riesgo sistémico™. EI mismo tuvo como objetivo analizar cuales son
los efectos de las actividades bancarias no tradicionales sobre la exposicion de los bancos
al riesgo sistémico. A tal fin se utilizé una metodologia descriptiva utilizando un modelo
econométrico lineal. Nuestras variables explicativas de interés fueron las actividades
bancarias no tradicionales y el tamafio del banco. Los hallazgos indican que las
actividades bancarias no tradicionales como los cajeros corresponsales aumentan de
forma significativa la exposicion de los bancos pequefios al riesgo sistémico (p<0.05);

ademas las actividades de negociacion aumentan la exposicion de los bancos pequefios
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al riesgo sistémico(p<0.05); las actividades de comisiones y honorarios también
aumentan la exposicion de los bancos grandes al riesgo sistémico(p<0.05). Este resultado
puede explicarse por el hecho que los ingresos por comisiones y honorarios proceden de
actividades de financiacion empresarial que son sensibles al mercado, lo que podria

aumentar su exposicion al riesgo sistémico.

1.6.2 Trabajos nacionales

Monje y Vélez (2016) realizaron un aporte investigativo titulado: “Proyecto de
inversion: implementacidn de un centro de pagos en el distrito de Carabayllo, Lima-Perd,
en el afio 2016". Para ello, se apoyaron en una metodologia de estudio de pre-factibilidad.
Sus hallazgos sugieren que existe un déficit de entidades financieras en las zonas de
desarrollo inmobiliario emergentes de Lima Norte, conformando una oportunidad para
implementar empresas de cobro de servicios. Se concluye que la alternativa propuesta es
factible desde la Optica de mercado debido a la tendencia creciente de la poblacion,
aunado a la existencia de una demanda insatisfecha y pocos competidores. Del mismo
modo, se alcanzd que existe factibilidad técnica utilizando sistemas de gestion de cobros
que no impliquen comisiones a los clientes, sino que sean asumido por las entidades
financieras o empresas prestadoras de servicios. Al respecto, se requiere de una inversion
de S/ 213 mil soles que se recupera en un plazo de 3 afios y 8 meses, generando una TIR
de 35% y una VAN>0 garantizando la factibilidad econdmica de la propuesta.

Ramirez et al. (2017) en su exploracion, “Plan Estratégico para el desarrollo de
los cajeros corresponsales del BCP 2014 — 2018”, se apoyaron en una metodologia
descriptiva fundamentada en el planeamiento estratégico. Los hallazgos indican que la
estrategia genérica que permitiria al BCP lograr sus objetivos en materia de agentes
corresponsales es la diferenciacion. Asimismo, se debe resaltar las ventajas de la
institucién como el buen posicionamiento de la marca, los colaboradores motivados y
capacitados, la fuerte cultura interna que existe con enfoque en el cliente y el trato
diferenciado que se le otorga de acuerdo a sus necesidades, para poder tomar una posicion
mas agresiva, aumentando el total de cajeros corresponsales y tomando como criterio de
segmentacion las zonas donde se han desarrollado el ingreso, asi como también donde
exista una mayor apertura de cuentas de ahorro. De esta manera, la evaluacion econdémica
del plan estratégico (con un Cok de 10.32%), originG un VAN de S/ 124.205.244,

demostrando asi la recuperacion de la inversion prevista.
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Angeles et al. (2017) en su investigacion titulada “"Propuesta para revertir la
pérdida de ingresos por disminucion de transacciones en Scotiabank”, se centr0 en
optimizar el funcionamiento de la red de cajeros corresponsales mediante el célculo del
pago de comisiones de los agentes de Lima y Provincia. Para ello, empled una
metodologia de mejora de procesos. Los hallazgos indican que la propuesta permitiria al
Banco Scotiabank perfeccionar su proceso de calculo de comisiones y, por ende,
minimizar el decrecimiento del total de cajeros corresponsales, al mismo tiempo que se
mejora la puntualidad de pago de las comisiones. Asi, la empresa de procesos de medios
de pagos podra brindar una solucién aplicable a otros emisores. En este marco, la
inversion estimada fue de S/ 115 320 obteniéndose una TIR mensual de 3% y un VAN>O0,

demostrando la factibilidad econdmica de la propuesta.

1.7 Marco conceptual

1.7.1 Cajeros corresponsales

Son comercios minoristas como tiendas de conveniencia y de comestibles, quioscos,
grifos, panaderias, farmacias entre otros establecimientos, que estan autorizados por las
instituciones financieras para proporcionan acceso a los servicios financieros basicos. Los
mismos se rigen por contratos privados que determinan el alcance de los servicios,
comisiones, las tarifas recibidas y el riesgo compartido. La principal caracteristica de
estas tiendas es que su actividad principal es la gestion de efectivo, lo que les permite

atender las necesidades de efectivo de los clientes de la zona de captacion (Arraiz, 2020).

Los corresponsales no bancarios permiten atender a poblaciones de bajos ingresos
en las que no es posible establecer una sucursal debido al elevado costo y al bajo valor
de la transaccién media. Asimismo, proporcionan beneficios a la poblacion al ofrecer
flexibilidad en cuanto a los horarios de funcionamiento, y reducir los desplazamientos y
los tiempos de espera (Arraiz, 2020). Otro beneficio mencionado en la bibliografia es la
accesibilidad para los clientes analfabetos y muy pobres, quienes se sentirian mas
coémodos realizando transacciones financieras a traves de un minorista conocido en su
barrio (Gonzalez, 2018). Igualmente, importante es que dichos servicios reducen el uso
de las agencias bancarias, traspasando una porcion de los costos de atencion clientes hacia

los corresponsales (Juarez, 2020).
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Segun Gonzalez (2018), en el Perd, el cajero corresponsal se encuentra regulado
desde el 2005 por la Superintendencia de Banca y Seguros del Per (SBS) a partir de la
modificacion de la Ley General del Sistema Financiero (Ley 26702) siendo definido
como un servicio financiero que, bajo la autorizacion de una entidad bancaria que es
ofrecido por un negocio local a las personas. En este sentido, las entidades financieras
deben suscribir contratos con los propietarios de los establecimientos para prestar, a
través de ellos, las operaciones y servicios autorizados (Resolucion SBS 2015 N° 4798-
2015).

Asimismo, se reconoce el rol de los corresponsales bancarios en cuanto a la
habilitacion de productos y servicios innovadores en zonas de dificil acceso, ademas de
ser un factor para apalancar redes de produccion y servicios (Juarez, 2020). Algunos
autores como Leonardi et al., 2016) proponen un modelo en donde integra la entidad
financiera publica o privada con la red de tiendas, bancos comunitarios, y oficinas para
ofrecer al cliente los diversos servicios que necesita la comunidad. En este marco, la
figura 1.1 describe que las firmas de servicio emplean las entidades financieras publicas
0 privadas para facilitar a los clientes el pago de facturas provenientes de servicios
basicos, empleando para ello una red de diversos tipos de corresponsales como tiendas
de conveniencia, bodegas y bancos comunitarios. Asimismo, la red integradora sirve
como mediadora entre los agentes corresponsales y la entidad financiera, ofreciendo
soporte técnico ante alguna eventualidad.

Figura 1.1

Operaciones de los cajeros corresponsales

ENTIDAD

FINANCIERA
CORESPOMSALES Empresas
CLIENTE Red PUBLICA I;e
Int: d
: : : : ntegradora : : PRIVADA : : Servicios

Nota. Adaptado de Multiplex Appropriation in Complex Systems Implementation: The Case of Brazil's
Correspondent Banking System. MIS Quarterly, por Leonardi et al, 2016 (Doi:
10.25300/misq/2016/40.2.10).

Existen varios modelos de gestores de redes de agentes, entre ellos: a) terceros
especializados que contratan con los bancos para que les presten servicios de gestion de

agentes subcontratados, pero no actian ellos mismos como agentes; b) grandes minoristas

13



u otras empresas con una importante red de sucursales propias, que suscriben un contrato

de agente Unico con el banco y luego gestionan las funciones de agente en cada una de

sus sucursales; o c¢) terceros que suscriben un contrato de agente unico con el banco y

luego subcontratan a otras entidades o personas para que actlien como agentes.

1.7.2

Glosario de términos

Afiliacion: Es el proceso en la cual la agencia corresponsal capta a los
posibles clientes (comercios) con la finalidad de formar parte del canal
(Gonzalez, 2018).

Cajeros automaticos: también conocidos como ATM (Automated Teller
Machine), son dispositivos electrénicos que emplean los tarjetahabientes para
retirar o depositar efectivo entre otras operaciones (Palacios, 2019).
Cobranza de servicios: permite el cobro de recibos o facturas de una empresa
en forma automatica, previa validacion de los datos, incluyendo: pago de
servicios de luz, agua, y empresas de TV por cable, entre otras (Leonardi et
al., 2016).

Evaluacién: Es el proceso mediante el cual se determina la aceptacion o
rechazo de los clientes potenciales que deciden formar parte del canal. Dicho
analisis se realiza en base a lineamientos establecidos exigidos por la SBS
(Gonzalez, 2018).

Giros: consiste en el servicio de envio y recepcion de fondos de efectivo
(Gonzalez, 2018).

Operador de cajero corresponsal: Se considera a la persona natural o juridica,
diferente de las empresas del sistema financiero, que opera los cajeros
corresponsales (Gonzélez, 2018).

POS - Point Of Sale (Terminal Punto de Venta): Es el dispositivo
tecnoldgico, compuesto de una parte hardware (dispositivos fisicos) y otro
software (sistema operativo y programa de gestién), mediante el cual el
establecimiento comercial tiene acceso al sistema informatico, permitiéndole
realizar transacciones financieras y de recaudacion. Los POS permiten la
impresion del Voucher de acuerdo al tipo de operacion realizado. También
generan diversos reportes que ayudan en la gestion del negocio (Palacios,
2019).
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Transaccion bancaria: Es el medio por el cual se mueve dinero en el banco,
las cuales pueden ser entre cuentas; bancos e instituciones afiliadas (Palacios,
2019).
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CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

2.1  Objetivo general

El presente estudio de mercado tiene por objetivo general corroborar la existencia de una
demanda insatisfecha en materia de operadores de cajeros corresponsales,
especificamente en la zona de Lima Norte. Asimismo, su fin es cuantificar la cantidad de
servicio que la poblacion objetivo estaria dispuesta a adquirir en funcion de los canales y
precios proyectados (Baca, 2006). De igual forma, el capitulo refleja los posibles riesgos

comerciales de la introduccién del nuevo servicio.

2.1.1 Definicion del servicio
Servicio basico

Corresponde al servicio esencial que se aspira cubrir (Kloter y Keller, 2012). En
este caso se trata de una empresa operadora de una red de cajeros corresponsales. Al
respecto, la Resolucién S.B.S. N° 4798-2015 define los operadores como las empresas de
gestién con personalidad natural o juridica diferente a los que dirigen las actividades de
los agentes corresponsales y cuya funcidn, tal y como refleja la figura 2.1, es servir como
intermediarios ante una entidad financiera, afiliando comercios y sirviendo de soporte a

las operaciones de los puntos de servicio (Resolucion S.B.S. N° 4798, 2015).

Figura 2.1

Operaciones de los cajeros corresponsales

Nota. Adaptado de Multiplex Appropriation in Complex Systems Implementation: The Case of Brazil's
Correspondent Banking System. MIS Quarterly, por Leonardi et al, 2016 (Doi:
10.25300/misq/2016/40.2.10).
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Corresponde al servicio basico con algunas caracteristicas diferenciadoras (Kloter
y Keller, 2012). En este caso se trata de una nueva empresa especializada en prestar
servicios financieros a clientes de las Cajas Municipales y otras entidades bancarias, asi
como también potenciar el acceso a los servicios financieros en zonas mas alejadas o de

reciente desarrollo urbanistico (Flores, 2018).
Servicio aumentado

Se trata de un servicio que va mas alla de las expectativas de los usuarios (Kloter
y Keller, 2012). En este caso se contempla la capacitacion en educacion financiera a los
duefios de puntos comerciales, asesoria técnica oportuna y monitoreo de seguridad en las

transacciones efectuadas.

2.1.2  Principales beneficios del servicio
Usos y caracteristicas del servicio

Los cajeros corresponsales ofrecen servicios financieros basicos en coordinacion con un
proveedor de servicios financieros, convirtiéndose en puntos de acceso al sistema
financiero formal. Este servicio permite llegar a nuevos segmentos de clientes que son
demasiado costosos de atender con sucursales bancarias tradicionales, al mismo tiempo,
que se descongestionan las sucursales (BBVA, 2015b). Entre los principales usos y

caracteristicas del servicio a ofertar se tiene (BBVA, 2015b):

e Versatilidad de servicios financieros. En estos cajeros se puede pagar los
servicios publicos como: electricidad, agua, teléfono, gas, ademéas de
transferir dinero, depositar, retirar efectivo, pagar las cuotas de préstamos,
entre otros. Al respecto, la tabla 2.1 resume las transacciones financieras y no

financieras mas utilizadas en los cajeros corresponsales.
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Tabla 2.1

Transacciones mas utilizadas en cajeros corresponsales

Tipo de transacciones

Depdsitos a cuentas propias
Depdsitos a terceros

Pago de instituciones

Pago de préstamo

Pago de servicios

Pago de tarjeta

Recargas

Retiro

Consultas de saldo cuentas
Consultas de saldo crédito
Consulta movimientos cuentas

Nota. Adaptado de The banking correspondent business model, por BBVA, 2015
(https://www.bbvaresearch.com/wp-content/uploads/2015/04/Presentation-The-banking-correspondent-
business-model.pdf)

e Proximidad. Dado su ubicacion fisica a nivel local, la red de cajeros
corresponsales permite reducir el tiempo de sus clientes, al no tener que
acudir a una sucursal bancaria.

e Mayor comodidad. Los clientes disponen de un horario mas amplio que en
las sucursales bancarias, ya que la red de comercios afiliados abre todos los
dias de la semana, incluidos los dias festivos y hasta altas horas de la noche.

e Seguridad. Todas las transacciones gozan de protocolos de seguridad, tal y

como si se realizaran en el propio banco.

2.1.2.1 Servicio principal

El servicio principal abarca la gestion de una red de cajeros corresponsales que permiten
a los usuarios efectuar operaciones bancarias basicas, en este marco, el nacleo del negocio
se centra en la afiliacion de nuevos puntos de atencion, brindar soporte tecnologico,
financiero, legal y capacitacion al personal que operara los puntos de atencion. Otro
elemento relevante, es que los establecimientos de la red que cumplen la funcién
de cajeros corresponsales, tendran instalado un punto de venta (Point of sale o POS en
inglés). Dicho dispositivo conforma una herramienta que tiene como fin aumentar la
productividad de los negocios, ayudandolos a facturar de forma rapida y llevar un control

total de los ingresos en los puntos de venta (Palacios, 2019). Asimismo, el sistema POS
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de la presente propuesta se basa en tecnologia cloud o de nube, la cual conforma la opcién
actual y mas recomendada para los cajeros corresponsales, permitiendo el acceso de

manera inaldmbrica y segura.

2.1.2.2 Servicios complementarios

Entre los servicios complementarios, se plantea la puesta en marcha de un club de clientes

frecuentes para fidelizar a los usuarios.

2.1.3  Macrolocalizacion del servicio

El servicio a ofertar se enmarca dentro del ecosistema bancario peruano, en este sentido,
segun la SBS (2020a) el mercado es dominado por la banca multiple que tiene una
participacion en activos equivalentes al 90% (tabla 2.2). El resto del mercado es atendido
por las cajas municipales (6%) y empresas financieras (3%). A diciembre de 2020, la
infraestructura total del sistema financiero contaba con 72,553 puntos fisicos (incluyendo
sucursales, cajeros automaticos (ATM), cajeros corresponsales y establecimientos de
operaciones basicas), los cuales son concentrados casi en su totalidad por tres entidades
de banca mdltiple (SBS, 2020a).

Tabla 2.2

Empresas que forman parte del sistema financiero 2020

Activos Participacion
Monto (%)
(S/ Millones)

Banca Multiple 16 515 698 90%
Empresas Financieras 16 15 445 3%
Cajas Municipales (CM) 12 34909 6%
Cajas rurales de ahorro y crédito 7 2999 1%
(CRAC)
Entidades de desarrollo de la pequefia y 9 2 862 1%
microempresa (Edpyme)
Total 60 392 626 100%

Nota. Adaptado de Peru: reporte de indicadores de inclusion financiera de los sistemas: financiero, de
seguros y de pensiones, por SBS, 2020
(https://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2020/Diciembre/CI1F-0001-di2020.PDF)

En relacion a los diferentes canales de atencion bancaria, la figura 2.2 demuestra
que el crecimiento de los puntos de servicio al cliente, ha sido producto en gran parte de

la expansion considerable de los cajeros corresponsales, siendo muy superior a la
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cantidad de cajeros automaticos y de oficinas comerciales disponibles para el periodo de
analisis.

Figura 2.2

Puntos de atencion bancaria 2015-2020
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Nota. Adaptado de Peru: reporte de indicadores de inclusién financiera de los sistemas: financiero, de
seguros y de pensiones, por SBS, 2020
(https://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2020/Diciembre/CI1F-0001-di2020.PDF)

No obstante, dicho crecimiento no ha sido equitativo territorialmente. Al respecto,
la tabla 2.3 sugiere que la media de cajeros corresponsales por cada 100 mil habitantes
para todo el Per( es de 963 unidades, mientras que la provincia de Lima posee una
densidad de penetracion ligeramente por encima, con 989 cajeros corresponsales por cada
100 mil habitantes. Esta leve saturacién del servicio en la provincia de Lima, no es del
todo uniforme, pues los datos de la region Lima Norte indica que los cajeros
corresponsales disponibles por cada 100 mil habitantes se ubican en 614, es decir, 36%

por debajo de la media nacional.

Tabla 2.3

Total de cajeros corresponsales (CC) por cada 100 mil habitantes segun area

geografica
Region Poblacion mayora  Total de CC por 100  Var% con respecto a la

18 afios mil hab media nacional

Lima 7 455078 989 3%
Lima Norte 1583910 614 -36%
Media Nacional 21274776 963

Nota. Adaptado de Peru: reporte de indicadores de inclusién financiera de los sistemas: financiero, de
seguros y de pensiones, por SBS, 2020
(https://intranet2.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2020/Diciembre/CI1F-0001-di2020.PDF)
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Por otra parte, se estima que 80% de los cajeros corresponsales disponibles
corresponden a agentes de la banca multiple y solo 20% a cajas municipales (Tambini y
Diaz, 2020). En efecto, las cajas municipales poseen una baja participacion en el sistema
financiero peruano alcanzando un 6% del total de activos. No obstante, gracias a su
enfoque de microfinanzas, bajas comisiones y su alta penetracion en las zonas menos
atendidas por la banca tradicional, han venido ganando terreno en captacion de usuarios
(Banco de Desarrollo de América Latina [CAF], 2021).

Asi, se observa en la figura 2.3, que el crecimiento en el valor de los créditos
otorgados por las cajas municipales y en el nimero de clientes ha sido creciente,
tendencia solo trastocada en 2020 por efectos de la pandemia de Covid-19 y recuperando
la senda crecimiento en 2021. En este sentido, las entidades lideres en materia crediticia
son: CMAC Arequipa, CMAC Huancayo, CMAC Piura, CMAC Cusco y CMAC Sullana
abarcando el 80% de las colocaciones (FEPCMAC, 2021). Por tanto, dado el déficit de
cajeros corresponsales con relacion a la media nacional, unida a la importancia en
densidad empresarial y poblacional de Lima Norte, se opt6 por limitar la
macrolocalizacion del proyecto en dicha zona.

Figura 2.3

Monto de créditos otorgados y clientes atendidos por las cajas municipales

30000 - - 2000

- 1800

25000 - -
§ 20000 & — il 2
:5 ; - 1200 E
7 15000 - - - 1000 é
S 800§
= 100007 Millde Soles Fe0 T

5000 - +—Miles de clientes - 400

- 200

o4+ 0
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Nota. Adaptado de Sistema de caja municipales de ahorro y crédito, por FEPCMAC 2021
(https://466abeab-f3dc-4963-87cd-
bb57ff016097.filesusr.com/ugd/cc6c5e_1f8a94f54df24819b319ec6f30ededa’.pdf)

Por otra parte, tal y como refleja la figura 2.4, la distribucion crediticia de las cajas

municipales se concentra en financiamiento para la pequefia empresa (46,9%),
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microempresas (19,3%) y créditos al consumo (19,7%), mediana empresa (8,2%), entre
otros. Dado esta tendencia de apoyo a las MIPYMES, su crecimiento continuo y su
penetracion en la zona de Lima Norte, se seleccioné las cajas municipales dentro de la

macrolocalizacion sectorial.

