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Resumen

El presente trabajo de investigacién tiene por finalidad evaluar la viabilidad de
implementacion de una empresa de préstamos directos para los segmentos
socioecondmicos C, D y E de la provincia de Huancayo, considerando que el nivel
de bancarizacion en esta zona se encuentra por debajo del 50%, el crecimiento del
sector financiero se halla sobre el 10% vy el nivel de morosidad se encuentra por
debajo del 4%.

Esta propuesta se realiz6 tomando en cuenta que si bien existe una amplia oferta
de empresas formales e informales que ofertan productos crediticios, aun existe un
porcentaje considerable de demanda insatisfecha, que se justifica en el tiempo de
otorgamiento del crédito, las tasas de interés y los requisitos solicitados.

Por lo anterior, el estudio para la implementacion de la empresa de préstamos
directos “CRECEMOS JUNTOS SAC” propone satisfacer las necesidades de
créditos de los segmentos socioeconémicos C, D y E a través del manejo de
atributos basicos y diferenciadores centrados en la rapidez en el otorgamiento del
efectivo, tasas de interés competitivas en los segmentos orientados Yy
acompafiamiento a los prestatarios a través de asesoramiento, capacitacion y
propuestas de emprendimiento en las actividades econdémicas en las que se

encuentren y en otras complementarias a éstas.
Palabras Clave

Préstamos directos, bancarizacion, sector financiero, morosidad, productos

crediticios, tasas de interés, atributos basicos.
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Abstract

The purpose of this research work is to evaluate the feasibility of implementing a
direct loan company for socioeconomic segments C, D and E of the province of
Huancayo, considering that the level of banking in this area is below 50%, the growth
of the financial sector is over 10% and the level of delinquency is below 4%. This
proposal was made taking into account that although there is a wide range of formal
and informal companies that offer credit products, there is still a considerable
percentage of unsatisfied demand, which is justified at the time of granting the loan,
the interest rates and the requested requirements. Due to the above, the study for
the implementation of the direct loan company "CRECEMOS JUNTOS SAC"
proposes to satisfy the credit needs of the socioeconomic segments C, D and E
through the management of basic and differentiating attributes focused on the speed
of granting of cash, competitive interest rates in the targeted segments and support
to the borrowers through advice, training and entrepreneurship proposals in the

economic activities in which they are located and in other complementary activities.
Keywords

Direct loan, banking, financial sector, delinquency, credit products, interest rates,

differentiating attributes.
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Introduccidén

En el Perq, las micro y pequefias empresas (MYPES) representan el 99% de las
empresas y generan mas del 70% de la mano de obra, pero son las mas excluidas
de la economia; generando altos niveles de informalidad por la existencia de
infraestructura tecnoldgica deficiente y/o no adecuada, baja productividad vy
competitividad.

El nivel de bancarizacion en el pais esta por debajo del 32%, concentrado
principalmente en el sector financiero formal, donde los indicadores de rentabilidad
se encuentran entre 10% y 15%, asimismo, el nivel de morosidad esta por debajo
del 5 %; estos indicadores reflejan que, pese a la oferta financiera existente, se

evidencia en el pais una alta demanda de servicios crediticios.

Por lo expuesto, implementar en la provincia de Huancayo una empresa
prestamista que otorgue créditos directos a los segmentos socioeconémicos C, D
y E seria una propuesta viable considerando que se buscard manejar atributos
basicos y diferenciadores centrados en la rapidez del otorgamiento del efectivo,
tasas de interés competitivas en los segmentos orientados y acompafiamiento a los

prestatarios a través del asesoramiento en las actividades que realizan.

16



Capitulo |

Generalidades

1.1. Antecedentes

La provincia de Huancayo es un sector atractivo para el otorgamiento de
créditos, considerando que los niveles de crecimiento anual del sistema
financiero y micro financiero se ubican sobre el 10% y 15%, respectivamente;
asimismo, el nivel de morosidad se encuentra por debajo del 4% y el nivel de
bancarizacion estimado se hallaria en 50% aproximadamente; no obstante,
pese a la amplia oferta de instituciones financieras y micro financieras, aun
existe demanda insatisfecha, sobre todo en los niveles socioeconomicos de
bajos recursos, situacion explicada por las restricciones del acceso al crédito
debido a la informalidad en la que se encuentra un grupo significativo de las
micro y pequefias empresas, los bajos ingresos y el elevado riesgo de impago
de un grupo del sector dependiente, los requisitos y tramites engorrosos para
el otorgamiento de crédito, el tiempo de entrega del efectivo que oscila entre
3 a 5 dias, las garantias y avales solicitados, entre otros.

Por otro lado, el financiamiento de créditos realizado por prestamistas no
regulados en la provincia de Huancayo se caracteriza por su estructura sobre
una relacion personal, en la cual el acreedor concede el préstamo a una
determinada tasa de interés, en algunos casos, con una garantia de tipo
prendaria que la respalde y otra previa evaluacion del crédito; son créditos a
corto plazo, destinados principalmente a financiar necesidades de capital de
trabajo y bienes de consumo. El tramite es bastante simple, el monto varia de
acuerdo al tipo de crédito, la capacidad de pago y la garantia; sin embargo,
respecto a los costos de los préstamos, éstos son superiores a los asumidos
por empresas del sistema financiero regulado. No obstante, es preciso
mencionar que no todas las empresas prestamistas actian bajo informalidad,
ya que son registradas en SUNAT e inscritas en SUNARP, siendo su
operatividad formal mas no regulada por parte de la Superintendencia de
Banca, Seguros y AFP’S - SBS y el Banco Central de Reserva del Pert —

BCRP; esta situacion es justificada por los tipos de operaciones a realizar
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1.2.

(Captaciones y Colocaciones) y por los requisitos solicitados por los
respectivos organos para ser regulada, siendo estos los niveles patrimoniales
requeridos por tipos de instituciones financieras (Bancos, CMAC, CRAC,
EDPYMES).

Por lo expuesto, implementar en la provincia de Huancayo una empresa
prestamista que otorgue créditos directos a los segmentos socioeconémicos
C, D y E seria una propuesta viable considerando que se buscard manejar
atributos basicos y diferenciadores centrados en la rapidez del otorgamiento
del efectivo, tasas de interés competitivas en los segmentos orientados y
acompafiamiento a los prestatarios a través del asesoramiento en las

actividades que realizan.

Determinacion del Problema

En el Peru, las micro y pequefias empresas (MYPES) representan el 99% de
las empresas y generan mas del 70% de la mano de obra, pero son las mas
excluidas de la economia; pues, estan consideradas como empresas con
infraestructura tecnoldgica deficiente y/o no adecuada, con una baja
productividad y competitividad y, por esa razon, su participacion del PBI es en
promedio del 40%, esto de acuerdo a lo sostenido por el presidente del Comité
de la Pequena Industria (COPEI) de la Sociedad Nacional de Industrias (SNI),
Jorge Sanchez Milla (Diario Gestion,2014).

Segun datos publicados por el INEI, al 2012 se tenia 74.3% de la fuerza
laboral trabajando fuera del sector formal, donde tres de cada cuatro
empleados en el Perl laboraba en situaciéon de informalidad. A nivel de
provincias, la situacion es mas critica, ya que 15 regiones del pais tienen mas

del 80% de su fuerza laboral en la informalidad.

A nivel de actividad econdmica, la mayoria de trabajadores se ubica en el
sector agricola alcanzando el 29.6% del empleo nacional. Por su parte, los

sectores comercio, servicios y manufactura representan el 17.8%, 13.3% y
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11.4% de las planillas, respectivamente.

Segun el INEI, en el pais el 50.1% de trabajadores son asalariados, el 37.6%
son independientes y el 12.5% realizan laborales en unidades familiares que

no son remuneradas.

Por otro lado, el sistema financiero peruano esta conformado por instituciones
financieras reguladas por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP’s
(SBS): Bancos, Financieras, Cajas Municipales, CRAC’s, EDPYME’s y otras
especializadas. No obstante, ante la creciente demanda insatisfecha de la
poblacion excluida por las entidades mencionadas, ha surgido una importante
cantidad de entidades no reguladas por la SBS, como son las ONG’s que
ofrecen financiamiento de créditos, Casas de Préstamo, Prestamistas y las
Cooperativas de Ahorro y Crédito (COOPAC’s), estas ultimas supervisadas
por la Federacion Nacional de Cooperativas de Ahorro y Crédito del Peru
(FENACREP); asimismo, existe un grupo de personas naturales y/o juridicas
que operan de en la informalidad, es decir fuera de los marcos legales y

normativos gue rigen la actividad econdémica.

Al afio 2014, el nivel de bancarizacién a nivel nacional fue de 32% del PBI,
sustentado en la inclusién financiera; donde en los ultimos 20 afios el nivel de
bancarizacion se triplic6 pasando de 10% en 1993 a 30% el afio 2013; de

acuerdo a lo sefalado por Oscar Rivera (Presidente de ASBANC)

A nivel de la region Junin, existe un total de 19,263 micro y pequefas
empresas, que representan el 5,7% del total a nivel nacional; el 96% de éstas
se dedica al Comercio y se ubican en diversos rubros; el crecimiento de este
sector econdmico se sustenta en la gestion interna, su estructura y acceso a
creditos; en este contexto, las MYPES son las que han impulsado el
crecimiento de créditos bancarios en 20% en los ultimos afios, sin embargo,
por diversas situaciones un buen porcentaje de las MYPES se encuentran
atrasadas en los pagos de sus deudas bancarias o las han refinanciado, lo

que estaria conllevando a un deterioro de la cartera de las colaciones
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1.3.

crediticias a las micro y pequefias empresas; seguln una investigacion
realizada por los catedraticos de la Facultad de Economia de la Universidad

Nacional del Centro del Pert (UNCP), Jesus Chavez Villarroel y Juan Lino

Quispe.

Respecto a la poblacién en edad de trabajar - PET a nivel de la region Junin,
esta asciende a 854,494 habitantes, representando el 69.8% del total. La
poblacién econdmicamente activa - PEA representa el 53.9% de la PET, lo
gue vendria a ser 460,464 habitantes. Teniendo en cuenta lo expuesto, se
define el problema como:

¢Existe una empresa prestamista rentable y sostenible que oriente sus
productos crediticios a la demanda insatisfecha en los segmentos
socioecondémicos C, D y E de la provincia de Huancayo, que no son atendidos

por las empresas financieras reguladas?

Justificacion de la Investigacion

El presente trabajo de investigacion busca evaluar la rentabilidad empresarial
y apoyar al crecimiento de los clientes de escasos recursos econdmicos de la
provincia de Huancayo, a través del otorgamiento de microcrédito y el

acompafamiento en el desarrollo de sus negocios o emprendimientos.

La propuesta de negocio se sustenta en que existen grupos econémicos no
atendidos o insatisfechos con el servicio que ofrecen las empresas financieras
reguladas y que estan dispuestos a pagar un interés mayor a cambio de la
rapidez en la entrega del efectivo, la oportunidad y flexibilidad en requisitos y
garantias.

Con el estudio, se busca asegurar los niveles de rentabilidad esperados por
la empresa prestamista en segmentos de alto riesgo y contribuir al desarrollo
social y econdmico de la poblacién de los segmentos socioeconémicos C, D

y E de la provincia de Huancayo.
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1.4. Objetivos Generales y Especificos
1.4.1. Objetivo General:

Analizar la viabilidad econOmica y de sostenibilidad para la
implementacién de una empresa de préstamos directos orientada a
los segmentos socioecondmicos C, D y E desatendidos por las

empresas financieras reguladas en la provincia de Huancayo.

1.4.2. Objetivos Especificos:

a. Estimar el volumen de mercado para la empresa prestamista, en
los segmentos socio econémicos C, D y E de la provincia de
Huancayo.

b. Identificar los tipos de créditos requeridos por la poblacion de los
segmentos socioeconémicos C, D y E de la provincia de
Huancayo.

c. Determinar la viabilidad econdmica y financiera del estudio para
la implementacion de una empresa prestamista en la provincia

de Huancayo.

1.5. Descripcién del Producto y Servicio

La implementacién de la empresa de préstamos directos “CRECEMOS
JUNTOS SAC” tiene como propodsito otorgar créditos a la poblacién
econdmicamente activa ubicada en los segmentos socioeconémicos C, Dy E,
gue no son atendidos o se encuentran insatisfechos por los servicios recibidos
de las empresas financieras reguladas.

Los productos y servicios incluidos en la propuesta de implementacion de la

empresa de préstamos directos “CRECEMOS JUNTOS SAC” se

caracterizaran por lo siguiente:

v Los créditos seran otorgados a personas naturales.

v Los créeditos seran otorgados bajo 02 modalidades: (01) Créditos
micro empresariales con evaluacion crediticia y (02) Créditos de
Consumo con garantias reales de acuerdo al monto solicitado, hasta
el 70% del valor de la garantia.
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Los montos de los créditos oscilaran preferentemente entre S/. 500.00

y S/. 3,000.00.

La frecuencia de pago sera de forma diaria, semanal y mensual;

donde el plazo maximo de devolucion del crédito sera de un mes.

Las tasas de interés oscilaran entre el 5% - 10% mensual, de acuerdo

a la frecuencia de pago.

Se brindard asesoramiento, capacitacion y propuestas de

emprendimiento a los clientes, de acuerdo a sus necesidades, entre

estas:

* Finanzas personales y manejos de presupuestos familiares.

= Capacitacion para negocios en: Manejo de Costos Yy
presupuestos, Calidad de servicio a clientes, Generacion de valor
agregado en su actividad y formacion de cluster.

» Emprendimientos individuales y/o grupales con apoyo de
organizaciones, locales, nacionales e internacionales orientadas

a desarrollo social.

1.6. Alcances y Limitaciones de la Investigacion

1.7.

El estudio se limita a la poblacion de la provincia de Huancayo, comprendida

en los segmentos socioeconomicos C, D y E, que no son atendidos o se

encuentran insatisfechos por los servicios recibidos de las empresas

financieras reguladas.

Metodologia

1.7.1.

Tipo de Investigacion

La presente investigacion utiliza principalmente el enfoque
cuantitativo, pues implica un conjunto de procesos, secuencial y
probatorio, que, partiendo de la idea y problema de investigacion, asi
como larevision documentaria de investigaciones relacionadas, aplica
herramientas de disefio, muestreo, recoleccion de datos y andlisis,

para llegar a un conjunto de resultados.
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1.7.2.

Por su finalidad, se trata de una investigacion aplicativa, pues arriba
a una propuesta de proyecto empresarial cuya aplicacion practica es
evaluada mediante los estudios de mercado, técnico y econémico-
financiero, con los cuales se demuestra su factibilidad.

Por su tipo, se trata de una investigacion descriptiva, pues detalla
cdmo es y como se manifiesta el problema de estudio. Especifica
propiedades, caracteristicas y perfiles del mercado financiero en el
ambito geografico de estudio. Asi mismo, muestra con precision las

dimensiones de la actividad financiera en la region.