Figura 2.4

Distribucion crediticia
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Nota. Adaptado de Sistema de caja municipales de ahorro y crédito, por FEPCMAC 2021
(https://466abea6-f3dc-4963-87cd-
bb57ff016097.filesusr.com/ugd/cc6c5e_1f8a94f54df24819b319ec6f30ededa5.pdf)

2.1.4  Andlisis del entorno

2.1.4.1 Analisis del macroentorno (PESTEL)
Politico:

Para David (2013), los factores politicos y gubernamentales pueden configurar
grandes oportunidades o amenazas tanto para las pequefias como para las grandes
empresas. En este sentido, el Perd ha experimentado una inestabilidad politica sin
precedentes en los Gltimos afios, caracterizados por la pugna entre el Poder Ejecutivo y
el Congreso, todo ello unido a sonados casos de corrupcion. Dicha conflictividad devino
en la vacancia del Presidente Martin Vizcarra y, mas tarde, en la renuncia del Presidente

Manuel Merino, lo cual dio paso a que el presidente del Congreso Francisco Sagasti
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asumiera como presidente interino. Este ambiente de transicion se ha complicado con la
eleccion presidencial, pues los dos candidatos que salieron victoriosos de la primera
vuelta son disimiles y profundamente controvertidos: el izquierdista Pedro Castillo y la
derechista Keiko Fujimori.

Por tanto, la situacion de expectativa del nuevo gobierno, la aversion al riesgo y
la incertidumbre politica pueden frenar la recuperacion del gasto privado y afectar el tipo
de cambio conformando una amenaza (World Bank, 2021). No obstante, a pesar de la
coyuntura politica, la deuda publica peruana ha mantenido su calificacion crediticia (S&P
y Fitch Rating: BBB+ / Moody's: A3), con una perspectiva estable, a diferencia de las
revisiones a la baja experimentadas por otros paises de la region (EY, 2021). Es que, a
pesar de la coyuntura politica el marco institucional para la promocion de la inversion
garantiza el derecho a la libre competencia, respeto a la propiedad privada, libertad para
el acceso al financiamiento interno o externo y libre fluctuacién del tipo de cambio
internacional (EY, 2021).

Tabla 2.4
Entorno politico

Oportunidad Amenazas

La incertidumbre por las politicas a implementar por

el nuevo gobierno electo puede retrasar la inversion
privada

El marco institucional garantiza proteccion
de la inversion nacional y libre competencia

Nota. Oportunidades y amenazas detectadas del entorno politico

Econdmico:

La economia peruana disfruto, durante el periodo 2010-2019, de 40 trimestres de
crecimiento econémico continuo a un ritmo interanual promedio de 3.9%; sin embargo,
tal y como refleja la figura 2.5, la pandemia de COVID-19, luego de una cuarentena
estricta y prolongada, le imprimié un frenazo radical a la expansién de la economia,
Ilevando la contraccién a 30.04% en el segundo trimestre de 2020 (Banco Central de
Reserva del Pert [BCRP], 2021).

En respuesta a esta coyuntura, el Gobierno lanzé un programa global de
compensacion y ayuda econdémica para proteger a la poblacién vulnerable y apoyar a las
empresas privadas. Dicho plan incluia transferencias de efectivo en forma de bonos,
aplazamiento del pago de impuestos y garantias de credito para el sector privado. Este
programa implico recursos equivalentes al 20% del PBI. A pesar de este esfuerzo, la
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desaceleracion economicay el aumento del desempleo han hecho subir la tasa de pobreza
en unos seis puntos porcentuales, hasta situarla en torno al 27% en 2020, empujando a
casi dos millones de personas a la pobreza (World Bank, 2021).

Figura 2.5

Variacion (%) trimestral del PBI de PerG periodo 2010-2021
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Nota. Adaptado de PBI Global, por BCRP, 2021
(https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/trimestrales/resultados/PN02507 AQ/htm|/2000-
1/2021-1))

No obstante, considerando la profundidad de la recesion en 2020, se espera un
fuerte rebote desde el afio 2021, asumiendo que la inversién publica tendrd un ritmo mas
acelerado y que las mejores condiciones internacionales seran resultado de la
implementacién de la campafia de vacunacion COVID-19. En este marco, se espera que
la economia se estabilice a partir del afio 2021 a tasas cercanas a las registradas en el
periodo pre-crisis e incluso se prevé que creceria a un ritmo de 4.1% anual en promedio,
entre 2022 y 2026, lo cual constituye una oportunidad para normalizar el clima de
inversion (World Bank, 2021; EY, 2021).

De igual forma, Peru también ha destacado por su inflacion controlada, con
expectativas ancladas con el rango meta fijado por el Banco Central de Reserva del Peru
(BCRP) (entre 1% y 3%), reportando asi las tasas mas bajas de América Latina. Ademas,
todos los prondsticos sugieren que continuara en este renglén estimulando el consumo y
alentando las nuevas inversiones (EY, 2021). Por otra parte, la tendencia de estabilidad
del tipo de cambio con respecto al ddlar se ha visto afectada por la depreciacion, siendo

explicada por la incertidumbre politica del resultado electoral, sin embargo, se espera
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que, a finales de afio, cuando la incertidumbre electoral disminuya y que la pandemia esté

mejor controlada se aprecie la moneda (Focus Economics, 2021).

Tabla 2.5

Entorno econémico

Oportunidad Amenazas
El alza del tipo de cambio
producto de la incertidumbre
electoral puede encarecer los
bienes importados y por ende la
estructura de costos
Nota. Oportunidades y amenazas detectadas del entorno econdmico

Luego de la contraccién econémica
producto de la Pandemia de Covid
se espera una recuperacion de al
menos 4.1% internaual del PBI

Social:

El PerG es un pais que posee muy bajos niveles de bancarizacion y cultura
financiera, lo cual puede conformar una amenaza para los proyectos de servicios
financieros, de hecho, segun datos de la encuesta nacional de hogares (ENAHO), la
poblacién financieramente incluida, es decir, la que tiene una cuenta o tarjeta de débito
paso de 38.7% en 2015 a 44.9% 2019 del total de la PEA ocupada (personas que trabajan
en el sector formal e informal), tendencia que aunque demuestra que la poblacién ha
logrado un mejor acceso a los servicios financieros todavia no llega al 50%. No obstante,
a nivel regional, Lima y Callao son las regiones con mayores niveles de inclusion

financiera: 55.7% y 60%, respectivamente (Vega y Aurazo, 2020).

En Peru predomina una baja cultura financiera, en efecto, se estima que 66% de
la poblacion ahorra fuera del sistema financiero (en bienes o dinero efectivo), prefiriendo
el uso de efectivo para realizar sus transacciones exponiéndose. A este respecto, la baja
inclusion financiera en ciertas zonas del pais es reflejo de las barreras que limitan el
acceso de las personas a una cuenta o tarjeta en el sistema financiero. En este contexto,
los bajos ingresos, seguido de la falta de interés o necesidad, lejania de los puntos de
atencion, emergieron como los motivos mas relevantes para no utilizar los mecanismos
(Vegay Aurazo, 2020). De igual forma, las carencias del sistema bancario peruano para
atender a sus usuarios, se puso de manifiesto cuando se dio inicio al pago de los bonos o
subsidios familiares en el marco del programa econdémico de recuperacion de cara a la
Pandemia de COVID-19, asi, muchas localidades vieron colapsadas sus servicios de
atencion financiero (“La pandemia puso en valor los medios de pago no presenciales”,

2021). Vista la problematica y a pesar de las limitaciones de penetracién bancaria, la
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inclusion de nuevas redes de cajeros corresponsales luce como una oportunidad para
promover la inclusion financiera de las comunidades.
Tabla 2.6

Entorno social

Oportunidad Amenazas
Existe un déficit de puntos de
atencion bancarios que puede ser
aprovechado como un nicho de
mercado por los agentes
corresponsales
Nota. Oportunidades y amenazas detectadas del entorno social

La baja cultura financiera puede
retrasar el desarrollo de los
nuevos proyectos de inclusién
financiera

Tecnoldgico:

En lo que respecta a las tendencias predominantes del sector tecnoldgico que
inciden en la prestacién de servicios bancarios, es importante hacer seguimiento al
crecimiento de la banca movil, la iniciativa de digitalizacion de los no bancarizados y el
aumento de los pagos sin contacto debido a la COVID-19 (Fleischmann, 2021) De esta
manera, los pagos instantaneos mediante las aplicaciones de celular, tienen el potencial
de sustituir los métodos de pago tradicionales (Fleischmann, 2021). Ademas, el alto nivel
de penetracion de la tecnologia maévil en el pais lo convierte en un canal atractivo para

ampliar los servicios financieros (Vega y Aurazo, 2020).

Sin embargo, segun datos de la ENAHO, la utilizacién global al afio 2019 de
medios de pago digitales se ha mantenido alrededor del 32%, mientras que el efectivo
sigue siendo empleado en gran medida como el medio de pago preferido en operaciones
comerciales a nivel de hogar con un 90% (Vega y Aurazo, 2020). Si bien es cierto, el uso
de dichos servicios de pagos mdviles esta en crecimiento y puede conformar una amenaza
para los agentes corresponsales, aun no llega a consolidarse en el mercado peruano por
el temor de uso del canal digital en personas acostumbradas a realizar operaciones en

efectivo.

Tabla 2.7

Entorno tecnolégico

Oportunidad Amenazas
El nivel de penetracion de la
telefonia movil lo convierte en una  Los pagos digitales conforman

herramienta ideal para una posible amenaza para los
complementar la oferta de servicios agentes corresponsales
financieros

Nota. Oportunidades y amenazas detectadas del entorno tecnoldgico
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Ecologico:

A nivel ecologico, una tendencia que ha tomado fuerza es la eco-eficiencia de los
servicios bancarios. Debe sefialarse que dicho paradigma se conforma de un conjunto de
iniciativas enmarcadas en politicas ambientales para reducir la huella de carbono de las
operaciones bancarias (Dikau & Volz, 2021). Se plantea entonces que, a medida que la
economia financiera sigue creciendo, el reto consiste en reducir el impacto
medioambiental y hacer las operaciones mas sustentables. Entre las medidas propuestas,
se tiene (Dikau & Volz, 2021).

e Reducir el uso de energia, ello implica la mejora de la eficiencia energética
de las operaciones, incluyendo el disefio de los edificios y las iniciativas de
tecnologias de la informacion mas ecologicas y el compromiso ambiental de
los empleados.

e Reducir el uso de papel, minimizar la generacion de residuos sélidos y
favorecer el reciclaje, gestionar el uso de agua y hacer mas ecoldgica la
cadena de suministro.

e Aprobacion de la politica de responsabilidad ambiental y verificacion externa
de la informacion reportada en los informes anuales conforme a los
estandares del Global Reporting Initiative (GRI).

A nivel nacional, las Cajas Municipales han aprovechado esta tendencia y fueron
galardonadas con el Premio Latinoamérica Verde en la categoria Finanzas Sostenibles,
reconociendo sus iniciativas en pro de la oferta de servicios financieros mas eco-
eficientes como: 1) la gestion adecuada de riesgos sociales, ambientales y climaticos, 2)
Enverdecimiento del portafolio y 3) Ecoeficiencia institucional. lgualmente, una
tendencia a nivel ecol6gico que conforma una oportunidad es el fomento de la cultura
ambiental entre los clientes bancarios, para hacer frente a las consecuencias del cambio
climatico (FEPCMAC, 2021).

Tabla 2.8

Entorno tecnoldgico

Oportunidad Amenazas
La eco-eficiencia de los servicios
financieros puede afiadir un plus a No se vislumbran en esta
las operaciones de los agentes categoria de andlisis

COI‘I‘ESpOI’]S&|€S

Nota. Oportunidades y amenazas detectadas del entorno tecnolégico
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Legal:

La presente investigacion se encuentra amparada de acuerdo a la resolucion SBS
N° 4798-2015 sobre el reglamento de canales complementarios de atencién al publico de
las empresas de sistema financiero, que incluye a los cajeros corresponsales como un
canal complementario de atencion al pablico, cuyo fin es lograr una mayor inclusién
financiera. Por tanto, el marco legal conforma una oportunidad para apalancar la apertura

de nuevo cajeros corresponsales y gestores de redes.

Tabla 2.9

Entorno legal

Oportunidad Amenazas
La burocracia de las
instituciones estatales pueden
retrasar el desarrollo de nuevos
servicios financieros
Nota. Oportunidades y amenazas detectadas del entorno legal

El marco legal da respaldo y regula
el desarrollo de nuevas redes de
cajeros corresponsales formales

2.1.4.2 Andlisis del sector

En esta seccion se analizd la industria a traves del modelo de las cinco fuerzas de Michael
Porter y asi conocer el potencial de rentabilidad del sector. La Figura 2.6 resume el
modelo de las cinco fuerzas de Porter para el analisis de la competencia, siendo un

enfoque muy utilizado para desarrollar estrategias empresariales (David, 2013).

Figura 2.6
Modelo de cinco fuerzas de Porter

Nuevos
participantes

Fuerza Amenaza de nuevos
Baja competidores

Poder de Fuerza
negociacion moderada Flisiza
de los proveedores Baja
Proveedores |:> <:| Clientes
Fuerza
Alta Rivalidad de los  poder de

competidores  pegociacion
de los clientes

Amggaza ﬁ Fuerza
Sustitucion Baja

Productos
Sustitutivos

Nota. Adaptado de Strategic management: Concepts and cases: A competitive advantage approach, por
David, 2013, Upper Saddle River: Pearson.
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Amenaza de nuevos competidores (fuerza baja)

En la actualidad, las barreras de entrada de los nuevos competidores al mercado
de operadores de cajeros corresponsales son bajas y es muy probable que se mantengan
en el corto plazo, pues implica una inversion en infraestructura, personal, tecnologia y
gastos de adecuacion legal para poder cumplir con lo establecido por la Resolucion S.B.S.
N° 4798 (2015). Por otra parte, las nuevas marcas de operadores, seran poco conocidas
en el mercado dificultando el acceso y afiliacidn de los establecimientos comerciales a la
red de agentes corresponsales, siendo ademas un proceso progresivo que requiere de
inversion en estrategias de marketing. En conclusion, la baja posibilidad de entrada de
nuevos operadores conforma una fuerza baja que conforma una oportunidad sobre la

iniciativa de inversion.
Rivalidad entre los competidores (fuerza moderada)

La rivalidad entre los operadores de cajeros corresponsales varia en funcién de su
capacidad de penetracién a la zona geografica que se ha definido como prioritaria.
Actualmente, seguln cifras de la SBS (2020b), existe un aproximado de diez bancos que
poseen agentes corresponsales en la zona de Lima Norte, conformando un total de 9,210
agentes afiliados. Tal y como refleja la tabla 2.10, el mercado en la zona de Lima Norte
estd muy atomizado siendo los bancos mas destacados en cantidad de puntos
corresponsales Mibanco (20%), Scotiabank Peru (17%) y Banco Pichincha (13%).

Tabla 2.10

Total de cajeros corresponsales en Lima Norte 2020

Banco Cantidad %

BanBif 805 9%
Banco de Crédito 776 8%
Banco GNB 846 9%
Banco Pichincha 1162 13%
Banco Ripley 814 9%
BBVA 752 8%
Interbank 669 7%
Mibanco 1804 20%
Scotiabank Peru 1582 17%
Total 9210 100%

Nota. Adaptado de Informacidon Estadistica de Banca Mdltiple, por SBS, 2020
(https://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=1)
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En conclusion, la rivalidad actual entre los competidores conforma una fuerza
moderada que puede ser negativa sino se contrarresta con las estrategias de marketing

adecuadas, conformando asi una amenaza de intensidad alta.
Poder de negociacion de los proveedores (fuerza alta)

Actualmente, los proveedores de tecnologia de pagos seguros para operar un
cajero corresponsal son limitados y, de hecho, el mercado es dominado por empresas de
servicios financieros como MasterCard y Visa. En efecto, dichas plataformas efectuaron
una alianza que permite (a partir del afio 2020) a los comercios usar sus puntos de ventas
de forma indistinta, reduciendo asi el costo de terminales y de las operaciones (“VisaNet
aceptara pagos con tarjetas Mastercard”, 2019). Por tanto, dada la organizacion de los
proveedores actuales, sus recursos y condiciones sobres las tarifas de las comisiones de
servicio, poseen un alto poder de negociacion que puede resultar negativo para los niveles
de rentabilidad esperados pues son dificilmente sustituibles, requiriendo de alianzas o
acuerdos estratégicos a largo plazo. De esta manera, se concluye que el poder de

negociacion de los proveedores conforma una fuerza alta.
Poder de negociacion de los clientes (fuerza baja)

Los potenciales usuarios de la red cajeros corresponsales (tanto a nivel de
comercios por afiliar como de usuarios finales) poseen poco poder de negociacion dado
que estdn poco organizados y le dan mayor prioridad al tema de los costos de las
transacciones (Vega y Aurazo, 2020). Ademas, debido a que existe poca competencia en
la zona de Lima Norte, los clientes poseen poco margen para cambiar de prestador de
servicio y no pueden negociar los términos con facilidad. En este sentido, el poder de
negociacion de los compradores conforma es bajo y conformaria una fuerza baja para la

iniciativa de inversién propuesta.
Amenaza de ingreso de productos sustitutos (fuerza baja)

Actualmente, se puede apreciar el uso de otros canales alternativos a un cajero
corresponsal, como por ejemplo es el uso de la banca por internet, aplicaciones bancarias
en telefonos inteligentes, billetera movil, entre otras iniciativas tecnoldgicas (Vega y
Aurazo, 2020). Si bien es cierto, el uso de dichos servicios estd en crecimiento, sin
embargo, aun no llega a consolidarse en el mercado peruano debido a la falta de cultura
financiera de las zonas con menor nivel socioecondmico, por lo cual conforma una fuerza

baja para la iniciativa de inversion.
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Conclusiéon del modelo de cinco fuerzas de Porter

Dada la poca posibilidad de entrada de nuevos competidores y sustitucion de las

transacciones en efectivo, aunado al bajo poder de negociacion de los clientes, se puede

concluir que la industria es atractiva para el establecimiento de la idea de negocio, sin

embargo, se requieren de estrategias de marketing y alianzas con entidades financieras

proveedoras.

Matriz EFE

Para poder emitir una conclusion sobre el entorno externo, se realiz6 la matriz de

Evaluacién de Factores Externos (EFE) (tabla 2.11) la cual permite condensar la

informacién del entorno politico, econémico, social, tecnoldgico, ecologico, legal y las

fuerzas competitivas de Porter (David, 2013). Para ello, se efectuaron los siguientes

pasos:

1. Se realiz6 una lista de los principales factores externos identificados en las
secciones anteriores.

2. Se asignod una ponderacién a a cada factor, que va de 0,0 (nada importante) a
1,0 (muy importante). La ponderacion indica la importancia relativa de ese factor
para el éxito en el sector.

3. Se calificd cada factor externo en un intervalo entre 1 y 4 para indicar la eficacia
de la iniciativa de inversién para responder al factor, donde 4 = la respuesta es
superior, 3 = la respuesta es superior a la media, 2 = la respuesta es mediay 1 =
la respuesta es deficiente.

4. Se multiplicé el peso de cada factor por su puntuacién para determinar una
puntuacion ponderada y se sumo las puntuaciones ponderadas de cada variable

para determinar la puntuacion total de la iniciativa de inversion.

Tabla 2.11
Matriz EFE

Factor externo o Calif Alfa x Calif

Oportunidades
El marco institucional garantiza proteccion de la inversion nacional y

libre competencia 13% 3 0,40
Luego de la contraccion econémica producto de la Pandemia de Covid
se espera una recuperacion de al menos 4,1% internaual del PBI 13% 3 0,40

Existe un déficit de puntos de atencidn bancarios que puede ser
aprovechado como un nicho de mercado por los agentes

corresponsales 20% 3 0,60

El nivel de penetracion de la telefonia mévil lo convierte en una

herramienta ideal para complementar la oferta de servicios financieros 3% 2 0,06
(Continda)
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(Continuacién)

Factor externo a Calif AlfaxCalif

La eco-eficiencia de los servicios financieros puede afiadir un plus a

las operaciones de los agentes corresponsales 3% 2 0,06

El marco legal da respaldo y regula el desarrollo de nuevas redes de

cajeros corresponsales formales 3% 3 0,09

Baja posibilidad de entrada de nuevos operadores de cajeros

corresponsales 3% 2 0,06

Bajo poder de negociacién de los clientes 1% 2 0,02
Amenazas

La incertidumbre por las politicas a implementar por el nuevo

gobierno electo puede retrasar la inversién privada 13% 2 0,27

El alza del tipo de cambio producto de la incertidumbre electoral
puede encarecer los bienes importados y por ende la estructura de

costos 4% 2 0,08

La baja cultura financiera puede retrasar el desarrollo de los huevos

proyectos de inclusion financiera 3% 3 0,09

Los pagos digitales conforman una posible amenaza para los agentes

corresponsales 3% 2 0,06

La burocracia de las instituciones estatales pueden retrasar el

desarrollo de nuevos servicios financieros 3% 2 0,06

Alta rivalidad entre los competidores 7% 3 0,21

Alto poder de negociacién de los proveedores de medios de pago 7% 2 0,14
Total 100% 2,60

Nota. El total de puntos de la matriz EFE se compara con el promedio de 2.5

El analisis del entorno externo de las empresas gestoras de cajeros corresponsales,
arrojé un puntaje total ponderado de 2.6, superior a la media de 2.5. Ello nos refleja que
invertir en este negocio podria resultar rentable, ya que, existe posibilidad de aprovechar
las oportunidades de recuperacion de la economia, marco legal y el déficit de puntos de
atencion. Asimismo, se puede dar respuesta a las amenazas de incertidumbre politica y
alta rivalidad entre los competidores mediante estrategias de marketing, asi como
también, reducir las comisiones de servicio, brindar mayor calidad en el servicio y

establecer convenios con las cajas municipales y los proveedores tecnolégicos.