Proceso de Muestreo

Teniendo en cuenta el &mbito de intervencién propuesta, se tomo
como universo a la poblacion entre 15 — 64 afios de edad de la
provincia de Huancayo, esto de acuerdo a la informacién obtenida por
el Instituto Nacional de Estadistica e Informética - INEI, la misma que
nos permitira obtener una muestra representativa que conciba
conclusiones semejantes a las que se lograria si se estudiara al
universo total.

La muestra se determiné de la siguiente forma:

a. Formula para determinar muestra — Tamafo de Poblacion

Conocida
Ng?Z*?
(N —1)e?+ g2Z*

ﬂ:

Dénde:
n = Tamafno de la muestra.

N = Tamafo de la poblacion.

7 = Desviacion estandar de la poblacion que, generalmente cuando
no se tiene su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor
constante que, si no se tiene su valor, se lo toma en relacion al

95% de confianza equivale a 1,96 (como mas usual) o en
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1.7.3.

relacion al 99% de confianza equivale 2,58, valor que queda a
criterio del investigador.

e = Limite aceptable de error muestral que, generalmente cuando no
se tiene su valor, suele utilizarse un valor que varia entre el 1%
(0,01) y 9% (0,09), valor que queda a criterio del encuestador,

para el presente plan se utilizé el 5% (0,05)

Teniendo en cuenta la formula, se calculé la muestra, tal como se

muestra a continuacion:

N = 127,297

o= 0,5.
Z = 95%

e =5%

n =383

La encuesta se realizo sobre una muestra de 400 encuestas, estuvo
dirigido a personas en actividad economica, entre 18 y 60 afios de
edad y preferentemente de los segmentos socioeconémicos C, Dy E,
de las actividades econ6micas de comercio, servicio y transporte,
principalmente. Las encuestas se desarrollaron en zonas claves
delimitadas de los distritos de Huancayo, Chilca y ElI Tambo;
asimismo, el numero de encuestas se determiné6 en base a la

estructura de poblacion de los distritos en la provincia de Huancayo.

Disefio de Instrumento

Para la recoleccion de datos y el registro de la informacién nos
basamos en encuestas, teniendo en consideracion el objetivo del
estudio de mercado que es analizar la demanda y oferta para la
implementacion una empresa de préstamos directos en la provincia

de Huancayo.

La encuesta fue formulada en base a la percepcién y experiencia de

la muestra determinada respecto al proceso creditico ya sea a traves
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1.7.4.

de una empresa del sistema financiero o de un prestamista en
particular, para tal fin se realizaron las encuestas teniendo en cuenta
la participacion poblacional del ambito de intervencion definido
(Distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca) y otros factores como el
rango de edad de la poblacion, el género y la actividad econdémica.

Andlisis e Interpretacion de la Informacion

Los resultados obtenidos fueros procesados y analizados, cuyos
resultados se presentan en el Capitulo de Estudio de Mercado, que
finalmente permitieron arribar a las conclusiones y recomendaciones

del presente trabajo de investigacion.
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Capitulo Il

Estructura de la Industria

2.1. Descripcion del Sector
El crecimiento econémico sostenido de la economia peruana se ha visto
reflejado en la mejora de los ingresos de la poblacion y la reduccion de los
niveles de pobreza; no obstante, para continuar reduciendo la pobreza en el
pais es necesario combatir la vulnerabilidad de los pobres e incrementar su
acceso a oportunidades. Para lograr estos propdsitos, el Banco Mundial
(2000) sostiene que es necesario hacer que los pobres se vuelvan participes
de los beneficios del mercado a través de las siguientes medidas: (i) desarrollo
de la infraestructura; (ii) fomento de tecnologias de la informacion; (iii) mejora
del capital humano (educacién y salud); y, (iv) acceso a los mercados

financieros.

Respecto de los accesos a los mercados financieros, el Banco Mundial (2008),
sefala que las personas que cuentan con acceso al sistema financiero formal,
son aquellas que utilizan los servicios financieros formales y aquellas que
pudiendo utilizarlos optan por no hacerlo, denominandolo exclusion voluntaria
del uso de servicios financieros formales; esto sucede por diversos factores,
entre estos: Por motivos culturales (desconfianza hacia las instituciones
financieras), motivos religiosos (no ahorran ni contraen deudas con terceros),
otros utilizan unicamente efectivo.

Por otro lado, se tiene al conjunto de personas que no son usuarios de los
servicios financieros debido a que no tienen acceso a los mismos; a los cuales
se les denomina exclusion involuntaria del uso de servicios financieros
formales. Dentro de las razones de exclusidon se tienen la falta de ingresos y

el elevado riesgo de impago.

El sistema financiero formal atiende a aquellas personas que tienen los
ingresos suficientes para pagar un préstamo y que tienen un riesgo de impago
razonable; ademas, buscan servir como plataforma de pagos y constituir

cuentas de deposito. Otras razones adicionales estan relacionadas al marco
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contractual y de informacion crediticia vinculada a los servicios financieros en
determinadas localidades (recoger informacién crediticia o establecer
contratos con los miembros de una poblacion puede resultar tan costoso que
las operaciones de las instituciones financieras en una localidad ya no son

viables desde el punto de vista comercial).

El mercado de créditos opera en un contexto donde a diferencia de otros
existe una serie de imperfecciones que hacen que sea usual que no se
encuentre el equilibrio en los precios (Stiglitz y Weiss, 1981, Jaffee y Stiglitz,
1990). En este mercado la transaccidn consiste en que el prestamista entrega
un bien (el crédito) al prestatario a cambio de una promesa futura de pago,
que podria ser incumplida; donde para evitar lo Gltimo, los prestamistas hacen
una serie de mecanismos ex ante (evaluacion de la capacidad y voluntad de
pago, incentivos para promover la autoseleccion) o ex post (seguimiento de la
actividad financiada durante la vigencia del contrato y acciones judiciales y/o
captura del bien ante el incumplimiento en el pago). Otros componentes
importantes son la determinacion de la tasa de interés y los montos, que

influyen en la decision de pago de los prestatarios.

Actualmente, el mercado del crédito esta conformado por empresas reguladas
y no reguladas, éstas ultimas se dividen entre formales e informales, donde:
Las empresas reguladas son todas aquellas unidades formales, supervisadas
por la Superintendencia de banca, seguros y AFP — SBS y se rigen a las
condiciones del mismo mercado. Actualmente, el sistema financiero peruano
esta conformado por Bancos, Financieras Cajas Municipales, Cajas Rurales,
EDPYMES vy otras especializadas.

Las empresas no reguladas — formales, se caracterizan por contar con RUC,
estar inscritos en SUNARP y en muchos casos registradas y supervisadas por
la SBS a través de la Unidad de Inteligencia Financiera del Peru (UIF-PERU)
como Sujetos Obligados a informar; dentro de este grupo tenemos a las
Cooperativas de ahorro y crédito, ONG, casas de préstamo y prestamistas.
Las empresas no reguladas — informales, se caracterizan por no contar con

RUC y no ser supervisadas por la SBS debido a no estar registrados en la

27



UIF-PERU como Sujetos Obligados a informar, éstas operan fuera de los
marcos legales que rigen la actividad econémica; en este grupo tenemos a
Cooperativas de ahorro y crédito, casas de préstamo y prestamistas.

Es preciso mencionar que las empresas informales operan en un contexto de
dificultades e imperfecciones que les imponen los mercados asociados como
el mercado formal y de bienes (Floro y Yotopoulos, 1991); se caracterizan por
operar basados en la confianza, relacion muy personal entre ambas partes y
un manejo de informacion a escala local; no obstante, al no estar reguladas
estas empresas estan mas expuestas a la no recuperacion del crédito, ya que
sus procedimientos a aplicar como instrumentos de recuperacion no permiten
la coaccion legal; asi como por los montos otorgados, es probable que la
recuperacion resulte mas costosa.