2.1.5 Modelo de negocio (Canvas)

El modelo de negocio Canvas es una herramienta de gestion estratégica que
permite visualizar y evaluar una idea o concepto de negocio. Asi, conforma un lienzo o
esguema que contiene nueve casillas que representan diferentes elementos fundamentales
de un negocio. Asi, el lado derecho del lienzo se centra en el cliente o el mercado
(factores externos), mientras que el lado izquierdo del lienzo se centra en el negocio
(factores internos). En el centro, se encuentran la propuesta de valor que diferencia el
producto con la competencia (Campbell et al., 2017). En la tabla 2.12, se resumen el
modelo Canvas para la presente iniciativa de inversion. Alli, se destaca que la propuesta

de valor se centra en brindar servicios bancarios a la zona de Lima Norte, de forma segura,

32



agil y flexible en horarios, reduciendo el tiempo de desplazamiento de los clientes y con

menores costos de comisiones que la competencia.

Tabla 2.12

Modelo de negocio Canvas

Cajas Rurales
Edypymes).

Ejecutivos de ventas.

Plataforma de
Mastercard, POS.

procesos

desplazarse a los
comercios.

Flexibilidad en dias
(lunes a domingo y

Red de comercios
asociados como
Agente.

Paneles y afiches de
publicidad en los

Soporte tecnoldgico a las | feriados) y horarios | comercios.
operaciones realizadas. de atencion. Pégina web,

Facebook,

Mayor calidad del | Instagram

servicio

Menores
comisiones que la
competencia

Socios claves Actividades claves Propuestas de Relaciones con Segmentos
valor clientes
Clientes: Cadenas | Atencion y servicio de | Brindamos Plataforma  web, | Segmentacion
de farmacias. transacciones financieras | seguridad y | correo electrénico geogréfica:
Ferreterias (transferencias, pagos de | confianza al realizar Distrito de
Bazares. servicios) y no financieras | las operaciones. Call center para | Comas, Los
Bodegas. (consultar  movimientos, atencion de | Olivos, San
consultar saldos. Proporcionamos el | consultas y | Martin de
Proveedores Instalacion de equipos, | medio para que | reclamos del | Porres,
(tecnologia, configuraciones y pruebas. | puedan realizar sus | cliente. Carabayllo y
marketing, Capacitaciones de | operaciones Puente Piedra.
seguridad y otros) operaciones y seguridad. bancarias de manera | Montos de
Realizar  estrategias y | agil, flexible vy | transacciones
Proveedores: negociaciones comerciales | cordial. flexibles.
Entidades para incrementar el nimero
Financieras (Banco, | de transacciones. Cercania y ahorro
Cajas municipales Recursos claves de tiempo en Canales

Estructura de costos

Fuentes de ingreso

oficina.

Costos Fijos: empresas de seguro, alquiler de

Costos variables: servicios agua y luz
Pago de comisiones a los socios.
Gastos administrativos.

Cobro por comisiones aplicadas a cada transaccion.
Recaudacion por cobro de servicios.

Nota. La figura resume el modelo de negocio propuesto

2.1.6  Determinacion de la metodologia que se empleara en la investigacion de
mercado

Para el desarrollo del estudio de mercado, se utilizo diferentes fuentes de informacion de
tipo primaria y secundaria. La informacion primaria fue generada a partir de la aplicacion
de un cuestionario estructurado (disefiado por el autor) a una muestra de Mipymes de
Lima Norte con el fin de conocer las particularidades del mercado al cual se va a ingresar
(Anexo 3). También, se contempld la aplicacion de una focus group exploratorio a dos
expertos del sector bancario utilizando para ello una guia de preguntas generadoras

(Anexo 4). Por otra parte, la informacion de fuentes secundarias se obtuvo de informes
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especializados, estadisticas realizadas por organismos gubernamentales, estudios de

mercado de empresas consultoras, libros, tesis y paginas web (Malhotra, 2008).

2.2. Andlisis de la demanda

Tal y como se mencion0 en las secciones precedentes, la evolucion de los cajeros
corresponsales a nivel nacional, asi como su participacion en regiones, mantiene una clara
tendencia de crecimiento durante el periodo 2015-2020. Se explica segun cifras de la SBS
(2020a) que, pasaron de 88,121 cajeros en diciembre del 2015 a 206,500 en diciembre
del afio 2020, es decir, un crecimiento de 134%. Sin bien el crecimiento de este canal de
atencion fue elevado, no ha sido homogéneo en todas las regiones del pais. Actualmente,
departamentos como Arequipa, Lambayeque, Junin, Moquegua y Tumbes poseen el
mayor nimero de cajeros corresponsales a nivel nacional, con mas de 1,100 por cada 100
mil habitantes. Contrariamente, departamentos como Puno, Loreto, Madre de Dios y
Huancavelica poseen menos de 350 cajeros corresponsales por cada 100 mil habitantes.
En el caso de Lima, el indicador se ubica en 989 cajeros corresponsales por cada 100 mil
habitantes (SBS, 2020a).

Participacion del mercado

De acuerdo a informacién publicada por SBS (2021a), a nivel nacional, la banca
multiple posee cerca del 80% del namero total de cajeros corresponsales en el sistema
financiero. Por su parte, el 20% restante de los cajeros corresponsales corresponde a las
cajas municipales, como son Caja Arequipa, Caja Huancayo, Caja Sullana y Caja Cuzco,

gue normalmente trabajan con el operador Kasnet.

2.2.1 Demanda histérica

La demanda histérica se estimd en base al total de cajeros corresponsales de Lima
Metropolitana el cual aumento de 36,103 en el afio 2015 a 73,731 en el afio 2020, es decir
un ritmo interanual de 15% (tabla 2.13), siendo un tanto por debajo de la media nacional
de 20% (SBS, 2020a).
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Tabla 2.13

Total de cajeros corresponsales y variacion interanual

Regidén dic 2015 dic 2020 Var interanual
Lima 36 103 73731 15%
Pert 82 547 206 500 20%

Nota. Adaptado de SBS (2020b)

En el caso de Lima Norte, no se cuenta con cifras historicas de la evolucion del
total de agentes disponibles, sin embargo, estimaciones en base a datos de la SBS (2020b)

la ubican en 9210 cajeros corresponsales para el afio 2020.

Asimismo, se estima segun datos de la encuesta que un maximo de 11
transacciones por dia son efectuadas por cajeros corresponsales y 15.38% corresponden
a transacciones afines a Mipymes (Micros, pequefias y medianas empresas) que poseen
nexos con la banca de forma formal o informal (SBS, 2017), las cuales conformaron el
99,5% de las empresas en Lima Norte en el afio 2018, es decir, unas 230,387 firmas
(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2018). Con dichos parametros, se

estimé la demanda con la siguiente formula

Demanda= Total de cajeros corresponsales de Lima Norte x transacciones promedio por
cajero corresponsal (CC) por dia x 360 dias x % uso de Mipyes

Demanda= 9210 CC x 11 transacciones / Dia x CC x 360 dias x 15.38% = 5,609,332
transacciones

2.2.2  Demanda mediante fuentes primarias

2.2.2.1 Disefioy aplicacidn de encuestas u otras técnicas

Para el presente estudio se aplicd un disefio no experimental de tipo descriptivo, basado
en la aplicacion de la técnica de la encuesta, especificamente un cuestionario estructurado
y disefiado por el autor, el cual segun Malhotra (2008) se efectda con la finalidad de
determinar las caracteristicas del mercado actual de cajeros corresponsales en la zona de
Lima Norte.

Proceso de muestreo.

El tamafio de la muestra se determiné con la siguiente ecuacion:

N#Zi#pﬁcq
n=—

elx=(N—1)+Z2=p=gq
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Donde:
n: Tamarfio de la muestra
N: Total de Mipymes empresas de Lima Norte = 230,387 (INEI, 2018)

Za: Constante asociada al nivel de confianza asignado (en el presente caso 1.96

asociado a un nivel de confianza de 95%).
p: Proporcion esperada (0,5)

q:1-p (0,5)
e: error esperado (6,13%)

De este modo, al resolver la ecuacién se determind que se deberian realizar 255

encuestas.
Obtencion de datos.

Los datos provenientes de la investigacion cuantitativa fueron recolectados con
ayuda de un cuestionario de preguntas cerradas (Anexo 3), el mismo fue aplicado a la
muestra calculada de Mipymes de los distritos de: San Martin de Porres, Independencia,
Comas, Los Olivos y Puente Piedra. El cuestionario se conformé de 11 items enfocados
en las dimensiones de: servicio (1-6), intencion de participar 7-10) y precio (10).

Procesamiento y analisis de los datos.

Para el procesamiento y analisis de datos se emplearon técnicas de estadistica
descriptiva como estadisticos de resumen, tablas de frecuencia y graficos de barra en

funcion de cada item evaluado.
Resultados de la investigacion cuantitativa.

Los hallazgos del instrumento cuantitativo se presentan a continuacion:
Tabla 2.14
Pregunta N°1. Indique el nombre de la entidad bancaria con la cual efectda la mayor

parte de sus operaciones.

Respuesta N° %

Banco de Crédito del Per0 67  26%
Scotiabank 38 15%
Banco Continental 40 16%
Interbank 25  10%
Cajas Municipales 70  27%

Otras Entidades Financiera 15 6%
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Total 255 100%

Nota. Las cajas municipales abarcan el 27% de las operaciones
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Figura 2.7
Pregunta N°1
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De acuerdo con la tabla 2.14 y figura 2.7, se observa que las dos instituciones

preferidas por los responsables de Mipymes para efectuar transacciones financieras son

las cajas municipales y el BCP, de hecho, un 27% de la muestra ya trabaja con las cajas

municipales, asimismo, un 26% lo hace con el BCP. En menor proporcidn, se ubican el

Banco Continental con 16% Yy Scotiabank con 15%.

Tabla 2.15

Pregunta N°2. ;Cudl es el factor que le motiva a seleccionar las cajas municipales

como su entidad bancaria?

Respuesta N° %

Facil acceso para el crédito 22 31%
Menos comisiones 16 23%
Cercania al negocio 11 16%
Bajas tasas de interés 21 30%
Total 70 100%

Nota. La tabla resume los factores mas relevantes
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Figura 2.8
Pregunta N°2
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Nota. El acceso a los créditos y tasas de interés son los factores prevalentes

De acuerdo con los hallazgos resumidos en la tabla 2.15 y figura 2.8, se observo
que las principales razones para preferir la eleccién de las cajas municipales son su
facilidad para el acceso a créditos (31%), y su baja tasa de interés (30%). Aunado a los
motivos anteriores, se tiene que dichas entidades financieras exigen menos comisiones

(23%) y poseen mas cercania al negocio (16%).

Tabla 2.16
Pregunta N°3. ¢Su negocio ya funciona como cajero corresponsal?

Repuesta N° %
Si, indigue a cual red pertenece 13 5%
No 242 95%
Total 255 100%

Nota. 95% de la muestra no pertenece a ninguna red corresponsal.
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Figura 2.9
Pregunta N°3
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Nota. 95% de la muestra no pertenece a ninguna red corresponsal.

De acuerdo con la tabla 2.16 y figura 2.9, se obtuvo que un 95% de los comercios
consultados no forman parte de una red de cajeros corresponsales, mientras que 5% si
forma parte. Es de resaltar que el 61% de los que si participan como agentes
corresponsales son del BCP y 39% de Kasnet.

Tabla 2.17
Pregunta N°4. ;Qué red de cajeros corresponsales suele emplear para efectuar los

pagos de servicios y operaciones bancarias afines a su negocio?

Respuesta N° %
Banco de Crédito del Per( 73 30%
Scotiabank 36 15%
Banco Continental 39 16%
Kasnet 70 29%
Interbank 24 10%
Otras 0 0%
Total 242 100%

Nota. La tabla muestra las redes de cajeros corresponsales
utilizadas en la zona
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Figura 2.10

Pregunta N°4
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Nota. BCP y Kasnet son las redes de cajeros corresponsales mas utilizadas en la zona

De acuerdo con la tabla 2.17 y figura 2.10, se obtuvo que la red de cajeros
corresponsales preferida por las Mipymes de Lima Norte son BCP y Kasnet representado
el 30% y 29% de la muestra respectivamente. En un segundo renglén se ubicaron los
cajeros corresponsales de las empresas Banco Continental y Scotiabank con 16% y 15%
respectivamente.

Tabla 2.18
Pregunta N°5. ¢ Cuanto tiempo se demora en el pago de los servicios basicos de su

negocio u otras operaciones bancarias afines?

Repuesta N° %
Menos de 10 minutos 13 5,5%
11 a 15 minutos 10 4,0%
16 a 20 minutos 15 6,0%
21 a 25 minutos 25 10,5%
26 a 30 minutos 114 47,0%
31 a mas minutos 65 27,0%
Total 242 100,0%

Nota. La tabla muestra el elevado tiempo por operacion
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Figura 2.11
Pregunta N°5
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Nota. La mayoria de la muestra gasta entre 26 y 30 minutos por operacion

Segln la tabla 2.18 y figura 2.11, en su mayoria, es decir un 45% de los
consultados demoran entre 26 y 30 minutos para pagar sus facturas de servicios o efectuar
otras operaciones bancarias. De igual forma, 27% de la muestra tienen una duracion de
31 minutos 0 mas para efectuar dicho pago. Estos dos hallazgos indican que existe una
inversion considerable de tiempo de 26 o méas minutos, en mas de 70% de la muestra,
debido a la poca oferta de cajeros corresponsales en la zona.

Tabla 2.19
Pregunta N°6. Por favor indique el nimero promedio de transacciones por dia que

suele efectuar en una red de cajeros corresponsales.

Respuesta Media Desv tip.
Operaciones bancarias 11,0 0,44
Consultas 1,0 0,04
Recargas 2,0 0,08

Nota. La tabla muestra el total de transacciones promedios
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Figura 2.12
Pregunta N°6
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Nota. La figura destaca el promedio de operaciones bancarias

En concordancia con la tabla 2.19 y figura 2.12, se obtuvo que en promedio las
Mipymes efectlian 11 operaciones bancarias por mes, 1 consulta 'y 2 recargas. De igual
forma, la desviacion tipica refleja que dichos valores presentan muy poca dispersion
alrededor del valor medio.

Tabla 2.20
Pregunta N°7. ¢ Desearia usted cambiar de red y/o participar como agente en una

nueva red de cajeros corresponsales en alianza con las cajas municipales?

Respuesta  N° %

Si 145 57%
No 110 43%
Total 255 100%

Nota. La tabla indica que 57% pudiera cambiarse o participar en una nueva red
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Figura 2.13
Pregunta N°7
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Nota. La figura detalla que 57% optaria por cambiar o participar

En concordancia con la tabla 2.20 y figura 2.13, se obtuvo que 57% de los
establecimientos comerciales consultados estarian dispuestos a funcionar como un cajero
corresponsal de la nueva red, mientras que el restante 43% no estaria a gusto. Este
porcentaje es importante pues permite mediar la potencial afiliacion del establecimiento
comercial.

Tabla 2.21
Pregunta N°8. ¢ Cudl es el principal motivo que impide la participacion de su negocio

en dicha red?

Respuesta N° %
0,
Seguridad del negocio 56 g
0,
Ya forma parte de una red 10 9%
o . 18 16%
No posee capacitacion en la tecnologia de pago
. 26 24%
No conoce el modelo de negocio
110 100%

Total

Nota. La tabla resume los principales motivos que retrasan la entrada a redes corresponsales
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Figura 2.14
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Nota. La seguridad del negocio es la principal barrera de participacion

Al indagar sobre las razones de rechazo a formar parte de la red de cajeros
corresponsales, la tabla 2.21 y figura 2.14, permiten revelar que el 51% de los
responsables de Mipymes consultados afirmaron que tienen miedo a que los roben, es
decir, expresaron su preocupacion por la seguridad de su negocio. Otras razones
esgrimidas fueron: no conocen el modelo de negocio (24%), no sabe manejar la

tecnologia de pago (16%), o ya forma parte de una red (9%).

Tabla 2.22
¢ Estaria dispuesto a realizar operaciones financieras como cliente en una nueva red de

cajeros corresponsales en alianza con las cajas municipales?

Respuesta  N° %

Si 209 82%
No 46 18%
Total 255 100%

Nota. Se observa un alto porcentaje de intencion de uso de la red
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Figura 2.15
Pregunta N°9
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Nota. La figura refleja que 82% de los clientes poseen la intencién de uso de la red

En concordancia con la tabla 2.22 y figura 2.15, se halld6 que 82% de los

establecimientos comerciales consultados estarian dispuestos a participar como clientes

de la nueva red, mientras que el restante 18% no estaria a gusto. Este porcentaje es

importante pues permite mediar la intencion de participacion del establecimiento

comercial.
Tabla 2.23

Pregunta N°10. ¢;Qué tan probable seria su participacion como cliente en la nueva red

de cajeros corresponsales? Indique su respuesta del 1 al 10 (1= poco probable, 10=

Altamente probable).

Repuesta  N°

%

1 6 2,5%
2 6 2,5%
3 6 2,5%
4 6 2,5%
5 13 5,0%
6 13 5,0%
7 13 5,0%
8 51  20,0%
9 51  20,0%
10 77 30,0%
Total 255 100,0%

Nota. La tabla indica que 70% participarian en la red
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Figura 2.16
Pregunta N°10
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Nota. La figura sugiere que 70% participarian en la red

De acuerdo con la tabla 2.23 y figura 2.16, se observa que tomando como base un puntaje
de ocho en adelante, como una intensidad alta en participar, se obtuvo que 70% de los
responsables de Mipymes, indicaron estar de acuerdo en participar en la red de cajeros
corresponsales.

Tabla 2.24

Pregunta N°11. ¢ Cual seria el monto minimo de comision por tipo de transaccion que

aceptaria para participar como agente corresponsal?

Tipo de transaccion (u)  Media (/S x u) Desv. Tip (/S x u)

Operaciones bancarias 0,5 0,01
Consultas 0,7 0,01
Recargas 0,3 0,01

Nota. Se refleja los montos minimos aceptados
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Figura 2.17
Pregunta N°11
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Nota. Se refleja los montos minimos aceptados

De acuerdo con la tabla 2.24 y figura 2.17, las comisiones minimas promedios

que aceptaria los responsables de Mipymes se ubicaron en: S/ 0,5, 0,7 y 0,3 para las

operaciones bancarias, consultas y recargas respectivamente. Ademas, la baja desviacién

tipica reportada da cuenta de poca dispersion de las respuestas en torno a los valores

medios.

Principales conclusiones del estudio cuantitativo

27% de las microempresas ya tienen una relacién bancaria con las cajas
municipales. Los principales motivos de dicha eleccion son las facilidades
para el acceso al financiamiento y las bajas tasas de interés crediticio.

En 95% de la muestra no cuentan con cajeros corresponsales.

El operado Kasnet y BCP resaltan como principal competencia.

70% de la muestra dura 26 minutos 0 mas para pagar servicios o efectuar
transacciones bancarias.

En promedio las Mipymes efectian 11 operaciones bancarias por mes, 1
consulta y 2 recargas.

Casi el 60% de los entrevistados les gustaria formar parte de la nueva red de

servicios corresponsales.
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La seguridad del punto de atencion es el punto clave para la decision e unirse
ono alared.

82% es intencidn de participacion de las Mipymes como clientes de la nueva
red de cajeros corresponsales.

70% es la intensidad de participacion en la nueva red de cajeros
corresponsales.

Las comisiones minimas promedios que aceptaria los responsables de
Mipymes se ubicaron en: S/ 1,6, S/0,7y S/ 0,3

Principales conclusiones del estudio cualitativo

Es muy caro abrir sucursales en todas partes, por lo que el modelo de
corresponsalia seguira creciendo en todo Lima.

En las zonas urbanas de Lima, hay personas para las que es muy dificil acudir
a las sucursales tradicionales.

En el futuro, los operadores pueden intentar aumentar su rentabilidad
mediante pequefios préstamos.

En funcidn de las estimaciones de costos y transacciones, puede estudiarse la
ampliacién de los cajeros automaticos corresponsales.

El cajero corresponsal es un modelo en el que el personal ayuda en la
transaccion y, por tanto, es ideal para los usuarios que no tienen
conocimientos de tecnologia.

Los bancos estan deseosos de nuevos negocios y pretenden llegar a zonas
remotas.

Para ser competitivas, las redes de corresponsales bancarios deben abordar la
cuestion de los costos de las comisiones.

El buen trato es un factor importante que se descuida.

2.2.2.2 Determinacion de la demanda

Para determinar la demanda del proyecto, se utilizaron los datos estimados del total de

transacciones de cajeros corresponsales (CC) para Lima Norte en el afio 2020 (Seccién

2.2.1 Demanda historica), el porcentaje de Mipymes que usan las cajas municipales

(Tabla 2.14, CM=27%)), la intencidn de participacion de clientes comerciales en la nueva

red de cajeros corresponsales segun encuesta (tabla 2.22, (%P=82%) y la intensidad de
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participacion segun encuesta (tabla 2.23, Int=70%)). La tabla 2.25 resume la estimacion

de demanda.