Segun Indacochea (1989) y Raccanello (2013), se puede enumerar siete tipos
de financiamiento informal, entendiendo a éste como aquel que se otorga

fuera del sistema financiero, formal o supervisado:

a. Préstamos de familiares y amigos: Tipicamente no involucra el cobro
de intereses, y estan basados en relaciones de confianza entre las partes
y acuerdos implicitos de reciprocidad.

b. Sistema de “pandero” o juntas: También conocido como sistema de
“fondos colectivos”, consiste en formar grupos de personas que aportan
periodicamente a una bolsa de dinero que usualmente se adjudica
mediante un sorteo o un remate. El objetivo de este sistema puede ser
la ayuda mutua, el ahorro-inversién o el obtener financiamiento para
alguna operacion. De este modo, con este esquema de préstamos, el
sector informal “autogenera sus propios recursos y se autofinancia”.

c. Crédito de proveedores: Modalidad bastante difundida, que se lleva a
cabo entre una empresa proveedora, que suministra algun tipo de bien
(mercaderias, insumos, maquinarias, suministros, etc.) y servicios a sus
clientes (que usualmente son otras empresas dedicadas al comercio),
difiriendo el pago correspondiente por determinado periodo de tiempo.

d. Crédito al minorista o el fiado: Se da usualmente sin el otorgamiento

de garantias especificas, generalmente en pequefias ventas a domicilio.
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Los costos adicionales (como el cobro de algun interés compensatorio)
se recargan al precio final del bien.

Casas de empefio: También conocidos como “préstamos pignoraticios”,
suelen ser preferidos por el publico debido a que los tramites son mas
rapidos que los del sector bancario y por ende mas cémodo y funcional
(Raccanello 2013). En general, los controles que se llevan a cabo se
relacionan con una verificacion de la identidad del pignorante (persona
gue recurre al financiamiento) y con la comprobacién de la procedencia
licita del objeto a empefiar. Los préstamos son de corto plazo. El
pignorante, al vencimiento de cada periodo (generalmente mensual)
segun lo estipulado por el contrato tiene tres opciones: renovar el
préstamo pagando los intereses devengados (refrendar la prenda),
recuperar la prenda pagando la deuda correspondiente (capital e
intereses) o0 no pagar, y consecuentemente perder la propiedad del
objeto. Cuando un bien en prenda es subastado, o vendido al pablico, la
casa de empeiio esta obligada a entregar la demasia al pignorante (la
diferencia entre el precio de venta y la suma de todos los costos).

ONG (Organismo No Gubernamentales: Entidades formales que
suelen brindar financiamiento de distintos tipos (créditos solidarios,
individuales, para mejoramiento y ampliacion del hogar, entre otros)
fuera del ambito de supervision de la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP (SBS). Las ONG tienen mas una orientacién social que
de negocio, lo que responde directamente a que dichas entidades no
tienen un fin de lucro.

Prestamistas individuales o agiotistas: Es el caso que se analiza en
el presente estudio. La operacion de crédito esta estructurada sobre una
relacion personal, en la cual el acreedor concede el préstamo a una
determinada tasa de interés y, en algunos casos, con una garantia de
tipo prendario que la respalde. Se identifica dos grandes grupos de
prestamistas. El primero, constituido por personas que se dedican
exclusivamente a esta actividad, y el segundo, formado por personas
que ejercen esta actividad como complementaria, en sus casas, a fin de

rentabilizar sus excedentes de dinero y obtener un retorno superior al del
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sistema financiero. Es un crédito a corto plazo, destinado a financiar
necesidades de capital de trabajo, bienes de consumo y, en algunos
casos, bienes de capital. El tramite es bastante simple, en ciertas
circunstancias basta con la entrega de una garantia, la cual varia en
funcién del monto del crédito, y que puede ser de diversos tipos, como
oro, joyas, artefactos electrodomésticos, vehiculos, terrenos, casas, etc.
Los costos de estos préstamos son muy superiores a los del sistema

formal.

En el Perd se han realizado multiples estudios de financiamiento informal,
donde resaltan la heterogeneidad tanto en las caracteristicas de los
prestamistas como en los prestatarios; adicionalmente resaltan que (i) En
términos de cobertura el crédito informal es la fuente mas importante de
créditos para los pobladores de escasos recursos, (ii) Las transacciones se
basan en buena medida en el uso intensivo de informacion captada a través
de relaciones sociales y/o econdmicas anteriores al crédito, (iii) Los prestamos
son de corto plazo y estdn destinados mayoritariamente a actividades
comerciales y/o al consumo, (iv) Practicamente, no existen barreras a la
entrada para el otorgamiento de crédito, (v) Las actividades de los prestatarios
estan interrelacionadas con las actividades del prestamista del sector real, (vi)
Existe una amplia gama de productos financieros y de prestamistas

informales.

Del estudio de Financiamiento informal en el Perd, se desprenden las

siguientes evidencias:

o El financiamiento no formal es el mas importante para los sectores de
bajos ingresos en términos de numeros de transacciones realizadas.

o El sector no formal no es necesariamente la fuente mas importante en
términos de volumen de transacciones.

o Los montos promedio prestados son mas importantes en el caso de las

fuentes formales, y mas reducidos en el financiamiento informal.
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El financiamiento informal, surge en esencia para cubrir la demanda no
satisfecha por el sector formal, en ese sentido la consideran una fuente
mas complementaria que sustituta.

Los objetivos del financiamiento no formal. El objetivo central del
financiamiento no formal es principalmente viabilizar el desarrollo de sus
actividades en el sector real; a diferencia del sector formal, cuya
especializacion misma lo lleva a buscar la maximizacion del beneficio en
su actividad crediticia.

Las limitaciones del financiamiento formal y no formal. El financiamiento
informal tiene una serie de limitaciones que restringen su impacto sobre
los prestatarios, la principal, son sus reducidos montos. Asimismo, todas
las fuentes tienen una escasa cobertura del financiamiento de
inversiones.

La tecnologia crediticia y los productos crediticios. Los diferentes tipos
de prestamistas utilizan tecnologias crediticias distintas a sus préstamos
en funcion de los riesgos que perciban de sus transacciones. De esta
manera, se aprecia una mayor flexibilidad en los requisitos del sector
informal, que esta estrechamente asociada con la mayor presencia de
relaciones de largo plazo, tanto respecto de las transacciones distintas a
las del crédito como del crédito mismo.

Los productos crediticios. Los productos financieros que satisfacen las
demandas por capital de trabajo y consumo corriente presentan
caracteristicas diferentes segun los distintos tipos de prestamistas.
Principales demandas: capital de trabajo y consumo. Existe una
demanda de financiamiento en los sectores de bajos ingresos; esta
demanda se destina basicamente a capital de trabajo o sirve para
financiar determinados tipos de consumo (estable, bienes durables o
semidurables, financiar contingencias, etc.)

Las ventajas del financiamiento no formal. El sector no formal ofrece
ventajas para los estratos de bajos ingresos: bajos costos de
transaccion, periodos cortos de evaluacion y desembolso, flexibilidad en

el pago y ante contingencias, trato personalizado y riesgo compartido.
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Las desventajas del crédito informal. Si bien se suele partir del supuesto
gue el crédito informal es mas caro que el crédito formal, este punto seria
poco relevante en las decisiones de los demandantes de bajos ingresos
pues estos tienen créeditos informales por periodos cortos por tiempo y
por montos pequefios y por lo general operan con bajas razones deuda
/ patrimonio.

El crédito sin fronteras: Entre lo formal y lo no formal. No existen
diferencias significativas en cuanto a las condiciones socio-demogréficas
entre los prestatarios que trabajan con crédito formal y aquellos que
tienen crédito no formal. Sin embargo, en este caso si es importante el
patrimonio (lo que refleja una de las principales caracteristicas del crédito
formal, que es la exigencia de garantias) y, sobre todo la condicién de
no ser pobre para obtener un crédito formal.

Las relaciones entre el sector formal y no formal son de
complementariedad mas que de competencia. En estas relaciones, y en
general en la estructura del mercado financiero, son determinantes las
caracteristicas de las actividades economicas financiadas. También es
cierto que la importancia del financiamiento no formal es mayor ahi
donde este puede reducir las fallas de los mercados que impiden en la
practica las operaciones del sector formal.

La demanda por financiamiento es una demanda derivada de una
funcion de produccién o consumo particular. Esto implica que las
caracteristicas de los contratos de crédito estan inevitablemente
influenciadas por las caracteristicas de la actividad econémica
financiada.

Las tasas de interés de los créditos informales. El financiamiento informal
tiende a ser mas caro que el resto de las fuentes. Este costo estaria
compensado por la mayor calidad del servicio ofrecido y se justificaria
por la elevada rentabilidad de las actividades financiadas.
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2.2. Andlisis del Sector:

El presente estudio propone la implementacién de una empresa prestamista,
que no sera regulada por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, pero
si actuard formalmente, es decir, sera registrada en SUNARP, SUNAT, asi
como serd inscrita en la Unidad de Inteligencia Financiera del Perd como
Sujeto Obligado a informar; asimismo, el ambito de operaciones de la empresa

sera a nivel de la provincia de Huancayo — departamento de Junin.

A nivel del sistema financiero, en la provincia de Huancayo, especificamente
los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca operan 22 empresas financieras
a través de 75 oficinas; mientras que el sector no regulado agrupa a 50
entidades financieras, entre estas: 17 Cooperativas de ahorro y crédito, 30
casas de préstamo y 03 ONG.

ONG, 3

Cooperativas de
Ahorroy
Crédito, 17

| 50
, unidades

financieras No
Regquladas

Casas de
Prestamo, 30

Grafico 1. Entidades Financieras No Reguladas
Elaboracion: Autores de la investigacion

Del total de empresas no reguladas, 38 empresas se encuentran dentro de las
entidades formales, de las cuales 22 estan inscritas en la UIF-PERU y son
supervisadas. Es preciso mencionar que no se pudo determinar el nimero de

prestamistas, al no existir registros sobre éstas.
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Tabla 1:

Entidades Financieras No Reguladas (Distritos de Huancayo — El Tambo —

Chilca)

Supervision UIF-

Tipo PERU Tipo Unidad N° Empresas
Cooperativas de Ahorro y Crédito 9
Supervisada Casas de Préstamo 10
ONG 3
_ Cooperativas de Ahorro y Crédito 5
g No Supervisada Casas de Préstamo 11
E Prestamistas NI
T Cooperativas de Ahorro y Crédito 3
% No Supervisada Casas de Préstamo 9
£ Prestamistas ND
TOTAL 50

Elaboracion: Autores de la investigacion

El cuadro siguiente detalla las entidades financieras no reguladas formales e

informales por tipo de entidad, entre estas las cooperativas de ahorro y crédito,

las casas de préstamo y las ONG.

Tabla 2:

Unidades Financieras No Reguladas - (Distritos de Huancayo — El Tambo —

Chilca)

Unidades Financieras No Reguladas - 50

Cooperativas De

Ahorro Y Crédito Casas De Préstamo Ong
17 30 3
Productores Corpo_ramon De _ Creditigo ADES
Artesanales Inversiones Mercurio
Volcan Del Valle Créditos Créditos Unién CRECER
Comerciante De Emprende Pyme Exito Horizontes*
Huancayo
El Tumi Exchange Net Per( Mi Gente
Huancavelica Ga Finanzas ?rupo_Econ‘c.Jmlco

Soluciones

Integracion

San Cristobal De
Huamanga
Santa Maria
Magdalena
Sefor De Los
Milagros

Crediplata

Inversiones Innova

Origen Hd

Prestamos Justo A
Tiempo Hvca

Progresando

Ssurgir

Inversiones Alemar

Inversiones Creditodo

Inversiones Crm
Finanzas

Inversiones Curi

Inversiones Presta
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Unidades Financieras No Reguladas - 50

Cooperativas De
Ahorro Y Crédito

Casas De Préstamo Ong

17

30 3

Jehova Jireh

Corporacién Lopez Jaef  Microcréditos Contigo

Amigo San Pablo Credi Solucion Presatamos Solution

Financia Peru

Servi. MUlt. V. Radl Haya Soluciones J.O.

De La Torre Inversiones
La Mano Amiga Arsaripi De Santa Rosa Tu Opcién
Capac Yupanqui Asoc. Sol Wanka Corp. Andina

Coopbank

Desarrolando Peru

Corp. Coop. Etica

Elaboracion: Autores de la investigacioén

2.2.1.

Matriz de Perfil Competitivo.

Para la determinacion del perfil competitivo se tomé en cuenta a las

empresas con caracteristicas similares al proyecto, dentro de estas

tenemos a las siguientes:

(@]

(@]

Financiera Progresando
Mi Gente
Grupo Econdémico Soluciones S.A.

Crecer

Determinacion de los factores claves de éxito:

Rapidez: Tiempo de entrega del crédito.

Costo del Crédito: Tasas de interés, comisiones, penalidades
por atraso u otros.

Oportunidad: Horarios de atencién, disponibilidad de montos
solicitados.

Facilidad: Garantias para el otorgamiento del crédito y plazos
para amortizacion del crédito.

Acompafiamiento: Evaluacion y asesoria en el proceso
crediticio.

Canales de atencion: Sucursales, canales electronicos u otros
Transparencia: En las condiciones del crédito, tasas de interés,

garantias u otros.
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De la escala de calificacion a los factores claves de éxito tenemos:
Tabla 3:
Escala de Calificacion de los Factores de Riesgos - Perfil

Competitivo

Calificaciéon

Muy malo
Malo
Regular
Buena
5 Muy buena
Elaboracion: Autores de la Investigacion

A WN P

Con informacién obtenida de empresas prestamistas en Huancayo y
teniendo en cuenta las perspectivas de la empresa se desarrollé el
perfil competitivo, donde los factores criticos de éxito de rapidez, costo
del crédito y el acompafiamiento permitirAdn a la empresa lograr

posicionarse y cumplir con sus objetivos empresariales.

Tabla 4

Perfil Competitivo de la Empresa

Factores Nuestra Compafiia Progresa i gente GE Crecer
Criticos De ndo Soluciones

EXitO PESO CALIF PP CALIF PP CALIF PP CALIF PP CALIF PP
Rapidez 20.00% 4 08 3 06 3 06 3 06 3 0.6
Tasas 20.00% 3 06 2 04 3 06 2 04 3 0.6
Oportunidad 10.00% 4 04 4 04 4 04 3 03 4 0.4
ﬁ)compa”am'e“ 20.00% 3 0.6 2 04 2 04 2 0.4 2 0.4
Facilidades 10.00% 3 03 2 02 3 03 3 03 3 0.3
Canales de 10.00% 1 0.1 2 02 3 03 2 02 2 0.2
atencion

Transparencia 10.00% 3 0.3 3 03 2 0.2 2 0.2 2 0.2
TOTAL 100.00 3.1 25 2.8 2.4 2.7

%

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Sumando a ello, también se considera una ventaja competitiva para
la empresa la reinversion inmediata del capital mas intereses

recaudados.
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2.2.2.