Tabla 2.25
Demanda estimada Lima Norte

Total demanda % CM %P % Int Demanda
Lima Norte 5609 332 27% 82% 70% 869 334

Nota. La tabla cuantifica la demanda de operaciones anual.

2.2.3 Demanda potencial

2.2.3.1 Determinacion de la demanda potencial

La demanda potencial del proyecto fue estimada tomando en cuenta la demanda de
transacciones de cajeros corresponsales en Lima Norte para el afio 2020 de 869,334 (tabla
2.25) y el porcentaje de penetracion a cubrir por el proyecto. En relacion al porcentaje de
penetracion, se conoce que la cantidad de cajeros corresponsales de Lima Norte es de 614
cajeros por cada 100 mil habitantes, estando 36% por debajo de la media nacional, por
ello, el presente estudio plantea un factor de penetracion de 15% del total, es decir, un
aproximado de 130,400 transacciones anuales, siendo equivalentes a una red de 33

nuevos puntos de atencion.

Tabla 2.26

Demanda potencial

% a cubrir Demanda
Demanda potencial
869 334 15% 130 400

Nota. La tabla cuantifica la demanda potencial.

2.2.4 Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda, se realiz6 un modelo de regresion log-log que tomd
en cuenta el volumen de transacciones de una red de operadores de Lima Norte y el PBI
del mismo periodo medido por el BCRP (2021) y que reportd un R? valido de 0.996
(Anexo 2). De esta manera, la pendiente B1 de la ecuacion estimada representaria el
porcentaje de variacion anual en las transacciones de los cajeros corresponsales de Lima

Norte, dado un incremento de 1% en el PBI. Asi, dicho valor se ubicé en 2.126%, lo cual
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a un ritmo de crecimiento esperado del PBI de 4,1% permitio utilizar la siguiente formula
(tabla 2.27):

D=Demanda potencial (1+(B1 x A PBI esperada)”

D= 130,400 (1 + (2.126% x 4,1%)"

Tabla 2.27

Proyeccion de la demanda

Ao N Demanda
2020 0 130 400
2021 1 130514
2022 2 130 628
2023 3 130 741
2024 4 130 855
2025 5 130 969
2026 6 131 084

Nota. La proyeccion de la demanda es creciente

2.3.

Andlisis de la oferta

2.3.1 Andlisis de la competencia

La principal competencia de la nueva red de cajeros corresponsales son los agentes de

servicio de la banca maltiple que tiene presencia en Lima Norte. En este sentido, segun
SBS (2020b) las entidades bancarias lideres en cobertura MiBanco (20%), Banco

Scotiabank Peru (17%), Banco Pichincha (13%), abarcan los tres primeros lugares en

puntos de atencion (tabla 2.28).

Tabla 2.28

Namero de cajeros corresponsales en Lima Norte afio 2020

Distrito Carabayllo Comas L.OS PL_Jente SMP  Total % Col
Olivos Piedra

BanBif 131 166 144 139 225 805 9%
Banco de Credito 79 175 174 121 227 776 8%
Banco GNB 123 162 169 176 216 846 9%
Banco Pichincha 175 272 222 167 326 1162 13%
Banco Ripley 132 171 146 140 225 814 9%
BBVA 88 169 173 91 231 752 8%
Interbank 64 142 170 83 210 669 7%
Mibanco 252 406 353 292 501 1804 20%
Scotiabank Per( 233 365 292 234 458 1582 17%

Total general 1277 2028 1843 1443 2619 9210 100%

% fila 14% 22% 20% 16% 28% 100%

Nota. Adaptado de Informacidon Estadistica de Banca Mdltiple, por SBS, 2020

(https://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=1)
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2.3.2 Caracteristicas del servicio ofertado por los principales competidores
De acuerdo con el andlisis realizado por medio de las entrevistas informales a los
responsables de los cajeros corresponsales, refieren que los beneficios otorgados por el
operador que los integra son basicamente dos:
1. Acceder a préstamos bancarios mas rapidos:
Las personas naturales que acceden a formar parte del modelo de un cajero
corresponsal le ofrecen créditos con tasas de interés atractivas para que pueda
obtener un capital de trabajo y potenciar su negocio.
2. Comisiones altas:
Lo que hace atractivo poner un operador es las comisiones que puede obtener
por tipo de transaccion

2.3.3 Analisis competitivo y comparativo

La matriz de competitividad es una herramienta utilizada para identificar los principales
competidores de una empresa y sus puntos fuertes y débiles. Asi, las ponderaciones
reflejan la importancia de cada factor para el éxito mientras que la clasificacion se refiere
a puntos fuertes y débiles, donde 4 = punto fuerte principal, 3 = punto fuerte menor, 2 =
punto débil menor y 1 = punto débil mayor. En este marco, la matriz resume similar a la
matriz EFE, las puntuaciones totales ponderadas, en este caso para que las empresas
rivales puedan compararse. La tabla 2.29, resume dicha estimacidn para el caso especifico

de los cajeros corresponsales de Lima Norte.

Tabla 2.29
Matriz de competitividad

Banco Pichincha BCP Mi Banco

Factores,ln_wportantes Valor Clas. Punt Clas.  Punt. Clas. Punt.
Para El Exito

Publicidad 015 1 0,15 4 0,60 3 0,45
Calidad de los Servicios 0,10 2 0,20 3 0,30 2 0,20
Competitividad de Precios 0,10 2 0,20 3 0,30 2 0,20
Direccién 012 2 0,24 3 0,36 4 0,48
Posicion Financiera 0,10 2 0,20 4 0,40 3 0,30
Lealtad de los Clientes 0,18 3 0,54 3 0,54 3 0,54
Expansion Global 015 2 0,30 2 0,30 2 0,30
Participacion en el Mercado 0,10 2 0,20 4 0,40 3 0,30
Total 1,00 2,03 3,20 2,77

Nota. BCP luce como el competidor principal
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En este caso, BCP surgié como el principal referente al obtener la mas alta
puntuacion, en ese sentido, la publicidad y la lealtad de los clientes son los factores
criticos de éxito de la industria en la zona de estudio, lo cual impacta significativamente
en el resultado final, esto genera una oportunidad importante para esta empresa, la que

deberd ser contrarrestada con una estrategia adecuada.

2.4.  Determinacion de la demanda para el proyecto

2.4.1 Segmentacion del mercado

De acuerdo a Kotler y Keller (2012), la segmentacion de mercado consiste en dividir el
mercado en partes bien homogéneas segln sus gustos y necesidades. Un segmento de
mercado consiste en un grupo de clientes que comparten un conjunto similar de
necesidades y deseos. Las principales variables de segmentacion para esta iniciativa de

inversion son geograficas, sectoriales, por tipo de empresa y de comportamiento.

e Geogréfica: corresponde al total de cajeros corresponsales de Lima Norte.
e Sectorial: Se trata de clientes de las cajas municipales.
e Tipo de empresa: Mipymes de Lima Norte.

e Comportamiento: que deseen forma parte de la red de cajeros corresponsales.

2.4.2 Seleccién de mercado meta

La seleccion del mercado meta se orienta a Mipymes de Lima Norte, que poseen
relaciones comerciales con las cajas municipales o que estén dispuestas a hacerlo y que

deseen integrarse a una nueva red de cajeros corresponsales.

2.4.3 Demanda especifica para el proyecto

Para el calculo de la demanda especifica del proyecto se utilizaron las estimaciones de la
demanda proyectada (tabla 2.27) y el porcentaje de importancia relativa de los diversos

tipos de transacciones segun encuesta (tabla 2.19).
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Tabla 2.30

Demanda del proyecto por tipo de transaccion

Tipo de transacciones 2022 2023 2024 2025 2026
Operaciones bancarias 103 196 103 286 103 376 103 466 103 556

Consultas 9144 9152 9160 9168 9176
Recargas 18288 18304 18320 18336 18352
Total 130628 130741 130855 130969 131084

Nota. La tabla detalla las operaciones proyectadas

2.5. Definicidn de la estrategia de comercializacion

2.5.1 Politicas de plaza

La variable del marketing referida a la plaza tiene como objetivo colocar el producto o
servicio en los canales de distribucion al cliente (Kotler y Keller, 2012). Es de gran
relevancia contar con una politica de plaza adecuada, ya que no serviria de nada poseer
una excelente campafia publicitaria, un servicio innovador y exclusivo nunca antes visto
en la ciudad, con los beneficios que los clientes desean, si el servicio no se encuentra
disponible con facilidad en el punto de venta o local. Para ello se contemplan las

actividades referidas en la tabla 2.31.

Tabla 2.31

Actividades ligadas a la politica de plaza

Actividad Unidad 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Contratar asesores de
marketing Asesor
Contratar vendedores Vendedor 2 2 2
Generacion de listas de
potenciales clientes Servicio trimestral 4 4 4 4 4 4
Visitas a potenciales clientes  Servicio trimestral 4 4 4 4 4 4
Visita de cierre Servicio trimestral 4 4 4 4 4 4

Nota. La tabla detalla las actividades proyectadas para gestionar la plaza

En sintesis, se realizara una prospeccion de ventas que dara lugar a visitas a
bodegas, ferreterias, farmacias, librerias, locutorios, entre otros. Lo ideal es instalar un
agente corresponsal en lugares con poca presencia con el fin de acercar los servicios
bancarios a Mipymes para captarlas y luego fidelizarlas. Asimismo, en las visitas es
fundamental explicar el modelo de negocio y las ventajas de formar parte de la red de

cajeros corresponsales.

54



2.5.2 Publicidad y promocion

Estas estrategias tienen como fin posicionar la empresa gestora entre las Mipymes de
Lima Norte para provocar su fidelidad (Kotler y Keller, 2012). Al ser un servicio
presencial se realizara una combinacion de estrategias digitales y fuera de linea. La tabla

2.32 resumen las actividades propuestas.

Tabla 2.32

Actividades ligadas a la politica de publicidad y propaganda

Actividad Unidad 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Campafia en Facebook Servicio mensual 12 12 12 12 12 12
Campafia en Instagram Servicio mensual 12 12 12 12 12 12
Campafia en Google Servicio mensual 12 12 12 12 12 12
Disefio de pagina web y hosting  Servicio anual 1 1 1 1 1 1
Banner Unidad 15 15 15 15 15 15
Afiches Unidad 15 15 15 15 15 15
Folletos Millar 2 2 2 2 2 2
Material Pop Unidad 120 120 120 120 120 120

Nota. La tabla detalla las operaciones proyectadas de publicidad y propaganda

2.5.3 Andlisis de precios

e Tendencia historica de los precios
Se tomd como base los precios a operadores de cajeros corresponsales como

Movilred y Cell Power, los cuales cuentan con las siguientes tarifas:

Tabla 2.33
Comision por tipo de transaccion

. . Comision
Tipo de transaccion v
por transaccion
Operaciones bancarias 3,0
Consultas 15
Recargas 1,0

Nota. La tabla detalla las comisiones del mercado

e Precios actuales y niveles de servicio
Para el presente trabajo, se tomard como referencia las mismas tarifas de
comisiones de nuestros competidores, debido a que las entidades financieras

ya manejan esta tabla de comisiones para cualquier operador.
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Conclusion:

Luego del anélisis realizado en el presente capitulo, podemos concluir que existe
factibilidad de mercado, es decir una demanda insatisfecha en la zona de Lima norte de
cajeros corresponsales que puede ser atendida por una nueva empresa gestora. En este
sentido, los principales atributos de esta nueva red de cajeros corresponsales es su
proximidad a los clientes, flexibilidad de horarios, seguridad y comisiones competitivas.
Asimismo, el mercado se segmento hacia las Mipymes de Lima Norte, especificamente
las que poseen nexos comerciales con las cajas municipales. Por otra parte, se identificd
que existe posibilidad de aprovechar las oportunidades de recuperacion del PBI, marco
legal y el déficit de puntos de atencion de aproximadamente 36%. Para ello es
fundamental a cometer las estrategias de marketing digital y la visita de clientes

potenciales.
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CAPITULO III: LOCALIZACION DEL SERVICIO

3.1 Identificacion y andlisis detallado de los factores de localizacion

Esta seccion del estudio de factibilidad se enfoca en determinar los sitios donde se
instalara la red de cajeros corresponsales y la sede administrativa de la empresa. El mismo
busca resolver el problema econdémico de elegir una localizacion que permita rentabilizar
las operaciones de la propuesta de inversion (Baca, 2006). En general, dicho problema
requiere analizar la macro-localizacion (es decir, la ubicacion a nivel regional) y micro-

localizacion (es decir, a nivel local).

Al respecto, tal y como se explicé en el capituld anterior, el estudio de mercado
definio la zona de Lima Norte como la macro-localizacion del proyecto, por lo cual en
esta seccidn se hara énfasis inicamente en los aspectos de micro-localizacién. Para ello,

se analizaron los siguientes factores relevantes.

A. Cercania al mercado objetivo: dicho factor fue estimado tomando en cuenta las
cifras de densidad de Mipymes por cada mil habitantes. En efecto, la densidad
empresarial conforma un indicador de la concentracion de unidades empresariales
en un territorio geografico (INEI, 2018) y puede servir como indicador de la
proximidad, que tendrian estos establecimientos para acceder al servicio de
cajeros corresponsales.

B. Competencia: este factor fue determinado por la densidad de cajeros
corresponsales por km? ubicados en los distritos de Lima Norte, dicho valor fue
estimado en base a las cifras de la SBS (2020b) y datos geograficos de cada
distrito.

C. Costo de alquiler: en este caso, el factor correspondié al monto del arriendo
mensual que se pagaria por m? para establecer la oficina de administracion de red
de cajeros corresponsales, dicho valor fue estimado mediante estadisticas de una
inmobiliaria (Urbania, 2021).

D. Facilidad de acceso: corresponde a una estimacion sobre el tiempo de duracion
para trasladarse entre los distritos seleccionados de Lima Norte, a tal fin, se utilizd
el aplicativo de Google Mapas como un indicador proxy de movilidad urbana
(Zhang et al., 2019).
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Una vez completado el andlisis y determinados los cuatro factores relevantes, se
procedio a elaborar una tabla multi-criterio para encontrar la ponderacion o peso que
tendra cada uno de ellos a la hora de seleccionar los distritos en los que se ubicara la
iniciativa de inversion. Asi, a partir de la lista de factores, los mismos se confrontaron en
pares, codificando con un puntaje de 1 si un factor con respeto a su par era igualmente
importante y 0 en otro caso. Posteriormente, como sefiala la tabla 3.1, se estimo los totales
de puntos por fila, determindndose la proporcion (%) de cada factor sobre el total
(Mendoza, 2013).

Tabla 3.1

Matriz de confrontacion de factores

A B C D Total %
A - 1 0 1 2 33,3%
B 1 = 0 1 2 33,3%
C 0 0 - 1 1 16,7%
D 1 0 - 1 16,7%
6 100,0%

Nota. A=Cercania al mercado objetivo, B=Competencia, C=Costo de alquiler, D=Facilidad de acceso

3.2 ldentificacion y descripcion de las alternativas de micro-localizacion

De acuerdo con la metodologia adoptada para el desarrollo del estudio, se han
identificado cuatro posibles ubicaciones para las instalaciones de los cajeros
corresponsales y oficinas administrativas. Las alternativas estan ubicadas en los distritos
de: Comas, Independencia, Los Olivos y San Martin de Porres. Las ubicaciones tentativas
se detallan en la tabla 3.2.

Tabla 3.2

Alternativas de micro-localizacion

Distrito Punto de referencia Direccion

Comas Cetpro Santa Luzmila Av. 22 De Agosto
Independencia Comisaria de Payet Jr. Pallcamarca Cdr 5
Los Olivos Casino Lucky Av. Naranjal

San Martin de Porres Mercado Tantamayo Av. Tantamayo

Nota. Alternativas consideradas por el autor

A continuacidn, se describe cada factor de ubicacion en funcién de los distritos

seleccionados como alternativas.
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Cercania al mercado objetivo

La densidad de Mipymes es un indicador proxy de la cercania de la red de cajeros
corresponsales al mercado objetivo, en este sentido, la tabla 3.3, da cuenta que el distrito
con mayor densidad empresarial correspondié a Los Olivos con 113 Mypimes/mil
habitantes, seguido de San Martin de Porres con 94.2 Mypimes/mil habitantes.
Asimismo, los distritos de Independencia y Comas lucen muy parejos, pero por debajo

de los distritos lideres, con 86.2 y 87 Mypimes/mil habitantes.

Tabla 3.3

Densidad empresarial

Densidad (Mipymes/miles

Distrito de habitantes)
Comas 87,0
Independencia 86,2
Los Olivos 113,0
San Martin de Porres 94,2

Nota. Adaptado de Analisis de la estructura empresarial de Lima Metropolitana, por Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica, 2018.
(https://iwww.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/cap05.pdf)

Competencia

La tabla 3.4 caracterizd cada distrito en funcién de la densidad de cajeros
corresponsales por km?, de esta manera, los distritos de Los Olivos y Comas resultaron
como los menos densos a nivel de cajeros corresponsales, es decir, dada su menor oferta
de servicios bancarios poseen las condiciones mas favorables para que la red tenga mayor
demanda. Asimismo, los distritos de Independencia y San Martin de Porres estan mas
saturados de competidores con 99 y 71 cajeros corresponsales/km?, respectivamente.

Tabla3.4

Densidad de cajeros corresponsales

Distrito Densidad (Cajeros
corresponsales/km?)
Comas 42
Independencia 99
Los Olivos 38
San Martin de Porres 71

Nota. Adaptado de Analisis de la estructura empresarial de Lima Metropolitana, por Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica, 2018.
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/cap05.pdf) y
Adaptado de Informacion Estadistica de Banca Mdltiple, por SBS, 2020
(https://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=1
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Costo de alquiler:

En relacion al costo de alquiler de oficinas por m?, la tabla 3.5 demostré que los
distritos méas econémicos son Comas e Independencia con una media de S/ 14 por m?. De
igual forma, distritos como Los Olivos y San Martin de Porres evidenciaron un precio

por arriendo mas elevado con S/ 18 y S/ 22 por m?, respectivamente.

Tabla 3.5

Costo de alquiler de oficinas

Distrito Soles/m?
Comas 14
Independencia 14
Los Olivos 18
San Martin de Porres 22

Nota. Adaptado de Alquiler de Oficinas, por Urbania, 2021 (https://urbania.pe/buscar/alquiler-de-oficinas-
en-san-martin-de-porres-0-los-olivos--lima--lima)

Facilidad de acceso

La facilidad para acceder de un distrito a otro es un factor relevante, pues es un
indicador de la capacidad de movilidad urbana (Zhang et al., 2019). En este sentido, se
estimé el tiempo promedio de movilidad interdistrital con la ayuda del aplicativo de
Google Maps, asumiendo el traslado en vehiculo particular a las 6 pm. Asi, se obtuvo que
el distrito Los Olivos posee el menor tiempo promedio de conexién con el resto de los
distritos con 14 minutos, seguido de San Martin de Porres con 15 minutos. Por su parte,
y con menos capacidad de acceso, se ubicaron los distritos de Comas e Independencia

con 28 y 19.5 minutos, respectivamente.

Tabla 3.6

Tiempo promedio de movilidad urbana interdistrital (minutos)

Comas  Independencia  Los Olivos  San Martin de Porres  Media

Comas - 33 22 29 28,0
Independencia 33 - 18 21 19,5
Los Olivos 22 18 - 10 14,0
San Martin de Porres 29 21 10 - 15,5

Nota. Adaptado de Google mapas, por Google Maps, 2020 (https://www.google.com/maps/@-
12.1623779,-76.9988556,15z?hl=es)

3.3  Evaluacion y seleccion de localizacion
Para la seleccion de los distritos donde se ubicara la red cajeros corresponsales y su

oficina administrativa, se aplicd el método de ranking de factores (Baca, 2006), dicho
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método consiste en calcular la suma ponderada de calificaciones de cada distrito en
funcion de los factores seleccionados. Para ello, se seleccion6 una escala de clasificacion
de cinco niveles para cada factor, dicha escala fue: 5= excelente, 4=muy bueno, 3= bueno,
2=regular y 1=deficiente. Posteriormente, fueron calificados por el autor y se multiplicd
dicho puntaje por las ponderaciones de cada factor, siendo agregados, obteniéndose la
puntuacion total ponderada de cada distrito. Finalmente, se seleccioné el distrito con la
mayor puntuacion ponderada.

Tabla 3.7

Ranking de factores

Factores Ponderacion Comas Independencia Los Olivos San Martin de
Porres

Clas Punt Clas Punt Clas Punt Clas  Punt

Cercania al mercado 33% 3 100 3 1,00 5 1,67 4 1,33

Competencia 33% 5 167 3 1,00 5 1,67 4 1,33

Costo de alquiler 17% 5 083 5 0,83 4 0,67 3 0,50

17% 3 050 3 0,50 5 0,83 4 0,67

Facilidad de acceso
Puntuacién total 100% 4,00 3,33 4,83 3,83

Nota. Clas= Puntaje de clasificacién, Punt=Puntaje ponderado

De esta manera, latabla 3.7 revel6 que el puntaje ponderado mas alto con respecto
a las otras alternativas de localizacion es 4.83 y corresponde al distrito de Los Olivos, por
tanto, dicho distrito fue seleccionado como la localizacién optima. En este marco, la
Figura 3.1, resume la localizacién propuesta en Google Maps.

Tabla 3.8

Ubicacion en la Av. Naranjal, distrito de Los Olivos

Nota. De google mapas, por Google Maps, 2020
(https://www.google.com/maps/place/Av.+Naranjal,+Los+Olivos/@-11.9785748, -
77.0762808,17z/data=13m1!4b1!4m5!3m4!1s0x9105ce4863b2f943:0x770c784dd0b38d2b!8m2!3d-
11.9785801!4d-77.0740868?hl=es-419)
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CAPITULO IV: DIMENSIONAMIENTO DEL SERVICIO

4.1 Relacion tamafio-mercado

El mercado es un factor crucial para determinar el tamafio de un proyecto, pues la
demanda insatisfecha limita la cantidad que se puede vender (Baca, 2006). En virtud de
ello, y tal como se detall6 en el estudio de mercado, se aspira captar el 15% de la demanda
potencial, por tanto, dicha estimacion (reflejada en la tabla 4.1) determina la relacion
tamafio-mercado.

Tabla 4.1

Demanda de transacciones

Ao N# de transacciones

2022 130 628
2023 130 741
2024 130 855
2025 130 969
2026 131 084

Nota. Transacciones proyectadas

4.2 Relacion tamafo-recursos

Sin duda, la disponibilidad de insumos, equipos o servicios puede frenar la capacidad de
produccion de un proyecto (Baca, 2006). Por ello, para desarrollar el servicio financiero
propuesto se tiene que recursos claves como: sistema mecanico (rollos de papel, maquina
impresora, puntos de venta), sistema eléctrico (cableado, controladores electrénicos y
terminales) y el sistema informéatico (software de procesamiento, software de
contabilidad, internet) tienen una disponibilidad plena en Perl y no es necesario

importarlos, por tanto, no se consideran como factores limitantes del tamafio del proyecto.

4.3  Relacion tamafo-tecnologia

Segun los resultados obtenidos en la seccion 5.3.1, el tiempo maximo del servicio dada
la tecnologia actual (incluyendo equipos, talento humano y procesos) es de 3 minutos por
persona, por tanto, para un total de 8 horas de servicio por dia, la relacién tamafio-
tecnologia estaria limitada a un tope de 132 transacciones/dia, es decir, 47,520
transacciones por afio por agente, lo cual proyectado a 33 agentes generaria un volumen

total de 1,568,160 transacciones.
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4.4  Relacion tamafio-inversion

Para desarrollar el proyecto se requiere de una inversion total de S/ 114 282,7 distribuida
en S/ 24 232,5 (21%) en activos tangibles, S/ 36,950.0 (32%) en activos intangibles y S/
53 100,2 (46%) para capital de trabajo. No obstante, dicho monto sera cubierto mediante
aporte de los socios (60%) y financiamiento bancario (40%). Por tanto, la relacién

tamafio-inversion no se considera un factor que restringa el proyecto.

4.5 Relacion tamafo-punto de equilibrio

El punto de equilibrio puede brindar el nivel de produccion o servicio minimo que permite
igualar los ingresos con los costos totales (Baca, 2006). En este caso, por ser un servicio
con varios tipos de transacciones las cuales poseen precios de comisiones distintas, se
debe estimar el punto de equilibrio mixto o ponderado (Molina, 2007). Dicho valor,

puede determinarse con la formula:

Costo fijo

Margen de contribucion ponderado

A su vez el margen de contribucién ponderado para n tipos de servicios, se define

como:
n
Z(Pi — CVu;) x % mezcla;
i

Donde Pi es el precio de venta del servicio i y CVui; es el costo variable unitario

del servicio i.

De esta manera, la informacion referida para la estimacion se detalla en la tabla
4.2 'y 4.3. Se ha considerado el afio 2024 como escenario de analisis por ser un periodo

en el cual ya estaria consolidada la curva de aprendizaje del servicio.
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Tabla 4.2

Costo fijo y costo variable afio 2024

Categoria 2024
Costo variable 56 676,41
Transacciones CC 56 676,41
Costos fijos 262 023,69
Servicios basicos 1229,14
Materiales 2 100,00
MO directa 0,00
Depreciacién fabril 60 368,00
Servicios de terceros 1357,02
Marketing 25 200,00
MO indirecta 8 680,00
Depreciacién no fabril 153 664,00
Amortizacion intangibles 2 035,53

Nota. Estimaciones en Soles (S/)

Entonces, para el afio 2024 tenemos los siguientes valores:
Tabla 4.3

Margen de contribucion ponderado

Tipo de servicio Precio/u CV/u Margen/u % mezcla Margen ponderado
Operaciones bancarias 3,3 0,5 2,8 79% 2,21
Consultas 15 0,25 1,25 7% 0,09
Recargas 1 015 0,85 14% 0,12

Margen de contribucion ponderado 2,42

Nota. S/ 2,42 es el valor del margen ponderado por operacion

Por tanto, el punto de equilibrio vendria siendo:

Costo fijo _262,023.69
Margen de contribucion ponderado 2.42

= 108,341

4.6  Seleccion de la dimension del servicio

Se puede observar en la tabla 4.4 que la restriccion mas relevante para este proyecto es
la relacion tamafio-mercado la cual minimiza los tamafios estimados. Se concluye
entonces que el tamario de las operaciones sera de 130,628 transacciones, lo que supone
el pico mas bajo de la demanda en el periodo de estimacion y que se ira expandiendo

progresivamente.
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Tabla4.4

Seleccién de la dimension del servicio

Tipo de relacion Tamafio
Tamafio — mercado 130 628 transacciones
Tamafo — recursos No es limitante

Tamafio — tecnologia 1568 160 transacciones
Tamafio — inversién No es limitante
Tamafio — punto de equilibrio 108 341 transacciones
Tamafio seleccionado 130 628 transacciones

Nota. Se elige el tamafio seglin el mercado
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CAPITULO V: INGENIERIA DEL PROYECTO

5.1  Proceso para la realizacion del servicio
5.1.1 Descripcion del proceso del servicio

El proceso de servicio abarca cuatro sub-procesos fundamentales: a) captacion de
clientes, b) procesamiento de operaciones, ¢) post-venta y d) operaciones en los cajeros

corresponsales. A continuacion, se describe cada uno de dichos sub-procesos.

Captacion de clientes

La captacion de clientes se refiere a la afiliacion de nuevos comercios en la red de
cajeros corresponsales. El proceso se inicia con la prospeccion de ventas, es decir, la
gerencia de operaciones elaborard la lista de clientes potenciales por afiliar,
posteriormente, se realizara la visita del vendedor, quien explicara al propietario del
negocio, los detalles del modelo de negocio y asi, iniciar la venta. Asimismo, el vendedor

verificara que el comercio cuente con las siguientes caracteristicas:

e Evidencias de actividad econémica de mas de 1 afio.

e Disponibilidad de energia eléctrica y conectividad (acceso a internet en la
zona).

e Calidad de las instalaciones, visibilidad y publicidad.

e Reconocida reputacion.

e Seguridad de la zona.

e Adecuada infraestructura del local.

En caso de cumplir con los requisitos y aceptar la propuesta de negocios, la
gerencia de operaciones cierra la venta con una visita y coordina la solicitud de afiliacién
con la entidad financiera. Para ello, la empresa gestora solicitard la documentacion
necesaria para la afiliacion y luego de verificada, la enviara a la entidad financiera para
que realice la inscripcion. Es importante acotar que por tratarse de un canal supervisado
por la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) los procedimientos de evaluacion y
afiliacion deben cumplir con los siguientes requisitos (Resolucion S.B.S. N°2108, 2011):

e Poseer RUC activo.
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e Tener licencia de funcionamiento a nombre del titular del negocio.

e Mantener buen comportamiento en la central de riesgos.

e El titular del negocio no debe tener antecedentes de lavado de activos y/o
fraude.

e Foto de la localidad.

e Mapa de la ubicacion.

Por su parte, la entidad financiera, valorara la solicitud de los comercios en un
maximo de dos dias habiles contabilizados desde la recepcion de los folders de requisitos.
En este sentido, la entidad financiera evaluara los datos y documentos comerciales, cuyo
resultado sera:

e Aprobado, solicitudes que cumplen los requisitos minimos y la
documentacion solicitada.

e Rechazado, solicitudes que no cumplen con los requisitos minimos y
documentacidn exigida y que deben iniciar el proceso.

e Observado, solicitudes que necesitan la correccion, confirmacién de datos del
cliente, el comercio o necesitan sustentar la documentacion enviada por
encontrar inconsistencia en la informacion.

En caso de ser aprobado, la empresa gestora se encargara de coordinar la firma

del contrato, la instalacion del POS en el negocio respectivo y la capacitacion para su
uso. También se incluye en esta etapa, la instalacion de los mecanismos de publicidad y

sefializacion del cajero corresponsal.

Procesamiento de operaciones

El procesamiento de las operaciones tiene como inicio el cierre de las operaciones
diarias del POS del agente corresponsal, el cual se conecta con la base de datos del
aplicativo MC Center de Mastercard que funciona en la empresa gestora. De este modo,
un analista contable descarga los datos del software y realiza la conciliacion de las
operaciones, en caso de no presentar errores en el sistema (como operaciones incompletas
0 riesgos de fraude bancario) se gestiona ante la entidad financiera la liquidacion y pago
de las comisiones respectivas, anexando la data al reporte mensual de operaciones. Sin
embargo, en caso de presentar diferencias en las conciliaciones el gerente de operaciones

revisara el reporte del analista y gestionara la regularizacion de las mismas. Por politicas
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de la empresa gestora, las liquidaciones se depositaran a la cuenta bancaria de los
establecimientos de forma semanal los dias lunes, de esta forma, se facilitara el flujo de

efectivo de los comercios afiliados.
Post-Venta

En esta etapa del servicio, se incluye el monitoreo del funcionamiento de los POS,
asi como también de los saldos disponibles para las operaciones, los cuales son asignados
por la entidad financiera. En caso que un comercio afiliado presente déficit en sus
operaciones semanales, la gerencia de operaciones coordinara su ajuste ante la entidad
financiera. La post venta también envuelve las solicitudes de servicio técnico por parte

de los comercios afiliados.
Operaciones en cajeros corresponsales

El servicio de cajeros corresponsales que se ofrece esta conformado por tiendas
comerciales de cualquier tipo, que han sido autorizadas y habilitadas tecnol6gicamente
con equipos apropiados, para atender operaciones bancarias basicas. De esta manera, las
entidades financieras aliadas pueden descongestionar sus oficinas, ademas que estas
tiendas locales tienen un horario de atencién muy amplio que complementa al tipico
horario bancario. Dichas tiendas tendran instalado un POS, estos equipos son
programados y certificados por la empresa Mastercard para darle seguridad e integridad
a todas las transacciones que procesan. Dentro de las operaciones que se pueden realizar

se tiene;

e Dep0sitos, mediante este servicio el cliente podra depositar hasta S/ 1 500 a
su cuenta de ahorros o cuentas de terceros.

e Retiros, mediante este servicio el cliente podré retirar hasta S/ 1 500 de su
cuenta de ahorros o cuentas de terceros.

e Transferencias de cuentas propias, mediante este servicio el cliente podra
transferir hasta S/ 1 500 de su cuenta a otras cuentas del titular.

e Trasferencias a cuentas de terceros, mediante este servicio el cliente podra
transferir hasta S/ 1 500 de su cuenta a otras cuentas de terceros.

e Pago de servicios, mediante este servicio el cliente podra realizar el pago de
su recibo de luz, agua, gas, cable, teléfono movil, universidad, tarjetas de

créditos, préstamos personales, entre otros pagos.

68



e Consulta de saldos y movimientos, mediante este servicio el cliente podra
conocer su saldo actual y las operaciones que se han realizado con su tarjeta
de débito.

5.1.2 Diagramas de flujo del servicio

Figura 5.1

Diagrama de flujo del servicio
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Figura 5.2

Diagrama de flujo del procesamiento de operaciones
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Figura 5.3

Diagrama de flujo del servicio en el cajero corresponsal
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5.2 Descripcion del tipo de tecnologia

En esta seccion, se presentan los elementos tecnoldgicos mas relevantes que permiten el
desarrollo del servicio prestado por la empresa gestora de cajeros corresponsales. Asi,
dada su naturaleza financiera, se requieren equipos de hardware como computador de
oficina para el procesamiento de las transacciones, POS y software de procesamiento de

operaciones.
Computador de oficina

El HP All-in-One es un ordenador que combina disefio ergonémico, funcionalidad
y rendimiento. Ofrece la seguridad y la confianza para que sus usuarios puedan utilizarlo

sin preocupaciones. Brinda potencia y rendimiento para una experiencia multitarea.

Tabla5.1

Computador de oficina

Computador de oficina Imagen
Marca/Modelo HP All-in-One
Procesador AMD Ryzen™ 5
Potencia 2.2 KW
Dimensiones 54,03 x 16 x 44,24 cm
Costo S/2 600
Punto de venta (POS)

Es un dispositivo de tipo electronico con una pantallay un teclado. Se trata de una
tecnologia que facilita los pagos a través de tarjetas de débito y de crédito o incluso sin
ellas. Por otra parte, permite realizar toda una serie de funciones de gran utilidad

comercial para los agentes corresponsales.

Tabla 5.2
POS
POS Imagen
Marca/Modelo 1zipay
Dimensiones 10x 20 cm
Costo S/. 70,80

72



Aplicativo de procesamiento:

La aplicacion MC Center POS es una plataforma web a través de la cual se puede
gestionar las transacciones de los cajeros corresponsales de la red (figura 5.4). La misma
permite configurar el nimero maximo y minimo de usuarios y el limite de actividad por
transaccion. En este marco empresarial, la entidad financiera se encarga de asignar
usuarios a la aplicacion con sus respectivos perfiles de acceso. Hay que tener en cuenta
que los cambios en la solicitud s6lo pueden hacerse con la aprobacion de la institucion

financiera.

Figura5.4

Capture del aplicativo de procesamiento
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5.3 Capacidad instalada

5.3.1 Identificacién y descripcion de los factores que intervienen en brindar el

servicio

Para poder configurar la capacidad maxima de oferta de servicios, se tendra en

consideracion los siguientes elementos claves:

La red contard con 12 agentes corresponsales que resultan de dividir la
proyeccion de la demanda (tabla 2.26) entre 360 dias y entre el maximo de
transacciones diarias por agentes, el cual segun el estudio de mercado se ubica
en 11 transacciones por dia.

Se estima un tiempo de atencién ideal por operacion de 3 minutos en los
agentes corresponsales.

Se asume un factor de eficiencia de 80% para las operaciones del personal.
Se laboraran ocho horas por dia en un periodo: de 9:00 a.m. a 06:00 pm con

15 minutos de descanso. Asi, se determina un factor de utilizacién de 0.9375.

5.3.2 Determinacion del factor limitante de la capacidad

Computadoras

# de comp =

Tiempo de liquidacion por cajero x total de cajeros

Factor eficiencia x Total de min disponibles del equipo
# de comp = (20 min x 12) / (0,8 x 480 min) = 240/384 = 0.625 = 1

computador

Calculo de POS inalambricos

Se optara por colocar un POS en cada cajero corresponsal.

Calculo de capacidad del aplicativo de procesamiento

Tal y como sugiere, la tabla 5.3 dada la naturaleza financiera del servicio, la

capacidad instalada del proyecto, se medira por los limites transaccionales que tiene el

canal segun las disposiciones de la SBS (Resolucion S.B.S. N°2108, 2011). De la misma

forma, el canal de cajeros corresponsales por ser regulado, contara con limites maximos

transaccionales que se realizan por clientes para evitar el lavado de capitales.
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Tabla 5.3

Restricciones de transacciones en cajeros corresponsales

Tipo de transacciones Importe maximo Operaciones maximas
permitido permitidas
Depdsitos a cuentas propias S/. 500 3
Depositos a terceros S/. 500 Sin limite
Pago de instituciones S/. 2500 15
Pago de préstamo S/. 2500 2
Pago de servicios S/. 2500 Sin limite
Pago de tarjeta S/. 2500 2
Recargas S/. 100 Sin limite
Retiro S/. 500 3
Consultas de saldo cuentas - Sin limite
Consultas de saldo credito - Sin limite
Consulta movimientos cuentas - Sin limite

Nota. Adaptado de Prevencion de lavado de activos Resolucion, por S.B.S. N°2108, 2011
(https://www.shs.gob.pe/Portals/O/jer/pfrias_normatividad/2108-2011_r.pdf)

5.3.3 Determinacién del nidmero de recursos del factor limitante

Calculo de la capacidad segun POS inaldmbricos

# POS x Tiempo de atencion al dia x promedio de operacione por dia

Tiempo de operacion
Factor de utilizacién x Factor eficiencia

e (1 x480 min x 11 operaciones/dia) / (3 min x cliente / 0.9375 x 0.8) = 132

Capacidad =

operaciones X dia

5.3.4 Determinacion del nimero de recursos de los demas factores

Calculo de la capacidad segun aplicativo de procesamiento

Max operaciones por dia x total de Mipymes objetivo

Capacidad = ——— —
P Factor de utilizacion x Factor eficiencia x agentes

e (3x5,000)/0.9375 x 0.8 x 33) = 15,000/24.75=606 operaciones por dia

Calculo de la capacidad segun computadoras

# comp x tiempo disponible por dia x promedio de operacione por dia

Tiempo de procesamiento
Factor de utilizacion x Factor eficiencia

e (1 x480 min x 11 operaciones/dia) / (20 min x cliente / 0.9375 x 0.8) = 198

Capacidad =

operaciones x dia
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5.3.5 Calculo de la capacidad de procesamiento

Tabla5.4

Capacidad por equipo tecnoldgico

Equipo Operaciones/dia
POS 132
Apllcatlv_o de 606
procesamiento
Computadoras 198

Nota. La capacidad se ve limitada por el POS

Como se puede observar en la tabla 5.4, se ha determinado que la capacidad del
sistema propuesto estaria dada por la capacidad de procesamiento del POS la cual es la
minima del equipamiento tecnoldgico, por tanto, serian 132 operaciones diarias la

capacidad por agente.

5.4 Resguardo de la calidad

5.4.1 Calidad del proceso y del servicio

Para mantener la calidad del servicio, se hara énfasis en la importancia de la capacitacion
de los agentes corresponsales sobre el manejo operativo del POS, atencion del cliente,
confidencialidad de la informacién y secreto bancario. De igual forma, se utilizard una
guia operativa para la capacitacion que debera estar aprobada por la entidad financiera.
De existir cambios en el proceso de liquidacion, la entidad financiera realizara la difusion
respectiva al operador y realizara capacitaciones de reforzamiento de las operaciones
ofrecidas o segun las necesidades del operador. Asimismo, de las dimensiones conocidas
de calidad del servicio (Parasuraman et al., 2002), se harad énfasis aspectos como el
asesoramiento y orientacion a los clientes, ademas de minimizar las operaciones erroneas,

es decir garantizar la fiabilidad del servicio.

5.4.2 Niveles de satisfaccién del cliente

Para obtener mejores niveles de satisfaccion del cliente, se hara monitoreo a través de
encuestas y resultados de indicadores de calidad del servicio.
e Encuesta de satisfaccion. Es un cuestionario que medird el grado de

aceptacion del servicio junto el grado de satisfaccion de los usuarios con el
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personal, tiempo, atencion y forma de la respuesta que el agente encargado le
brindd. También mide la cantidad de veces que para este cliente el agente
funciond correctamente (ver anexo 5). Luego de realizar la encuesta esta se
guardara para hacer los anélisis correspondientes.

e Porcentaje de caidas mensuales del POS. Este indicador se tendra
mensualmente del proveedor del servidor para poder medir su fiabilidad del
uso del POS. La férmula de estimacion es:

% caida POS = Minutos fuera de servicio 100
b "~ Minutos de operacion x

e Reclamos de clientes. Complementando la encuesta de satisfaccion, este
indicador se vera si el canal cumple los estandares de calidad y si las
operaciones que se ejecutan son procesadas correctamente. La férmula de
estimacion es:

Total de reclamos trimestrales
3

Cantidad de reclamos por mes =

5.4.3 Medidas de resguardo de la calidad

En pro de establecer una cultura de mejora continua se aplicara la metodologia de las 5s
la cual se define como un enfoque que impulsa la eficiencia y la mejora de la

productividad en el lugar de trabajo (Pifiero et al., 2018). Dichos principios son:

e Seiri o clasificacion: se refiere a identificar los elementos o materiales
necesarios de la oficina administrativa y eliminar los innecesarios para evitar
confusiones. Asi, los articulos de oficina que no sirven para la tarea deseada
en el lugar de trabajo se etiquetan en rojo y se retiran del lugar.

e Seiton o poner en orden: abarca la organizacion de los articulos de oficina
0 los documentos de los clientes en el lugar de trabajo de forma secuencial.
Por tanto, una cosa que se requiere con frecuencia se debe colocar a una
distancia muy proxima del punto de uso. Por el contrario, las cosas que rara
Vez se necesitan se mantienen a una distancia remota para que no obstaculicen
las operaciones.

e Seiso o0 limpieza: implica mantener limpio la oficina administrativa, sala de
reuniones y servicios higiénicos. Sin duda, un lugar de trabajo limpio y

ordenado ayuda a mantener la motivacion de los empleados.
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e Seiketsu o estandarizar: una vez que la empresa gestora ha implantado las
tres primeras S, el siguiente paso es la estandarizacion. La organizacion y los
empleados deben crear normas para mantener las tres S.

e Shitsuke o seguir mejorando: la sostenibilidad se refiere a alimentar los tres
primeros pasos en el lugar de trabajo a largo plazo. Este ultimo paso de las
5S es el més dificil, permanecer lo suficientemente sensibilizado como para

mantener los cambios positivos realizados.