MNuestra Compafiia Financiera Progresando Mi Gente G E Soluciones

Rapidez Tasas Oportunidad Acompsfzmisnto Facilids des Canales de stencidén  Transpareda

Gréfico 2. Matriz del Perfil Competitivo — Comparativo. Elaboracion: Autores de la
Investigacion

Fuerzas de PORTER.

a.

Proveedores

Aportes de los socios, reinversion del capital mas intereses y
fondeo por terceros, de ser el caso; que permitird a la empresa
manejar un costo de fondeo 6ptimo que no afecte el spread
financiero esperado.

Competidores

Empresas prestamistas, prestamistas individuales, panderos o
Juntas, casas de empefio, prestamos de amigos o familiares,
crédito de proveedores, crédito al minorista o el fiado y ONG’s.
De acuerdo a las investigaciones realizadas, existe una oferta
considerable con tasas de interés altas debido a la mayor
exposicién al riesgo (flexibilidad en politicas de admisién)
Nuevos Ingresantes

Las barreras de entrada para nuevos competidores son bajas
debido a no contar con disposiciones legales exigentes ni de
regulacion por parte de la SBS. Este segmento pese a presentar
altos niveles de riesgo vienen ganando interés por entidades
financieras con fines de profundizacién de mercados.

Clientes

Los clientes demandan productos de créditos rapidos,
accesibles, mas oportunos y de menor precio.

El segmento de microempresas esta en continuo crecimiento y

formalizacion. Se estima que existen mas de 4 millones de
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microempresas en el Perd, donde cerca de 2.4 millones de
poblacién emprendedora no atendida por el sistema financiero
regulado se financian de manera informal y alrededor de 1.6
millones han accedido a un crédito en el sistema financiero
regulado.

e. Sustitutos
En el sector de las micro finanzas coexisten otros medios de
financiamiento de entidades no formales, siendo estas las
ONGs, las empresas prestamistas y otros que estan registradas
en SUNARP, pero no son reguladas por la SBS y las entidades
financieras formales que principalmente atienden al sector micro

empresarial formal o medianamente formalizado.

Nuevos Ingresantes

- Entidades Microfinancieras formales
con interes en profundizar mercados
(Cajas Municipales, Cajas Rurales,
EDPYMES, Fimancieras)

Competidores del Sector
= Empresas  Prestamienstas: GA
Clientes
Finandera, Fnandera  Crecer, ===
Proveedores de Fondos Finangiera Exito, Credi Pyme. - Mrededor de 2.4 milones de

-Aportes de soclos de la empresa poblacidn emprendedaora

- Pres tamistas individuales

-Hdnvmidr! de capital e DT R - Personas  cn  necesidades
- Aportes de Terceros, de ser ol easo finandieras para capital de trabajo y
= Casas de Empefio CONSUMO

- Prestamos amigos o familiares

Productos Sustitutos
- Productos finanderos otorgados

por @ sistema  finandiera ¥
microfinaciero formal

-Las ONG's como Prisma, Finca, etc.
Cooperativas de Ahorra y Cridito

Gréfico 3: Andlisis de las Fuerzas de PORTER. Elaboracién: Autores de la
Investigacion
2.3. Andlisis del Entorno:
2.3.1. Andlisis Politico — Legal - Gubernamental:

En el mercado de crédito, existen tres tipos de empresas, siendo estas
(01) empresas formales y/o reguladas por la Superintendencia de

Banca, Seguros y AFP’s - SBS, (02) empresas no formales y/o no
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reguladas, que si bien no estan supervisadas por la SBS, operan con
formalidad ante la SUNARP, SUNAT y normas establecidas de la

jurisdiccion; finalmente, estan las empresas informales que operan en

un contexto de dificultades e imperfecciones que les imponen los

mercados asociados como el mercado formal.

Considerando que la propuesta de la Investigacion no sera parte del

sistema financiero formal regulado por la SBS, sino que sera

registrada como una empresa prestamista inscrita en SUNARP,

SUNAT vy contara con licencias exigidas de acuerdo a la jurisdiccion

donde opere, se tomara en cuenta a los siguientes organismos:

La Superintendencia Nacional de Registros Publicos -
SUNARP, creado mediante Ley 26366, es un organismo
descentralizado autonomo del sector justicia y ente rector del
sistema nacional de los Registros Publicos, y tiene entre sus
principales funciones (01) dictar las politicas y normas técnico -
registrales, (02) planificar, organizar, normar, dirigir, coordinar y
supervisar la inscripcion y publicidad de actos y contratos en los
registros que conforman el Sistema. Es preciso mencionar, que
a través de este Organo se registran y actualizan cambios de
diferente indole de las propiedades inmuebles, vehiculares, asi
como la constitucién de personas juridicas.

La Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion
Tributaria — SUNAT, es una institucion publica descentralizada
del Sector Economia y Finanzas, creada por Ley N° 24829, y
conforme a su Ley General aprobada por Decreto Legislativo N°
501; dentro de sus funciones estan el administrar los tributos
internos del Gobierno Nacional, asi como los conceptos
tributarios y no tributarios cuya administracion o recaudacion se
le encargue por Ley o Convenio Interinstitucional. Es preciso
mencionar que a través de este 6rgano se busca formalizar a
todo tipo de persona natural y juridica.

Por otra parte, la Ley N° 28015 “Ley de promocion y

formalizacion de la micro y pequefia empresa” tiene por objetivo
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2.3.2.

la promocién de la competitividad, formalizacion y desarrollo de
las micro y pequefias empresas para incrementar el empleo
sostenible, la productividad y rentabilidad, la contribucion al
Producto Bruto Interno, la ampliacion del mercado interno y las
exportaciones, asi como la contribucion a la recaudacion

tributaria.

Anélisis Econdmico:

Segun el Banco Mundial — Pert Panorama General, el Peru es una de
las economias de mas rapido crecimiento en la regién. Entre 2002 y
2013 la tasa de crecimiento promedio fue de 6.1%, en un entorno de
baja inflacion (2.6% en promedio). Un contexto externo favorable,
politicas macroecondémicas prudentes y reformas estructurales en
distintos ambitos se combinaron para dar lugar a este escenario de
alto crecimiento y baja inflacion. Sin embargo, el pais puede estar
entrando a un periodo desafiante, ya que el impulso del crecimiento
se desaceler6 en el 2014 por efecto de condiciones externas
adversas, un declive correspondiente en la confianza interna y una
reduccion de la inversion. A pesar de ello, las cifras de crecimiento del
PBI para este ultimo afio se mantuvieron por encima del promedio de
la regién (2.4% frente a 0.8%, respectivamente) y la inflacion finalizé

solo ligeramente por encima del rango meta (3.2%).

Asimismo, menciona que, en el ambito externo, la principal fuente de
adversidad esta vinculada con la caida de los precios de las materias
primas, causadas en gran medida por la desaceleracion de China, uno
de los dos principales socios comerciales de Perq, junto con EE.UU.
Ademas, en 2014, se presentaron condiciones climéticas adversas
gue afectaron la industria pesquera y hubo una menor ejecucion del
programa de inversion publica. Como resultado, la inversion privada y
las exportaciones se contrajeron 1,6 y 0,3 por ciento,
respectivamente, en términos reales. Sin embargo, se espera que el

crecimiento del Pera siga siendo sélido en los siguientes afos, por
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encima de cuatro por ciento. En este sentido, la expectativa es que el
inicio de la fase de produccion de grandes proyectos mineros en los
proximos dos o tres afos y una politica fiscal anti ciclica de soporte a
la demanda agregada, mientras que la aplicacion continta de
reformas estructurales sostendria la confianza de los inversionistas
privados. En el ambito exterior, la recuperacion de los EE.UU. y los
precios mas bajos del petréleo pueden compensar parcialmente el
impacto que la desaceleracion de China esté teniendo en la economia

peruana.