55  Impacto ambiental

Los proyectos sean cual fuera su naturaleza generan impactos positivos y negativos sobre
el ambiente. En este marco, para poder gestionar el impacto ambiental de una empresa
en el ecosistema, se debe evaluar la afectacion de los factores ambientales como
consecuencia de la actividad empresarial. De esta manera, la matriz de Leopold emerge
como un método sencillo que permite una primera aproximacion holistica a la definicién

de los posibles impactos ambientales (Coria, 2008).

Asi, tal y como refiere la Figura 5.5 en la primera fila (parte superior) se colocan
las acciones a ejecutar en el proyecto a evaluar. En el extremo izquierdo (primera
columna) se anotan los factores ambientales que pueden verse afectados por cada accion.
Luego, en las celdas formadas por la interseccidn entre filas y columnas se sombrea con

un color establecido que aproxima la magnitud e importancia del impacto.

Tabla 5.5

Leyenda para matriz de Leopold

Color Significado
Impacto positivo alto

_ Impacto positivo moderado
Impacto positivo bajo
Componente ambiental no alterado
Impacto negativo bajo
Impacto negativo moderado
Impacto negativo alto

Nota. Clave de colores propia
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Figura 5.5
Matriz de Leopold

Estética
Tierra | Agua | Atmosfera | Flora | Fauna | e interés
humano

Elemento  ambientales
Actividades del proyecto

Saludy

Seguridad Empleo

Remodelacién
de oficinas
Instalacion  de
equipos
Configuracion
de la plataforma
web

Consumo
eléctrico
Generacion de
trafico
Capacitaciones
Manejo de
residuos

Construccion

Proceso

Desmantelamie
nto de equipos
Nota. Se evidencias pocos impactos ambientales de consideracién

Cierre

El andlisis de la matriz de Leopold del proyecto da cuenta que entre los factores
negativos se tiene el efecto sobre la contaminacion sonora de la remodelacién de la
oficina, el consumo eléctrico de los equipos de computacion y POS, la generacién de
mayor volumen de trafico a nivel local para acceder al servicio, asimismo, la inevitable
generacion de residuos sélidos en las operaciones y la afectacion de la tierra al
desmantelar los equipos en el fin de la vida util de proyecto (Baca, 2006). Sin embargo,
estos impactos son de muy baja cuantia, por ejemplo, el ruido puede remediarse con
maniobras certeras, una adecuada programacion de actividades y el consumo eléctrico
con equipos ahorradores.

Del mismo modo, el aumento en el nivel de tréafico local y afectacién de la tierra
al remover los equipos cuando cumplan su vida Gtil es minimo. Por otra parte, el proyecto
presenta como impactos ambientales positivos la generacién de empleo incluso, siendo
apto para emplear personas con movilidad reducida incrementando la inclusion social.

Igualmente, se promovera el reciclaje de papel y el uso responsable del agua.
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5.6  Seguridad y salud ocupacional

Para poder garantizar la seguridad tanto de los empleados como de los clientes y

dar cumplimiento a lo establecido por la Ley N° 29783 de Seguridad y Salud en el

Trabajo, se fijaron los siguientes procedimientos:

Examenes médicos de entrada. Dicha actividad garantiza que los trabajadores
estén en buen estado de salud para trabajar en la empresa.

Plan de evacuacion de emergencia. En las instalaciones se contara con la
sefializacion adecuada para la salida de los empleados en caso de catastrofes
naturales u otros eventos.

Sistemas de proteccion contra incendios. Se contara con equipos extintores
de incendios colocados estratégicamente en las instalaciones para que sean
faciles de encontrar.

Formacion mensual. Cada trabajador recibird formacion para efectuar sus
funciones de forma correcta y segura.

Inspecciones. Abarca supervisiones aleatorias para evaluar los peligros de las

operaciones.

A continuacion, se presenta la matriz de identificacion de peligros y evaluacion

de riesgos (IPER), la cual facilita la observacion ciertas actividades que representen un

peligro para los colaboradores y las medidas que se deben tomar para reducir las

situaciones peligrosas (Ulloa, 2012). La tabla 5.7 muestra el detalle de los peligros y

medidas de contingencia.
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Tabla 5.6

Matriz IPER
Etapa del Tipo de Peligro Nivel de  Medida de contingencia
servicio riesgo riesgo
Captacion de Comercial Rotaciéon de  Bajo Seleccionar las empresas y personas
cliente los agentes que formaran parte de la red de cajeros
lared corresponsales asegurando el
cumplimiento de las normas de
afiliacion.
Procesamiento Informatico ~ Adulteracion Bajo Al momento de descubrir que algin
de del sistema comercio no cumpla nuestras normas,
operaciones se realizara una intervencion. Esto
puede significar la imposicion de
sanciones, el cese de su actividad o la
obtencién de compensaciones para los
consumidores.
Fisico Contacto Bajo Puesta a tierra para mantenerse alejado
eléctrico del aturdimiento eléctrico.
Post-Venta Social Pérdidade  Medio Se establecera canales de
reputacion comunicacion telefénica y por redes
sociales para que los consumidores
informen cuando vean un posible
perjuicio, discriminaciéon o una mala
conducta.
Operaciones Fisico Robo o Medio Para prevenir los efectos de la
en los cajeros fraude delincuencia se promovera el uso de
corresponsales camaras de seguridad y el desarrollo
de una campafia informativa.
Asimismo, cada agente contara con un
seguro contra robo proporcionado por
la entidad financiera.
Fisico Contacto Bajo Puesta a tierra para mantenerse alejado
eléctrico del aturdimiento eléctrico.

Nota. El robo o fraude es uno de los riesgos mas alto del negocio

5.7 Sistema de mantenimiento

Los programas de mantenimiento son vitales para alargar la vida atil de los equipos y

reducir el costo de ciclo de vida, permiten evitar los fallos inesperados y por lo tanto la

parada del servicio de la empresa gestora. En este sentido, se tendrd en cuenta el

mantenimiento correctivo, es decir, actividades paliativas o de reparacién de fallas y el

mantenimiento preventivo que incluye las revisiones programadas, la planificacion y el

control de los sistemas de trabajo (Trojan & Marcal, 2017). Se tiene entonces que el plan

de mantenimiento de la propuesta se divide en dos areas: hardware y software (tabla 5.8).
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Tabla 5.7

Mantenimiento de equipos

Equipo Posible falla Accibn a tomar Tipo de mantenimiento
Falla de partes internas Limpieza interna Preventivo
por acumulacion de
polvo
Partes externas e Reportar garantia Correctivo

Computador .
internas defectuosa
Partes  externas e ldentificar parte Correctivo
internas defectuosa averiada y gestionar
cambio de parte

Impresora Atasco por suciedad Limpieza interna Preventivo
Falla de impresion Reportar garantia Correctivo
Lentitud en el sistema, Limpieza de virus, Preventivo
fallas de internet, temporales, malwares,
pérdida de informacién. entre otros
Falla. de  sistema Reinstalacion sistema Correctivo

Software . .
operativo operativo
Falla del aplicativo de Reinstalacion sistema Correctivo
procesamiento aplicativo 0

actualizacion
Nota. La programacion de mantenimientos preventivos es semestral

5.8  Programa de operaciones del servicio

5.8.1 Consideraciones sobre la vida util del proyecto

Se fijé como vida util del proyecto un periodo de cinco afios, lapso en el cual se habra
recuperado la inversion en su totalidad, con una rentabilidad aceptable y la curva de

aprendizaje de las operaciones estara en su punto 6ptimo.

5.8.2 Programa de operaciones del servicio durante la vida

La tabla 5.9 resume el programa de operaciones para el horizonte de planificacion fijado.
En este sentido, el primer afio de operaciones se procesaran 130,627.6 transacciones que
iran creciendo progresivamente conforme a la demanda esperada hasta 131,083.6 en el
quinto afio. Del mismo modo, se contempla un porcentaje de utilizacion inferior a 10%,

gue puede dar margen de maniobra para ampliar la red de cajeros corresponsales.
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Tabla 5.8

Tamario del servicio y porcentaje de utilizacion

Afio # de transacciones % utilizacion

2022 130 627,6 8,34%
2023 1307414 8,35%
2024 130 855,4 8,36%
2025 130 969,5 8,36%
2026 131 083,6 8,37%

Nota. El porcentaje de utilizacidn no supera el 10%

5.9 Requerimiento de materiales, personal y servicios

5.9.1 Materiales para el servicio

Para poder definir el plan de requerimiento de materiales se tomara en cuenta los insumos
y servicios prioritarios para el giro financiero del negocio. Dichos insumos seran
adquiridos en proveedores nacionales de comprobada calidad y responsabilidad. La tabla

5.10 resume dichas estimaciones.

Tabla5.9

Requerimiento de materiales para el servicio

Material 2022 2023 2024 2025 2026
Resmas de papel 2 2 2 2 2
Consumibles 12 12 12 12 12
Uniformes 10 10 10 10 10
Fotochek 5 5 5 5 5
Lapiceros 12 12 12 12 12
Folder 100 100 100 100 100

Combos de limpieza 24 24 24 24 24
Nota. Los requerimientos se expresan en unidades

5.9.2 Determinacion del requerimiento de personal
Dado la naturaleza financiera de la empresa gestora de cajeros corresponsales, el personal

clave en las operaciones esta dado por los vendedores y los analistas contables.
Vendedores:

Cumpliran la funcion de captar clientes, brindar capacitacion y colocar la

sefializacién del local.

Total de cajeros corresponsalesdelared 12
Vendedores = = — = 1 vendedor
Meta de ventas por vendedor 12
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Analista contable:

Sus funciones consisten en realizar la conciliacion de las operaciones efectuadas
y preparar la liquidacion de pago de las comisiones a los agentes corresponsales y de la

empresa gestora.

Maximo de cierres por semana 12
—=0.13~1

Cierres por semana x Factor de utilizaciéon x Factor eficiencia 90

Por tanto, se concluye que se requiere de un vendedor y un analista contable.

Analistas =

5.9.3 Servicios de terceros

Los servicios de terceros estan asociados al plan de marketing propuesto, entre ellos
campafa en: Facebook, Instagram y Google, asimismo, se contempla el servicio de
disefio de paginas web y hosting (tabla 2.31). También se utilizara el servicio de terceros
para una remodelacion del local donde funcionara la sede administrativa de la empresa
(ver inversidn intangible en el capitulo 7). Aunado a lo anterior, se contratara el servicio
semanal de limpieza (es decir, 48 pagos anuales), el servicio mensual de internet, celular

y telefonia local (12 pagos mensuales) y arriendo del local (12 pagos mensuales).

5.9.4 Otros: agua y energia eléctrica.

Respecto al servicio de agua potable y alcantarillado se tiene un consumo aproximado de
10m3/mes. En referencia al consumo aproximado de energia eléctrica se tiene la tabla
5.11.

Tabla 5.10

Requerimiento de electricidad

Equipo Potencia hr/dia dia/mes kWh/mes # de equipos Total kWh/mes

(kw)
Computadora - - - 6,16 5 30,8
Luminaria LED 0,036 8 30 8,64 10 86,4
Luces de emergencia 0,016 8 30 3,84 1 3,84
Total 121,04

Nota. Segun el consumo proyectado.

5.10 Soporte fisico del servicio

5.10.1 Factor edificio
El local administrativo a alquilar se dividira en tres areas o ambientes:

e Administracion y operaciones.
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e Sala de reuniones.
e Servicios higiénicos.
Todos los ambientes se caracterizaran por:

e La higiene del local, puesto que, un local que no cumpla con las normas de
higiene bésicas estara proyectando una imagen muy negativa.

e Comodidad de las instalaciones y confort.

e El orden, resulta de importante necesidad proyectar orden en el negocio, no
solo se trata de tener el local ordenado y sin cosas de por medio, sino una
plantilla bien organizada y que controla todos los aspectos en el servicio que

brinda.

5.10.2 El ambiente del servicio

En cuanto a los ambientes mencionados en el punto anterior, se procederan a detallar a
continuacion:

Administracion y operaciones:

Esta area consta de la oficina de la gerencia general, asi como también las oficinas

de administracion y soporte técnico.
Sala de reuniones:

En dicha zona se encontraran todo el personal para las labores de capacitacion y

reuniones de trabajo.
Servicios higiénicos:

Disefiados segun la norma Norma A.08: Oficinas del Reglamento Nacional de

Edificaciones.

5.11 Disposicion de la instalacién del servicio

5.11.1 Disposicion general

Para determinar el area minima de las oficinas administrativas de la empresa, se
tomara en cuenta la “Norma A.08: Oficinas” del Reglamento Nacional de Edificaciones
para verificar que la oficina cumpla con los requerimientos indicados en ésta. (Ministerio

de Vivienda, Construccién y Saneamiento, 2006). De acuerdo con el Capitulo II:
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Condiciones de Habitabilidad y Funcionalidad, el articulo 6 sefiala que “El niimero de
ocupantes de una edificacion de oficinas se calculara a razon de una persona cada 9.5m2”
(Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento, 2006). Asimismo, se indica que
la altura libre minima de piso terminado a cielo raso en las edificaciones de oficinas sera
de 2.4m.

Se optd por dimensionar la oficina teniendo en consideracion la cantidad de
trabajadores y el metraje de sus respectivas oficinas segun el cargo que tengan, las
oficinas cuentan con un escritorio, una silla de oficina con ruedas y una computadora
desktop para cada trabajador. De acuerdo a la evaluacion de localizacion por el método e
Gibson y Brown se opt6 la oficina de 91 m2 como la mejor opcion para el metraje del

proyecto, este metraje seré distribuidos entre las oficinas, bafios y hold de entrada.

Las alturas de las oficinas seran de 2.5 metros, se contara con el extintor requerido,

indicadores de zonas seguras y aforo segln la normativa de Seguridad vigente

5.1.1 Disposicién general
En base al anélisis realizado en el punto anterior se elaboraron los planos detallados:
Figura 5.6

Plano del local
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TITULO: PLANO DE DISTRIBUCION DE LAS OFICINAS DE LA EMPRESA GESTORA DE CAJEROS CORRESPONSALES

MARICARMEN ALEGRE DEXTRE
RICHARD MURNANTE ORBEZO

ESCALA: imm:0.11m | FECHA: 17/08/2021 AREA: 91 m2

Nota. Esquema sugerido
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5.1.2 Cronograma

Tal y como refleja la figura 5.6, la duracion de la implementacion del proyecto es de 22 semanas

Figura 5.7

Cronograma

Nombre de tarea

Estudio

Organizacion

Gestion de Financiamiento
Busqueda de candidatos para cajeros corresponsales
Busqueda del soporte tecnoldgico
Tramites Municipales

Busqueda de Oficina
Implementacion de la Oficina
Instalaciones para operar
Publicidad

Capacitacion del personal

Nota. se tiene una duracion méaxima de 22 semanas

Duracion

4semanas

4 semanas
4 semanas
12 semanas
8 semanas
6 semanas
4 semanas
6 semanas
2 semanas
4 semanas
2 semanas
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CAPITULO VI: ORGANIZACION ADMINISTRATIVA

6.1  Formacion de la organizacion empresarial

En el plano nacional, existen distintos tipos de sociedades mercantiles, las cuales podrian
ser usadas para la constitucion de la empresa, entre ellas se pueden mencionar: Sociedad
Anonima, Sociedad Anonima Abierta, Sociedad Andnima Cerrada, Sociedad Colectiva,
Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada, Sociedad en Comandita, Empresa
Individual de Responsabilidad Limitada.

En cuanto a la definicién de Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada
cuenta con aportaciones de socios en lugar de acciones, las cuales deben ser iguales para

los socios que pueden ser entre 2y 20.

Para el proyecto el tipo de empresa que se implementara serd de Sociedad
Comercial de Responsabilidad Limitada debido a que se requiere aporte de los accionistas
para su funcionamiento dado sus caracteristicas que le permite ser mas dinamica y

adaptable a una empresa pequefia-mediana.

Con la finalidad de constituir la empresa, se tendran que seguir los pasos descritos

a continuacion

e Busqueday reserva del nombre en Registros Publicos

e Elaboracion de la minuta

e Elevar la minuta a Escritura Pablica

e Inscribir la escritura pablica en Registros Publicos

e Obtencidn del numero de RUC y eleccion del régimen tributario
e Comprary legalizar libros contables

e Inscripcion de los colaboradores en Essalud

e Solicitud de Licencia Municipal

6.2 Requerimientos de personal directivo, administrativo y de servicios; funciones
generales de los principales puestos
Con la finalidad de operar adecuadamente la empresa y satisfacer las necesidades de los

clientes, se necesitara los siguientes puestos especificados en la tabla 6.1.
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Tabla6.1

Perfil del personal

Puesto Cantidad  Sueldo base

(S))

Perfil

Gerente General 1

Administrador 1
Analista 1
contable

Analista de 1
tecnologia

Vendedores 1

5500

3500
2200

2200

2 200

Ingeniero Industrial con experiencia en el campo del sistema
bancario. Preferiblemente con estudios de desarrollo de
modelos de negocios en internet y con capacidad de analisis
financiero.

Licenciado en administracion con dos afios de experiencia
Licenciado de contabilidad con dos afios de experiencia

Especializado en desarrollo de paginas web y conexién de
redes.

Estudios Universitarios 6 Técnicos, concluidos 6 en curso.
De preferencia de 24 a 40 afios. Experiencia en ventas de
productos financieros.

Nota. Sueldos promedios

del sector

6.3  Esquema de la estructura organizacional

La organizacion se fundamenta en una estructura de funcionamiento vertical, mediante

tres niveles jerarquicos. La Figura 6.1 detalla dicha estructura.

Figura 6.1

Estructura organizac

ional

)

Gerente
General

)

)

Administrador

;l—/
I
( N
Analista de Analista
tecnologia contable Vendedores
~ J

Nota. Estructura funcional
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CAPITULO VII: PRESUPUESTO Y EVALUACION DEL
PROYECTO

7.1 Inversiones

7.1.1 Estimacion de las inversiones de largo plazo

La estimacion de la inversion requerida para el proyecto se ha organizado en las
categorias de activos tangibles e intangibles. Asi, los activos tangibles constituyen
elementos materiales fisicos como existencias, vehiculos, el equipamiento y los edificios,
entre otros (Baca, 2006). En este sentido, la tabla 7.1 resume la inversion requerida en
equipos la cual asciende a S/ 19 052,5, siendo focalizada principalmente en ordenadores

y sistemas de video vigilancia.

Tabla7.1

Inversion en equipos

Equipo Unidades  Precio Inversion
Computador de escritorio 5 2600,0 13000,0
Impresora Epson 1 650,0 650,0
Video proyector 1 1500,0 1500,0
Extintor 2 149,9 299,8
Telefonia Movil 2 550,0 1100,0
Luces de emergencia 1 139,9 139,9
Kit alarma 1 199,9 199,9
Botiquin 1 42,9 42,9
Video vigilancia 1 1700,0 1700,0
Total 19 052,5

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

Del mismo, modo la tabla 7.2, indica que la inversién en mobiliario de oficina se

sitla en S/ 5 180 estando conformada por escritorios, sillas y otros equipos de oficina.
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Tabla 7.2

Inversion en mobiliario

Equipo Unidades Precio  Inversion
Sillas 12 100,0 1200,0
Mesa de reuniones 1 250,0 250,0
Escritorios 5 320,0 1600,0
Archivador 5 120,0 600,0
Tachos 5 50,0 250,0
Cafetera 1 100,0 100,0
Silla de espera 3 puestos 1 210,0 210,0
Pizarra 1 450,0 450,0
Tv 1 520,0 520,0
Total 5180,0

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

Por tanto, se estima una inversion en activos tangibles de S/ 24 232, 5. Por otra
parte, en referencia a los activos intangibles, son elementos que no adquieren una forma
fisica pero que facilitan el inicio o desarrollo de las operaciones (Baca, 2006). En este
contexto, tal y como refiere la tabla 7.3, se estima un monto total de S/ 36 950,00,
destacandose la inversion en software de oficina con una licencia de cinco afios,
eligiéndose como entorno de trabajo la suite Microsoft Office 356 Empresa Premium con
almacenamiento en la nube de 1 Th con un costo total de S/ 3 450 por equipo.

De igual forma, se incluye una inversion de S/ 5 000 en la remodelacion del local
alquilado, la cual no puede separarse del activo arrendado y se considera un gasto
corriente amortizable en funcion de la vida util del proyecto (Instituto Europeo de
Asesoria Fiscal [INEAF], 2021). Asimismo, la estimacion cubre las condiciones del
contrato de arriendo (dos meses de depdsito y uno adelantado), también se incluyen las

gestiones legales constitutivas y de arranque del negocio.

Tabla 7.3

Inversién en activos intangibles

Equipo Unidades Precio  Inversion
Remodelaciones del local 1 5000,00 5000,00
Deposito arriendo 2 x1 3 1500,00  4500,00
Software de oficina 5 3450,00 17 250,00
Desarrollo Pagina web 6 500,00  3000,00
Constitucién de la empresa 1 900,00 900,00
Licencia de funcionamiento 1 300,00 300,00
Estudio de prefactibilidad 1 2500,00 2500,00
Capacitacion inicial 1 1500,00 1500,00
Gastos de puesta en marcha 1 1500,00 2000,00

Total 36 950,00
Nota. Precios promedio del mercado (S/)
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7.1.2 Estimacion de las inversiones de corto plazo

El capital de trabajo representa, la parte del activo circulante que es necesario erogar antes
de poder generar un volumen de ingresos que rentabilice las operaciones (Baca, 2006).
En el presente caso, el capital de trabajo se estimé por el método del maximo déficit
acumulado, el cual va agregando los saldos deficitarios para cubrir los costos de
produccidén y gastos generales. De esta manera, dicho monto se estima en S/ 52 675,24y

se detalla en la tabla 7.4.

Tabla 7.4
Capital de trabajo

Mes 01 Mes 02 Mes 03 Mes 04 Mes 05

Ingresos 0,00 000 3101878 3101878 3101878
Costo de produccion 1013599 1013599 1013599 1013599 1013599
Materiales 175,00 175,00 175,00 175,00 175,00
Transacciones CC 471481 4714,81 4714,81 471481 471481
Servicios basicos 102,43 102,43 102,43 102,43 102,43
MO directa 5 030,67 5 030,67 5 030,67 5 030,67 5 030,67
Depreciacion fabril 113,09 113,09 113,09 113,09 113,09
Gastos generales 1641413 1641413 1641413 1641413 1641413
Servicios de terceros 2 100,00 2100,00 2100,00 2 100,00 2 100,00
Marketing 723,33 723,33 723,33 723,33 723,33
MO indirecta 12 805,33 12 805,33 1280533 1280533  12805,33
Depreciacion no fabril 169,63 169,63 169,63 169,63 169,63
Amortizacion intangibles 615,83 615,83 615,83 615,83 615,83
Saldo -26550,12  -26 550,12 4 468,66 4 468,66 4 468,66
Déficit acumulado -53 100,24

Nota. Estimacién por el método del maximo déficit acumulado

7.1.3 Estimacion de las inversiones totales

Tal y como refiere la tabla 7.5, se requiere de una inversion total de S/ 114 282,7,
distribuida en S/ 24 232,5 (21%) en activos tangibles, S/ 36 950,0 (24%) en activos
intangibles y S/ 53 100,2 (46%) para capital de trabajo. Asimismo, dicho monto sera
cubierto en un 60% mediante aporte de los socios y el restante 40% con financiamiento
bancario (tabla 7.6).
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Tabla 7.5

Inversion total

Concepto Monto %
Inversién tangible 24 232,5 21%
Inversién intangible 36 950,0 32%
Capital de trabajo 53 100,2 46%
Inversion total 114 282,7 100%

Nota. Estimaciones en Soles (S/)

Tabla 7.6

Financiamiento de la inversion

Concepto Monto %
Deuda 45713,1  40%
Capital social 68569,6 60%
Inversion total 114 282,7 100%

Nota. Estimaciones en Soles (S/)

7.2  Costos de las operaciones del servicio

7.2.1 Costos de materiales del servicio

Dada la naturaleza administrativa de la empresa gestora de cajeros corresponsales se

requieren de un conjunto de materiales de oficina que se detallan en la tabla 7.7.

Tabla 7.7
Costo de materiales

Material Unidad Precio/lu 2022 2023 2024 2025 2026
Resmas de papel Unidad 10,0 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0
Consumibles Unidad 90,0 1080,0 1080,0 10800 1080,0 1080,0
Uniformes Unidad 50,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Fotochek Unidad 30,0 150,0 150,0 150,0  150,0  150,0
Lapiceros Unidad 5,0 60,0 60,0 60,0 60,0 60,0
Folder Unidad 0,5 50,0 50,0 50,0 50,0 50,0
Combos de limpieza Unidad 10,0 240,0 240,0 240,0 240,0 240,0
Total 21000 2100,0 21000 21000 21000

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

7.2.2 Costos de los servicios

Corresponde a las comisiones sufragadas a los cajeros corresponsales por concepto del

servicio de transacciones financieras y pagos ofertado a los clientes (tabla 7.8).
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Tabla 7.8

Costo de servicios en el cajero corresponsal

Tipo de transacciones Unidad Precio/u 2022 2023 2024 2025 2026

Operaciones bancarias  Transaccién 0.5 51553,0 51597,9 516429 516879 517329

Consultas Transaccion 0.3 22840 22860 22830 22900 22920
Recargas Transaccion 0.2 27408 27432 27456 27480 27504
Total 56 577,7 56627,1 56676,4 567258 567753

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

De igual forma, el proyecto requiere del servicio de terceros como el alquiler del
local, limpieza y conexion a internet, ascendiendo a un monto de S/25 200,0. Dicha

proyeccion se muestra en la tabla 7.9.

Tabla 7.9

Costo de servicios de terceros

Categoria Unidad Precio/u 2022 2023 2024 2025 2026
Alquiler Pago mensual 1500,0 18000,0 18000,0 18000,0 18000,0 18000,0
Limpieza Pago semanal 100,0 48000 48000 48000 48000 48000
Internet+Tel Pago mensual 200,0 2400,0 2400,0 24000 24000 2400,0
Total 25200,0 25200,0 25200,0 25200,0 25200,0

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

Por otra parte, también se requiere de servicios basicos como energia eléctrica 'y

agua, en muy poca cuantia, los cuales se muestran en la tabla 7.10.

Tabla 7.10

Costo de servicios basicos

Categoria Unidad  Precio/u 2022 2023 2024 2025 2026
Agua- Sedapal m3 1,77 2124 2124 2124 2124 2124
Energia Eléctrica -ENEL  kWh mes 0,7 1016,7 1016,7 1016,7 1016,7 1016,7
Total 12291 12291 12291 12291 12291

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

Por ultimo, se tiene los costos de marketing los cuales permiten el
posicionamiento del servicio (tabla 7.11), dicha proyeccion abarca las estrategias de
marketing digital como las camparias en redes sociales y offline como las visitas a los

clientes.
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Tabla 7.11

Costos de marketing

Categoria Unidad Precio/u 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Visitas a potenciales clientes Movilidad 100.0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0
Visita de cierre Movilidad 100.0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0 400,0
Campafia en Facebook Servicio mensual 200.0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0
Camparia en Instagram Servicio mensual 200.0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0
Camparia en Google Servicio mensual 200.0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0 2 400,0
Banner Unidad 10.0 150,0 150,0 150,0 150,0 150.0 150,0
Afiches Unidad 10.0 150,0 150,0 150,0 150,0 150.0 150,0
Folletos Millar 100.0 200,0 200,0 200,0 200,0 200.0 200,0
Material Pop Unidad 15 180,0 180,0 180,0 180,0 180.0 180,0
Total 8 680,0 8 680,0 8 680,0 8 680,0 8 680.0 8 680,0

Nota. Precios promedio del mercado (S/)

7.2.3 Costo del personal
Para la seleccion del régimen laboral se estimd el total de ventas proyectadas del afio 2022 en términos de Unidad Impositiva Tributaria (UIT)

tomando como referencia el valor de la UIT de 2021 (D.S. N° 392-2020-EF), resultando:

Ventas proyectadas 2022 _ 277,474.5
Valor por UIT 2021 4,400

Total de UIT = = 63.06 UIT

En consecuencia, la empresa se acogera al régimen laboral especial de la Mype, el cual establece que una Mype son aquellas empresas con
ventas anuales equivalentes a menos de 150 UIT (DS N°013-2013). De esta manera, la tabla 7.12 resume la proyeccion de la planilla para el
régimen laboral correspondiente. Igualmente, la Tabla 7.12 y 7.13 resumen el monto de la planilla segun el tipo de mano de obra que interviene

directa o indirectamente en la configuracion del servicio.
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Tabla 7.12

Costos de planilla

Tipo Cargo N  Salario  CTS  Grat. ESSALUD  AFP 13% Total 2022 2023 2024 2025 2026
basico 15dias 15dias 9%
X 2
AnalistaTl 1 22000 11000 2 200,0 1980  286,0 301840 301840 301840 301840 301840 301840
fﬁ!ﬁﬁ 22000 11000 2 200,0 1980  286,0 301840 301840 301840 301840 301840 301840
g’i'fencct’ade obra 2 603680 603680 603680 603680 603680 60 368,0
gggg 55000 2750,0 5500,0 4950 7150 75460,0 75460,0 75460,0 75460,0 75460,0 75 460,0
Administrador 1 35000 1750,0 3500,0 3150 4550 48020,0 480200 480200 480200 480200  48020,0
Vendedores 1 22000 11000 2 200,0 1980  286,0 301840 301840 301840 301840 301840  30184,0
.“f?ﬂic?i obra 3 1536640 1536640 1536640 1536640 1536640 153664,
Total general 5 214032,0 2140320 2140320 2140320 2140320 214032,0
Nota. Salarios acordes al mercado
Tabla 7.13
Costos de planilla
Categoria 2022 2023 2024 2025 2026
Mano de obra directa 60 368,0 60 368,0 60 368,0 60 368,0 60 368,0
Mano de obra indirecta 153 664,0 153 664,0 153 664,0 153 664,0 153 664,0
Total 2140320 2140320 2140320 2140320 2140320

Nota. Salarios acordes al mercado
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7.2.4 Otros costos

Los otros costos estan referidos a la estimacion de la depreciacion y amortizacion de
activos intangibles. En el caso de la depreciacion, se utilizé el método de linea recta con
un valor residual de 30% (tabla 7.14 y anexo 5). Asimismo, la amortizacion de los activos
intangibles se efectuo a cinco afos, agotandose totalmente al culminar el proyecto (tabla
7.15).

Tabla7.14

Depreciacion

Categoria 2022 2023 2024 2025 2026
Fabril (40%) 13570 13570 13570 13570 13570
No fabril (60%) 20355 20355 20355 20355 20355
Total 33926 33926 33926 33926 33926

Nota. Método de linea recta con un valor residual de 30%

Tabla 7.15

Amortizacion de activos intangibles

Categoria 2022 2023 2024 2025 2026
Remodelaciones del local 10000 1000,0 1000,0 10000 1000.0
Deposito arriendo 2 x1 900,0 900,0 900,0 900,0 900.0
Software de oficina 3450,0 3450,0 34500 3450,0 3450.0
Desarrollo Pagina web 600,0 600,0 600,0 600,0 600.0
Constitucién de la empresa 180,0 180,0 180,0 180,0 180.0
Licencia de funcionamiento 60,0 60,0 60,0 60,0 60.0
Estudio de pre-factibilidad 500,0 500,0 500,0 500,0 500.0
Capacitacion inicial 300,0 300,0 300,0 300,0 300.0
Gastos de puesta en marcha 400,0 400,0 400,0 400,0 400.0
Total 7390,0 73900 7390,0 7390,0 73900

Nota. Amortizados en cinco afos

7.3 Presupuesto de ingresos y egresos

7.3.1 Presupuesto de ingreso por ventas

Para estimar el volumen de ingresos proyectados se utilizd6 como precio de venta por
unidad, el valor unitario de las comisiones que recibe la empresa gestora por cada
transaccion de los cajeros corresponsales de lared. De esta manera, la tabla 7.16 muestra

la evolucion de los ingresos.
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Tabla 7.16

Ingresos proyectados

Tipo de transaccion  Precio/u 2022 2023 2024 2025 2026
Operaciones bancarias 33 3402495 340546,1 3408429 341140,0 3414374
Consultas 1.5 137039 137159 137279 13739,8 137518
Recargas 1.0 182719 18287,9 18303,8 18319,8 183357
Total 3722254 3725498 3728746 3731996 3735249

Nota. Montos expresados en Soles (S/)

7.3.2 Presupuesto de costos del servicio

La tabla 7.17 detalla una proyeccion de costos del servicio que varia entre S/121 631,89

y S/ 121 829,42. En este sentido, los costos de servicio mas relevantes son los atribuidos

a gastos de mano de obra, pago de comisiones a los cajeros corresponsales (CC), y

Servicios a terceros.
Tabla 7.17

Costos del servicio

Categoria 2022 2023 2024 2025 2026
Materiales 2 100,00 2100,00 2 100,00 2 100,00 2100,00
Comisiones a CC 56 577,74 56 627,05 56 676,41 56 725,81 56 775,26
Servicios de terceros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Servicios basicos 1229,14 1229,14 1229,14 1229,14 1229,14
Mano de obra directa 60 368,00 60 368,00 60 368,00 60 368,00 60 368,00
Depreciacion fabril 1357,02 1357,02 1357,02 1 357,02 1357,02
Total 121631,89 12168121  121730,57 12177997 12182942

Nota. Montos expresados en Soles (S/)

7.3.3 Presupuesto operativo de gastos generales

En el caso de los gastos generales, la tabla 7.18 muestra que la proyeccién no sobrepasa

los S/197 mil. En efecto, los gastos generales mas relevantes son los atribuidos al pago

de mano de obra indirecta y servicios a
Tabla 7.18

Gastos generales

terceros.

Categoria 2022 2023 2024 2025 2026

Servicios de terceros 25 200,00 25 200,00 25 200,00 25 200,00 25 200,00
Marketing 8 680,00 8 680,00 8 680,00 8 680,00 8 680,00
Mano de obra indirecta 153 664,00 153664,00 153664,00 153664,00 153 664,00
Depreciacion no fabril 2 035,53 2 035,53 2 035,53 2 035,53 2 035,53
Amortizacion intangibles 7 390,00 7 390,00 7 390,00 7 390,00 7390,00
Total 196 969,53 196 969,53 196 969,53 196 969,53 196 969,53

Nota. Montos expresados en Soles (S/)
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7.4 Financiamiento

7.4.1 Presupuesto de servicio de deuda

El proyecto presentard un financiamiento equivalente al 40% de la inversion total, es

decir, S/45 713,09, el cual sera cubierto por un crédito de Caja Sullana, institucion que

forma parte del grupo de cajas municipales que apoyara, mediante convenio, la puesta en

marcha de la empresa gestora de una red de cajeros corresponsales para Lima Norte. De

esta manera, las condiciones del financiamiento son detalladas en la tabla 7.19:

Capital= 45 713,09

Periodo= 18
TCEA=19,00%
TEM=1,46%
ITF=0,005%
Seguro Desgravamen= 0,023%
Cuota= 2 906,35
Seguro (factor)= 5,777

Tabla 7.19

Tabla de amortizacion

Nc

Amortizacié

Deuda Interés ITF  Seguro Cuota Cuota final Saldo

Cuota n

0000 45 713,09
0001 45713,09 667,49 2 238,87 0,145 10,514 2906,35 2912,28  43474,23
0002 4347423 634,80 2 271,56 0,145 9,999  2906,35 2912,28 41 202,67
0003 41202,67 601,63 2 304,73 0,145 9,477  2906,35 2912,28 38897,94
0004 38897,94 567,98 2 338,38 0,145 8,947  2906,35 2912,28 36 559,57
0005 36559,57 533,83 2 372,52 0,145 8,409  2906,35 2912,28 34187,04
0006 34187,04 499,19 2 407,17 0,145 7,863 2906,35 291228 31779,88
0007 31779,88 464,04 244231 0,145 7,309  2906,35 2912,28 29 337,56
0008 29337,56 428,38 2 477,98 0,145 6,748  2906,35 2912,28 26 859,58
0009 2685958 392,20 2 514,16 0,145 6,178  2906,35 2912,28 24 345,43
0010 2434543 355,48 2 550,87 0,145 5599  2906,35 2912,28 21794,56
0011 2179456 318,24 2 588,12 0,145 5,013  2906,35 2912,28 19 206,44
0012 19206,44 280,45 262591 0,145 4,417  2906,35 2912,28 16 580,53
0013 16580,53 242,10 2 664,25 0,145 3,814  2906,35 2912,28 13916,28
0014 13916,28 203,20 2 703,15 0,145 3,201  2906,35 291228 11213,13
0015 1121313 163,73 2 742,62 0,145 2,579  2906,35 2912,28 8 470,50
0016  8470,50 123,68 2 782,67 0,145 1,948 2906,35 2912,28 5 687,83
0017 5687,83 83,05 2 823,30 0,145 1,308 2906,35 2912,28 2 864,53
0018 2864,53 41,83 2 864,53 0,145 0,659 2906,35 2912,28 0,00

6 601,29 45 713,09 2,62 103,98 52314,38 52420,98

Nota. Montos expresados en Soles (S/)
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Tabla 7.20

Servicio anual de la deuda

Categoria 2022 2023
Amortizacion deuda 29 132,57 16 580,53
Interés 5743,69 857,60

Nota. Montos expresados en Soles (S/)

7.4.2 Presupuesto de estado de resultados

La tabla 7.21, da cuenta que se cumple la hipdtesis planteada al inicio del estudio basada
en que la iniciativa de inversion puede cubrir sus costos y gastos operativos, produciendo
volimenes de utilidad crecientes que varian entre S/31 363,8 y S/36 190,0, es decir 15%
en el periodo 2022-2026.

Tabla 7.21

Estado de resultados

Rubro 2022 2023 2024 2025 2026

Ingreso por ventas 3722254 372549,8 3728746 3731996 3735249
(-) Costo de produccion -121631,9 -121681,2 -121730,6 -121780,0 -1218294
(=) Utilidad bruta 2505935 250868,6 2511440 2514196 2516955
(-) Gastos generales -196 969,5 -196 9695 -196969,5 -196969,5 -196 969,5
(-) Depreciacion 33926  -3392,6  -33926  -33926  -3392,6
(-) Gastos financieros 57437 -857.6 0.0 0.0 0.0
(=) Utilidad antes de impuestos 444877 496489 50781,9 510575 513334
(-) Impuesto a la renta (29.5%) 131239 -14646,4 -149807 -15062,0 -151434
(=) Utilidad neta 313638 350025 35801,3 359956  36190,0

Nota. Montos expresados en Soles (S/)

7.4.3 Presupuesto de estado de situacion financiera

En el caso del estado de situacion financiera, la tabla 7.22 muestra como el volumen de
activos totales se va incrementando desde de S/114 282,7 a S/242 9229, es decir, 113%
en el periodo 2021-2026
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Tabla7.22

Estado de situacion financiera

2021 2022 2023 2024 2025 2026

Activo

Caja bancos 0,0 130138 422184 888022 135580,3 235653,1
Capital de trabajo 53100,2 53100,2 53100,2 53100,2 53100,2 0,0
Activo fijo tangible 242325 242325 242325 242325 242325 242325
(-) Deprec.acum 0,0 3392,6 67851 10177,7 13570,2 169628
Activo fijo intangibles 36950,0 36950,0 36950,0 36950,0 369500 369500
(-) Amortizac.acum. 0,0 73900 147800 221700 29560,0 36950,0
Total Activo 114 282,7 1165140 134936,0 170737,2 2067328 2429229
Pasivo

Prestamos por pagar 45713,1 16 580,5 0,0 0,0 0,0 0,0
Capital 68569,6 685696 685696 6835696 68569,6 68569,6
Resultados acumulados 0,0 00 313638 663663 102167,6 138163,2
Resultado ejercicio 0,0 313638 350025 35801,3 359956 361900
Total pasivo y patrimonio 114 282,7 116514,0 134936,0 170737,2 206 732,8 2429229

Nota. Montos expresados en Soles (S/)

7.5  Flujo de fondos netos

7.5.1 Flujo de fondos econémicos

El flujo de fondos econdmico refleja la capacidad del proyecto para recuperar la inversion

asumiendo un escenario de evaluacion sin financiamiento bancario, es decir, solamente

con el aporte de los socios (Baca, 2006). En esta perspectiva, se observa que el saldo neto
es creciente, pasando de S/ 46 195,7 en 2022 a S/ 108 880,1 en 2026, es decir, un

incremento de 128%. Para estimar el valor de recuperacion de los activos al final del

proyecto, se comparo su valor en libros vs su valor de mercado, deduciendo del valor de

mercado el importe tributario correspondiente a su diferencia con respecto al valor

contable (ver Anexo 6).
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Tabla 7.23

Flujo de fondos econémico

Rubro 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Inversion total -114 282,7

Utilidad neta 31363,8 350025 35801,3 359956 36190,0
(+) Amortizacion de intangibles 7390,0 7390,0 73900 73900 7 390,0
(+) Depreciacion fabril 13570 13570 13570 13570 1357,0
(+) Depreciacion no fabril 20355 20355 20355 20355 2035,5
(+) Gastos financieros (1-T) 4 049,3 604,6 0,0 0,0 0,0
(+) Valor en libros (valor residual) 8 807,3
(+) Capital de trabajo 53 100,2
Flujo neto de fondos econémico -114282,7 46 195,7 46389,7 465838 46778,1 108 880,1

Nota. Montos expresados en Soles (S/). T=29.5% de Impuesto a la Renta

7.5.2 Flujo de fondos financieros

El flujo de fondos financiero parte de la premisa que el proyecto se evaluara con bancario,

y aporte de los socios (Baca, 2006). De esta forma, se observa que la utilidad generada
es creciente, pasando de S/ 13 013,8 en 2022 a S/108 880,1 en 2026, es decir, un

incremento de 737%.