Por otro lado, los efectos de un fuerte crecimiento del empleo y de los
ingresos han reducido los indices de pobreza considerablemente,
impulsando la prosperidad compartida. Entre los afios 2005 y 2013,
los indices de pobreza se redujeron en mas de la mitad, desde un
55.6% hasta un 23.9% de la poblacion (segun INEI),
aproximadamente. Se estima que solo en el 2013, aproximadamente
medio millén de personas escaparon de la pobreza. Ademas, hubo un
pronunciado declive de la proporcién de la poblacién que vive por
debajo de la linea oficial de la extrema pobreza, de 15.8% a 4.7%
entre 2005 y 2013. La pobreza extrema es altamente rural y se
concentra en 8% de los distritos del Peru, ubicados en las regiones de
Cajamarca, Piura, La Libertad y Apurimac. Una los rasgos mas
importantes de crecimiento en el Peru es que es de amplia base. En
tal sentido, aunque se mantiene elevada, la desigualdad de ingresos
en el Perd, medida por el Coeficiente GINI, ha declinado de 0.49 en el
2004 a 0.44 en el 2013. Sin embargo, esta mejora en la desigualdad
total no revela algunas diferencias geograficas importantes. Mientras
gue el coeficiente GINI en areas rurales cay6 solo 2 puntos basicos
entre los afios 2004 y 2013 (de 0.44 a 0.42), la desigualdad urbana
cayo por 5 puntos basicos (de 0.45 a 0.40).

En adelante, los principales desafios seran: (1) lograr que el

crecimiento econdémico sea sustentable y (2) continuar fortaleciendo
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2.3.3.

los vinculos entre el crecimiento y la equidad. Para lograr un
crecimiento sustentable y balanceado, el Peru puede desarrollar
politicas publicas que aceleren el desarrollo descentralizado,
especialmente con énfasis en las ciudades intermedias. Para
asegurar un crecimiento econémico con equidad, no se debe olvidar
gue una parte de la poblacién peruana sigue siendo vulnerable a los
vaivenes del crecimiento y podria recaer en la pobreza revirtiendo, de
este modo, el progreso logrado en el curso de la década pasada. El
gobierno ha identificado las areas prioritarias con el fin de prevenir
gue esto suceda, lo cual incluye cerrar las brechas en infraestructura,
incrementar la calidad de los servicios basicos tales como educacion
y salud, y ampliar el acceso a los mercados para los segmentos
pobres y vulnerables de la poblacion. Asimismo, el programa actual
del gobierno tiene por objeto ampliar el acceso a los servicios basicos,
al empleo y a la seguridad social; reducir la pobreza extrema; prevenir
los conflictos sociales; mejorar la supervision de posibles dafos
ambientales y reconectar con el Peru rural a través de una extensiva

agenda de inclusion.

Analisis Cultural:

El comportamiento cultural del crédito no formal y en particular del
financiamiento informal han cobrado importancia en los ultimos afios,
en gran parte debido a la preocupacion de la cooperacion
internacional y de las agencias de desarrollo por promover
mecanismos efectivos de asignacion de préstamos hacia los
segmentos mas pobres y desfavorecidos de la poblacion, que han

sido tipicamente desatendidos por el mercado crediticio formal.

De un analisis realizado en el mercado de Huancayo, no se cumple la
relacion esperada entre fuentes formales e informales, ya que en las
fuentes formales no sélo son importantes los montos sino también la
cantidad de transacciones crediticias. A nivel de la provincia de

Huancayo se observa una cultura muy marcada en el otorgamiento de
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2.3.4.

préstamos por sectores informales, caracterizados por montos

menores, de alta rotacidén y con altos intereses.

La provincia de Huancayo es una zona altamente comercial y con
altos indices de informalidad, donde se evidencia requerimientos de
dinero a muy corto plazo y basados en confianza antes de garantias;
por lo que los prestamistas buscan establecer vinculos de confianza
gue permitan el conocimiento del Cliente, su actividad econémica, la
rotacion de mercaderia y otros aspectos que aseguren la

recuperacion del dinero.

Anélisis Tecnolodgico:

Las micro finanzas atienden al sector que no tiene acceso a la banca
formal o que desconoce de ella, para ello, las empresas micro
financieras se han visto en la necesidad de crear una tecnologia
crediticia que sea capaz de evaluar el potencial de crédito para dicha
poblacién.

Por ello, si bien cada entidad micro financiera maneja su propia
tecnologia crediticia, éstas basan su proceso en los siguientes
pilares: La seleccion (proceso mediante el cual los prestamistas
evallan la capacidad y voluntad de pago de los demandantes de
crédito), el seguimiento o monitoreo (procedimientos a través de los
cuales los prestamistas inducen a los prestatarios a no tomar acciones
gue incrementen sustantivamente el riesgo de pago de los créditos),
y la recuperacién de los créditos (acciones que los prestamistas

efecthan para lograr la recuperacion de los préstamos).

Tomando en cuenta lo anterior, el principio basico en micro finanzas
es la evaluacion conjunta de la unidad de negocio y la unidad familiar
del potencial cliente; siendo el personal encargado de realizar todo el
proceso crediticio el Analista o Asesor de Negocios, cuyo trabajo debe

ser integral y, sobre todo, honesto; a efecto de que las ratios reflejen
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la totalidad de la informacion de la unidad econdmico-familiar del

cliente.

Como resultado, las tecnologias crediticias generan una serie de
resultados tanto para los prestamistas como para los prestatarios.
Entre los mas importantes para los primeros estan: la cobertura, la
tasa de recuperacion y los costos de operacion y para los segundos

el desarrollo de sus negocios.

A través del uso de la tecnologia, también se vienen desarrollando
estrategias de marketing y mercadeo, lo mismo que permite dar a
conocer de forma masiva a la empresa, sus productos y servicios asi
como las camparfias y promociones estacionales; por otro lado permite
conocer las necesidades del Cliente a través de programas de
consultas y sugerencias, actualizacion de datos de clientes para
programas de promociones y campafas; apoyo a clientes con
publicacién de sus negocios a través del uso de la pagina web de la

empresa, las redes sociales, entre otros.
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Capitulo IlI

Estudio de Mercado

3.1. Seleccion del Segmento de Mercado
La empresa de préstamos directos “CRECEMOS JUNTOS SAC.”, tendra por

finalidad brindar créditos micro empresariales y de consumo a personas

naturales comprendidas entre 18 y 60 afios de edad, de los segmentos

socioeconémicos C, D y E, con situaciobn econdémica dependiente o

independiente en las actividades de comercio, transporte y servicios,

principalmente. El ambito de influencia para la empresa es a nivel de la

provincia de Huancayo, region Junin.

3.1.1. Informacion Poblacional - Provincia de Huancayo

A.

Poblacion de la provincia de Huancayo

De acuerdo a informacion estadistica obtenida del Instituto
Nacional de Estadistica e Informatica — INEI y el ambito de
intervencién delimitado para el estudio de mercado que abarca
los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca, principalmente, se
tiene que, a nivel de la provincia de Huancayo, la poblacion total
asciende a 466,346 habitantes, los mismos que se encuentran
distribuidos en los 28 distritos que conforman esta provincia. A
nivel de los distritos analizados, el 31%, 24% y 16.6% se
encuentran concentrados en los distritos de EI Tambo,
Huancayo y Chilca, respectivamente, tal como se muestra en el

grafico siguiente:
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Resto
distritos

Grafico 4: Provincia Huancayo - Estructura Poblacional. Fuente: INEI,
Censo Nacional 2007. Elaboracion: Autores de la Investigacion

Distribucioén de la poblacién por género y area

A nivel de la provincia de Huancayo, predomina la poblacion de
género femenino con una participacion del 52.22%, resultado
que también se observa a nivel de los distritos de Huancayo, El
Tambo y Chilca. Asimismo, existe predominio de residencia de
la poblacién de la provincia de Huancayo por el area urbana
(88.36%), situacion similar se evidencia en los distritos de
Huancayo, EI Tambo y Chilca, tal como se aprecia en el

siguiente cuadro.