Tabla7.24

Flujo de fondos financiero

Rubro 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Inversion total -114 282,7

Préstamo 45713,1

Utilidad neta 31363,8 350025 35801,3 359956 361900
(+) Amortizacion de intangibles 73900 73900 73900 73900 73900
(+) Depreciacion fabril 13570 13570 13570 13570 13570
(+) Depreciacion no fabril 20355 20355 20355 20355 20355
(+)Valor en libros (valor residual) 8 807,3
(-) Amortizacion del préstamo -29132,6 -16580,5 0,0 0,0 0,0
(+) Capital de trabajo 53 100,2
Flujo neto de fondos econémico -68569,6 13013,8 292045 46583,8 46778,1 108880,1

Nota. montos expresados en Soles (S/)
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7.6 Evaluacién economica y financiera
Para estimar el valor de la tasa de descuento a utilizar en el proceso de evaluacion
economica y financiercual define el costo de oportunidad del capital (en adelante COK)

como:
COK = Rf +(Beta x (Rm - Rf)) + Rp

Asimismo, se estimé el Weighted Average Cost of Capital (WACC), también
denominado coa, se utilizé el Modelo Principal de Valoracion de Activos (CAPM), el

ste promedio ponderado del capital (CPPC), el cual se maneja para descontar los

flujos proyectados y traerlos a valor presente. La formula es:
WACC = %D x Rd + %E x COK

Bajo esta perspectiva, la tabla 7.25 y 7.26 resume los pardmetros utilizados en las
férmulas y estimaciones, resultando una tasa WACC de 13.74%.

Tabla 7.25

Estimacion del Cok

Pardmetros Modelo CAPM

Rf=Tasa de rendimiento de activo de libre riesgo 0,80%°
Rm=Tasa de rendimiento del mercado 17,91%"
D=% de recursos proveniente de financiamiento 40,00%
E=% de recursos provenientes de recursos propios 60,00%
Rp=Riesgo pais 1,38%°
T=Impuesto a la renta 29,50%¢
Rd=Tasa del financiamiento 19,00%
B=Beta Apalancado 1.03°
COK (Modelo CAPM) 19,80%

Nota. Adaptado de Banco Central de Costa Rica [BCCR] (2021) & Damodar (2021) ®, Gestion (2021) ¢,
SUNAT (2021)¢

Tabla 7.26
Estimacidn del Costo promedio ponderado capital (WACC)

Estructura del capital Estructura de capital Costo de capital

Deuda 40,00% 19,00%
Capital propio 60,00% 19,80%
WACC 19,48%

Nota. El Wacc estimado es de 19.48%
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7.6.1 Evaluacién econdmica: VAN, TIR, B/C, PRI
Tabla 7.27

Evaluacién econdmica

Criterio Criterio de Valor  Decision
aceptacion
VAN VAN>0 51851,9 Factible
Relacion B/C >1 1,163 Factible
Tasa Interna de Retorno-TIR >WACC 36% Factible
Periodo de Recuperacion de la Inversion-PRI < 5 afios 3,28 Factible
Nota. Los indicadores muestran valores factibles
7.6.2 Evaluacion financiera: VAN, TIR, B/C, PRI
Tabla 7.28
Evaluacion financiera
Criterio Criterio de Valor  Decision
aceptacién
VAN VAN>0 175 890,8 Factible
Relacion B/C >1 1,170 Factible
Tasa Interna de Retorno-TIR >WACC 43% Factible
Periodo de Recuperacion de la Inversion-PRI < 5 afios 1,97 Factible

Nota. Los indicadores muestran valores factibles

7.6.3 Andlisis de resultados econémicos y financieros del proyecto

Los resultados de la tabla 7.27 y 7.28 indican que en los dos escenarios de evaluacion se

presentan valores factibles en los criterios de VAN, Relacion B/C, TIR y PRI. No

obstante, la maximizacion de la TIR y el minimo tiempo de recuperacion ocurre en la

evaluacion financiera, es decir, con apalancamiento. Por tanto, la propuesta de inversion

con financiamiento bancario presenta factibilidad econdémica.

7.6.4 Analisis de sensibilidad del proyecto

Para realizar el anlisis de sensibilidad se tomo los indicadores de VAN y TIR los cuales

fueron sujetos a tres escenarios de sensibilidad:

A) Variacion del precio unitario (comisiones) de -10% a +10%.

B) Variacion de la demanda proyectada de -10% a +10%.

C) Variacion de los gastos generales de -10% a +10%.
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Dichos resultados se muestran en la tabla 7.29.

Tabla 7.29

Andlisis de sensibilidad

Variacion -10% -5% 0% 5% 10%
A Precio

VAN 44 4524 110171,6 175890,8 2416100 307 329,2
TIR 11% 27% 43% 60% 77%

ADemanda
VAN 44 4524 110171,6 175890,8 2416100 307 329,2
TIR 11% 27% 43% 60% 77%

A Gastos generales

VAN 245456,2 2106735 175890,8 141108,0 106 325,3
TIR 63% 53% 43% 34% 25%

Nota. Los indicadores muestran valores factibles

Los escenarios de sensibilidad arrojan indicadores factibles ain en condiciones
pesimistas de rebaja de 10% de las comisiones por transacciones, disminucién de 10% la
demanda o incremento de 10% los gastos generales. Por tanto, la propuesta de inversion
puede adaptarse a los cambios en dichas variables. De igual forma, con el software
Crystall Ball se simularon 1000 pruebas de variacion en demanda en un rango de 50% a
110% de su valor actual y se graficé su efecto en el VAN, obteniéndose que la
probabilidad de alcanzar un valor de VAN menor a cero (no factible) es de 0.278 siendo
un riesgo aceptable (Figura 7.2).

Figura7.1
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Nota. El riesgo de un VAN negativo es de 27.8%

CAPITULO VIII: EVALUACION SOCIAL DE PROYECTO

8.1 Indicadores sociales

Esta seccion tiene por objeto estimar los posibles beneficios de tipo social que brindara
el proyecto tanto desde una vision cualitativa como cuantitativa. De esta manera, la vision
cualitativa se apoya en los impactos ambientales, laborales y culturales. Por otra parte, la
visién cuantitativa abarca el calculo de los indicadores de densidad de capital, intensidad
de capital y producto-capital. A continuacién, se resumen dichos resultados:

e Impacto ambiental:
Tal y como se detall6 en el capitulo de ingenieria, el impacto ambiental
negativo de la oficina gestora de cajeros corresponsales es muy bajo y puede
ser mitigado con las medidas propuestas de ahorro energético (equipos de
ultima generacion y luminarias LED), ubicacion estratégica de los cajeros
corresponsales, iniciativa de reciclaje de papel y uso responsable del agua en
la oficina.

e Impacto laboral:
En materia laboral se estarian creando cinco empleos directos y unos quince
empleos indirectos, gracias a la puesta en marcha de la red de cajeros
corresponsales. Asimismo, favorecera la creacion de un entorno de trabajo
agradable para los empleados en el que no se le somete a ninguna forma de
abuso o prejuicio, de la mano de procesos de capacitacion oportunos. Del
mismo modo, se abrirdn espacios para que expresen su posible malestar o
ideas para mejorar el servicio prestado.

e Impacto cultural:
El impacto cultural mas importante del proyecto es que ayuda a mitigar la
exclusion financiera que padecen muchos distritos urbanos y rurales del Perd.
Igualmente, se estaria coadyuvando a la dinamizacion de muchas actividades
econdmicas de Lima Norte que estan estancadas por falta de plataformas
financieras locales.

e Densidad de capital:
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Inversion total

Densidad del capitaI:p

114 283
5

Densidad del capital=

e Intensidad de capital:

uestos generados

= 22 857

Inversion total

Intensidad del capital=

Tabla 8.1

Valor agregado

Valor agregado actual

Afio 2022 2023 2024 2025 2026
Mano de obra directa 60 368 60 368 60 368 60 368 60 368
Mano de obra indirecta 153664 153664 153664 153664 153664
Depreciacion y Amortizacion 10 783 10 783 10 783 10 783 10 783
Servicios 1229 1229 1229 1229 1229
Intereses 5 744 858 0 0 0
Utilidad antes de Impuestos 44 488 49 649 50 782 51058 51333
Valor Agregado 276275 276550 276826 277101 277377
Valor Agregado Actual 837 112

Nota. Estimaciones en Soles (S/)
Intensidad del capitaI:M =0,14
837 112,44

e Relacion producto-Capital

Valor agregadoa ctual

Relacion producto-Capital=

Relacion producto-Capital=

Inversion total

837 112,44

114 282,74

8.2 Interpretacion de indicadores sociales

e Relacién densidad de capital

Dicho indicador revela que se requieren de S/ 22 857 para generar cada
empleo directo del proyecto. En este sentido, es una excelente contribucion
para el desarrollo socioeconémico del Pert, especificamente en Lima Norte.

=7,32

e Relacion intensidad de capital

Dicho indicador refleja el aporte del proyecto a través de la inversion total.
En este marco, se obtuvo que por cada sol generado de valor agregado se

requerird de S/0,14 de inversion total, siendo un valor positivo para el

crecimiento socioecondémico del Peru.

Relacion Producto-Capital



Dicho indicador mide la cantidad de soles generados por cada sol invertido.
En este sentido, se reportd que por cada sol de inversion se obtiene S/7,32 de
valor agregado, conformando un valor positivo para el crecimiento

socioecondmico del Peru.
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CONCLUSIONES

Una vez realizado el estudio de factibilidad y en funcion de los objetivos propuestos se

obtuvieron las siguientes conclusiones:

Se evidencié que la iniciativa de inversion puede cubrir sus costos y gastos
operativos, produciendo volimenes de utilidad crecientes en el periodo 2022-
2026.

Se hallé un déficit en la demanda proyectada de transacciones bancarias que unido
a los atributos de: proximidad a las Mipymes, flexibilidad de horarios, seguridad

y bajas comisiones brindan factibilidad de mercado.

La localizacion éptima se situd en el distrito de Los Olivos, por brindar cercania
al mercado de Mipymes, menor competencia y costos de alquiler, asi como

tmanbien facilidad de acceso vehicular.

La estructura organizacional y funcional permitira generar cinco empleos directos

y quince indirectos con un costo de planilla razonable.

El proyecto requiere de una inversion de S/ 114 282,7, la cual genera una TIR
financiera de 43%>WACC, VAN>O0, relacién B/C=>1 un PRI= 1,97 afios.

Por cada sol invertido se obtiene S/ 7,32 de valor agregado, favoreciendo el
crecimiento socioecondmico nacional. La propuesta genera empleos directos y

ayuda a reducir la exclusion financiera en Lima Norte
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RECOMENDACIONES

En este marco, se plantean las siguientes recomendaciones:

Se sugiere realizar el debido monitoreo de los cajeros corresponsales y garantizar
la calidad del servicio propuesto. Asimismo, debe realizarse un seguimiento

continuo de las transacciones para detectar cualquier irregularidad.

En cuanto a la factibilidad de mercado, es imperativo poner en marcha las
estrategias de marketing on line y off line sugeridas en esta investigacion para

poder posicionar el servicio entre las Mipymes de la zona.

Se sugiere especificar correctamente los términos y firmar un acuerdo por escrito
con las cajas municipales para poder prestar los servicios de corresponsalia. Este
acuerdo podria especificar los controles internos aplicables.

Se debe mantener un dialogo continuo y abierto con todos los agentes del sistema,
lo que incluye ayudarles a entender la politica y, cuando sea necesario,

comprometerse a corregir las imperfecciones

Para consolidar la factibilidad econdmica de la propuesta, el analista contable
puede segmentar los cajeros corresponsales, segun sus niveles de operaciones y

estar a atentos al déficit de saldo inicial.

Se recomienda anexar en futuros estudios una politica de responsabilidad social

empresarial que permita expandir los impactos sociales en la zona de Lima Norte.
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Anexos 1: Ticket promedio de cajeros corresponsales por dia

Movilred 6,973,025 235 29,672 2,473 82
Cyrus Express 3,506,896 126 27,833 2,319 77
Cell Power 1,254,347 143 8,772 731 24
Total 11,734,268 504 23,282 1,940 65
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Anexos 2: Resumen del modelo de regresion log-log

Resumen del modelo y estimaciones de los parametros

Variable dependiente: LTran

Ecuacion Resumen del modelo Estimaciones de los parametros
R cuadrado F gll gl2 Sig. Constante bl
Lineal 996 453642 1 2 .002 -11.807 2.126

La variable independiente esLpbi.

Tipo de transacciones 2016 2017 2018 2019
Operaciones bancarias 8.656.605  9.005.208 9.653.518 10.326.156
Consultas 983.705  1.035.081 1.362.850 938.741
Recargas 196.741 310.524 340.712 469.371
Transacciones 9.839.067 10.352.830 11.359.098 11.736.287
PBI 501581 514215 534665 546161
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Anexos 3: Cuestionario aplicado

Pregunta N°1. Indique el nombre de la entidad bancaria con la cual efect(ia la mayor parte de sus
operaciones.

a) Banco de Crédito del Perd

b) Scotiabank

c) Banco Continental

d) Interbank

e) Cajas Municipales_

f) Otras Entidades Financiera___
Si responde la opcidn: e) Cajas Municipales ir a la pregunta 2, de lo contrario continuar con la
pregunta 3.
Pregunta N°2. ; Cudl es el factor que le motiva a seleccionar las cajas municipales como su
entidad bancaria?

a) Facil acceso para el crédito

b) Menos comisiones____

c) Cercaniaal negocio

d) Bajas tasa de interés
Pregunta N°3. ;Su negocio ya funciona como cajero corresponsal?

a) Si, indique a cual red pertenece

b)No
Si responde Si, ir a la pregunta 7, de lo contrario, continuar con la pregunta 4
Pregunta N°4. ;Qué red de cajeros corresponsales suele emplear para efectuar las operaciones
bancarias y pagos de servicios afines a su negocio?

a) Banco de Crédito del Perd____
b) Scotiabank
c) Banco Continental
d) Kasnet
e) Interbank_
f) Otras__
Pregunta N°5. ¢ Cuéanto tiempo se demora en el pago de los servicios bésicos de su negocio u

otras operaciones bancarias afines?

a) Menos de 10 minutos___
b) 11 a 15 minutos___
¢) 16a20 minutos__
d) 21 a25minutos___
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e) 26 a30 minutos__
f) 31amas minutos

Pregunta N°6. Por favor indique el nimero promedio de transacciones por mes que
pudiera efectuar en una red de cajeros corresponsales
a) Operaciones bancarias___

b) Consultas___

c) Recargas
Pregunta N°7. ¢ Desearia usted cambiar de red y/o participar en una nueva red de cajeros
corresponsales en alianza con las cajas municipales?

a) Si__
b) No_
Pregunta N°8. ;Cual es el principal motivo que impide la participacion de su negocio en dicha

red?

a) Seguridad del negocio__
b) Ya forma parte de unared
c) No posee capacitacion en la tecnologia de pago_
d) No conoce el modelo de negocio_
Pregunta N°8. ;Qué tan probable seria su participacion en la nueva red de cajeros

corresponsales? Indique su respuesta del 1 al 10 (1= poco probable, 10= Altamente probable).

Pregunta N°9. ;Estaria dispuesto a realizar operaciones financieras como cliente en una nueva
red de cajeros corresponsales en alianza con las cajas municipales?

a) Si__
b) No
Pregunta N°10. ;Qué tan probable seria su participacién en la nueva red de cajeros

corresponsales? Indique su respuesta del 1 al 10 (1= poco probable, 10= Altamente
probable).
Pregunta N°11. ;/Cual seria el monto minimo de comisién (/S) por tipo de transaccion que
aceptaria para participar como agente corresponsal?
a) Operaciones bancarias
b) Consultas

¢) Recargas
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Anexos 4: Guia de preguntas generadoras del Focus Group.

1. Pregunta: ¢continuard el modelo de los centros de atencién bancarios
tradicionales?

Experto 01: Pienso que los centros bancarios tradicionales no continuaran, es muy
caro abrir sucursales en todas partes, por ello el modelo de agente corresponsal, utilizado
por muchos bancos, seguira creciendo por toda Lima.

Experto 02: A la gente de las zonas remotas incluso de zonas urbanas de Lima le
cuesta mucho ir a las sucursales tradicionales. Eso ha sido corroborado por encuestas y
es por eso es que los agentes corresponsales tienen tanto éxito en zonas remotas.

2. En general, ¢cuales son los retos que viene para la expansion de los agentes
corresponsales?

Experto 01: En el futuro inmediato, no veo ningln reto. De hecho, en lugar de
retos, veo muchas oportunidades. En el futuro los operadores pudieran buscar
incrementar su rentabilidad por la via de pequefios créditos, pero es algo que debe
normarse para no estimular la usura.

Experto 02: EI modelo de cajeros corresponsales es abierto y esperemos que
cuando pase la pandemia se estabilice en negocios mas rentables. Dependiendo de los
costos, y las evaluaciones de las transacciones se pueden evaluar la expansion de los
cajeros corresponsales, para ello necesitamos de nuevos operadores comprometidos con
la calidad del servicio. En el futuro quizas pensemos en cajeros corresponsales moviles,
por ejemplo, empezara en un punto local y se movera mas tarde.

3. ¢Podran las tecnologias afectar las operaciones de los cajeros
corresponsales?

Experto 01: Si claro, se puede aprovechar los agentes ya instalados y utilizar por
ejemplo tu pulgar para la autenticacién biométrica y retirar dinero. Sin embargo, el cajero
corresponsal es un modelo asistido por un personal durante la transaccion. Asi que
conocer la tecnologia no es un parametro relevante. El elemento de confianzay seguridad
es mas relevante para el cliente.

Experto 02: Hoy en dia, gracias a los teléfonos se pueden hacer pagos que hace
afios lucian como imposibles. En la actualidad, los bancos estan &vidos de hacer nuevos

negocios y se han establecido como meta legar a zonas remotas. No obstante, deben
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intentar exprimir las transacciones que les lleguen. En ello, la tecnologia deberia
desempefiar un papel importante. Nuestra accion de supervision deberia poder ayudarnos
a ello. Por ejemplo, la transaccion en un cajero automatico en lagunas zonas cuesta mas
caro que un agente por el traslado y comisiones, mientras que un pequefio comercio puede
costar 5 soles.

4. ¢ Usted cree que los cajeros corresponsales seguiran siendo los mismos?

Experto 01: los cajeros corresponsales estan en su vecindario y la gente los
conoce. Lo mejor es que ofrecen casi un servicio a domicilio. Sin embargo, deben
enfrentar el tema de los costos de las comisiones para poder ser competitivos.

Experto 02: Hemos visto muy pocos avances en el modelo de cajeros
corresponsales peruanos. Pienso que los ciudadanos no aspiran mucho solo quieren un
sitio seguro y limpio para hacer sus transacciones. Recibir un buen trato seguira siendo
un factor clave. Ademas, los clientes no quieren desplazarse mucho para hacer una

transaccion. Esa es su zona de confort.
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Anexos 5: Cuestionario de satisfaccion

El personal del cajero corresponsal tiene las habilidades

y conocimientos sobre los productos y servicios ofrecidos.

En desacuerdo __ Indiferente_ De acuerdo___

El personal es amable y se comporta de forma cortés en el trato.

En desacuerdo _Indiferente De acuerdo

El tiempo de servicio es adecuado

En desacuerdo _ Indiferente_ De acuerdo_

La atencidon del personal permite responder a sus necesidades a tiempo
En desacuerdo _ Indiferente De acuerdo

En general, estoy satisfecho con el servicio del agente corresponsal
En desacuerdo _  Indiferente_ De acuerdo__

En general, el cajero corresponsal funciona correctamente

En desacuerdo _Indiferente De acuerdo

. Algin comentario adicional que quiera

mencionar:
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Anexos 6: Estimacion de la depreciacion

Equipos
Equipo Valor  Vu VR Depreciacién

Computador de escritorio 13,000.0 5 3,900.0 1,820.0
Impresora Epson 650.0 5 195.0 91.0
Video proyector 1,500.0 5 450.0 210.0
Extintor 2998 5 89.9 42.0
Telefonia Movil 1,1000 5 3300 154.0
Luces de emergencia 139.9 5 42.0 19.6
Kit alarma 1999 5 60.0 28.0
Botiquin 42.9 5 12.9 6.0
Supresor de picos 420.0 5 126.0 58.8
Video vigilancia 1,700.0 5 510.0 238.0
Total 2,667.4

Vu= Vida Gtil, VR= valor residual

Mobiliario

Equipo Inversion  Vu Vr Depreciacion

Sillas 1,200.0 5 360.0 168.0
Mesa de reuniones 250.0 5 75.0 35.0
Escritorios 1,600.0 5 480.0 224.0
Archivador 600.0 5 180.0 84.0
Tachos 250.0 5 750 35.0
Cafetera 100.0 5 30.0 14.0
Silla de espera 3 puestos 210.0 5 630 29.4
Pizarra 450.0 5 135.0 63.0
Tv 520.0 5 156.0 72.8
Total 725.2

Vu= Vida util, VR= valor residual
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Anexos 7: Estimacion del valor de recuperacion

Cod Categoria y formula Monto
Vr Valor de recuperacién (B-D) 8,807.30
A Valor en libros 7,269.75
B Valor comercial (Valor en libros + 30%) 9,450.68
C Importe Neto (A-B) 2,180.93
D Impuestos (29.5%) (29.5% x C) 643.37
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