Tabla 5
Provincia Huancayo - Estructura Poblacional por Género y Area

Distritos Poblacion Genero | Area

Total Hombre Mujer  Urbana Rural
El Tambo 146,847 47.67% 52.33% 94.92% 5.08%
Huancayo 112,054 47.38% 52.62% 98.44% 1.56%
Chilca 77,392 48.11% 51.89% 94.80% 5.20%
Resto Distritos 466,346 47.78%  52.22% 88.36% 11.64%

Fuente: INEI, Censo Nacional 2007. Elaboracion: Autores de la
Investigacion
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Distribucién de la poblacién por rangos de edades

A nivel de la provincia de Huancayo, predomina la poblacion en
los rangos de edad comprendidos entre 1 a 29 afios. Para el
proposito del estudio la demanda estaria comprendida entre los
rangos de edad de 15-64 afios, teniendo en cuenta la demanda
presente y futura para la propuesta de negocio, este porcentaje
representa mas del 63% de la poblacion total; situacion similar
se muestra a nivel de los distritos de Huancayo, El Tambo y
Chilca.

Tabla 6
Provincia Huancayo — Estructura Poblacional por rangos de
Edad

Por grandes grupos de edad

o Poblacion

Distritos Total g/'ee’l‘os 1-14 1529  30-44 4564 ?nSag
~ afios afios afios afios ~
ano afos

El Tambo 146,847 1.60% 26.10% 29.40% 20.30% 16.20% 6.40%

Huancayo 112,054 1.60% 26.70% 29.00% 20.20% 16.10% 6.40%

Chilca 77,392 1.80% 31.00% 30.70% 18.80% 13.00% 4.70%

Resto Distritos 466,346  1.66% 28.76% 28.53% 19.35% 15.20% 6.50%

Fuente: INEI, Censo Nacional 2007. Elaboracién: Autores de la Investigacion

Provincia de Huancayo Distrite de Huancayo
[ B ]
D6 511 & 4 anos D 000 a 4 ailes ' 1
1
e B0 224 afies Ce 02 B4 2f0e
Oe 7008 T4 afas Ce70a T alis
Die ) 2 &4 afos (o 61 & £l b | |
Die 50 254 afies O 504 54 afis | ]
De 40 6 44 & e 41) 3 44 2w =
De 300 2 34 afios Du 30 a 34 aflos | ]
[ De2na24ams | Coe 200 24 mibe = 1
| ——
| 1 1
| Deina 4 ans | [ 1018 14 s I |
Oe Dad afios [ 0ad afes i
0000 20000 10,000 ] 0000 0000 30000 EDB0 B00D 40D0 IO 0 2000 4000 BODD 5,0

Grafico 5: Estructura Poblacional por rangos de Edad. Fuente: INEI, Censo
Nacional 2007. Elaboracion: Autores de la Investigacion
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Distribucion de la PEA por actividad econémica

En la provincia de Huancayo, la PEA Ocupada representa el
95.24% de la Poblacion Economicamente Activa (PEA). En los
distritos Huancayo, ElI Tambo y Chilca, la PEA Ocupada se

encuentra en similar porcentaje.

Tabla 7
Provincia Huancayo - Estructura Poblacional

., PEA Estructura de PEA
L Poblacién
Distritos Total o d No o d No
cupada Ocupada cupada Ocupada
El Tambo 146,847 55,510 3,048 94.79% 5.21%
Huancayo 112,054 44,357 2,278 95.12% 4.88%
Chilca 77,392 27,430 1,370 95.24% 4.76%

Resto Distritos 466,346 169,524 8,464 95.24% 4.76%
Fuente: INEI, Censo Nacional 2007. Elaboracion: Autores de la Investigacion

A nivel del distrito de Huancayo, predominan las actividades de
comercio, ensefianza, transporte, industrias manufactureras,
hoteles y restaurantes, asi como la actividad inmobiliaria.

De acuerdo al tamafio de establecimiento, en comercio, el 91%
de la PEA de esta actividad se concentra en empresas de 01 a
05 personas, en industria manufacturera es el 80%, en hoteles y
restaurantes el 84%, en transporte el 77% y en construccion el
74%.

Tabla 8:
Distrito Huancayo - Estructura Poblacional por Actividad
Econdémica
Tamaio De Establecimiento
Actividad Econémica PEA De0la DeO6a Della DeS5la
Ocupada 5 10 50 mas
personas personas personas personas
Comercio 12,506  91.08%  5.44% 1.00% 0.33%
Ensefianza 4,591 15.49%  19.34%  35.05%  30.12%

Industria Manufacturera 3,662 80.69% 10.76% 6.01% 2.54%

Transp. Almacén y
Comunicacién

Hoteles y restaurantes 3,371 84.22% 10.74% 4.21% 0.83%

3,626 77.22%  6.01% 8.38% 8.38%
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3.1.2.

Tamafio De Establecimiento

Actividad Econdmica PEA De0la DeO6a Della De5la
Ocupada 05 10 50 mas
personas personas personas personas

Activ.inmob, empr.y 3,201 59.01% 12.31%  15.18%  13.50%

alquileres

Construccion 2,464 74.19% 13.11% 9.17% 3.53%
Otras activ,

serv.comun,soc y 1,958 68.79%  15.78% 12.82%  2.60%
personales

Otras 8,978 48.02%  6.52% 7.72% 37.75%
Resto Distritos 44,357 8,464 9.36% 9.75% 13.09%

Fuente: INEI, Censo Nacional 2007. Elaboracién: Autores de la Investigaciéon

En el distrito de Huancayo, la estructura de la PEA Ocupada por
categoria de ocupacion muestra que el 42.5% de la PEA es
trabajador independiente (trabaja por cuenta propia) y el 39% es

dependiente (empleado).

Trabajador familiar
no remunerado Trabajador{a) del
4.46% hogar
‘ 2.34%

Empleador o
patrono

Grafico 6: Distrito Huancayo - Estructura de la PEA por Categoria de
Ocupacion. Fuente: INEI, Censo Nacional 2007.Elaboracion: Autores de la
Investigacion

Comportamiento Financiero de la Poblacién

De acuerdo a informacion hallada en la zona delimitada compuesta
por los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca, se obtuvo la

siguiente informacion:
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Acceso al Sistema Financiero

Las empresas del sistema financiero se encuentran reguladas
por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP - SBS y por
el Banco Central de Reserva del Pert - BCRP; por tal motivo
tienen que cumplir con lineamientos minimos exigidos por los
entes reguladores, tales como la tasa de encaje legal,
requerimientos patrimoniales, niveles de provision por
incobrabilidad de cartera y riesgo operacional, niveles de
liquidez por plazos, por activos y pasivos, por tipo de moneda y
otros; resultando de vital importancia la gestion permanentes del
control de activos y pasivos que aseguren los niveles de

rentabilidad esperadas por las empresas reguladas.

La poblacién comprendida entre el rango de edades de 18 a 60
afios son los que en el tiempo han venido accediendo a
productos y servicios crediticios brindados por el sistema
financiero. A nivel de los bancos, la poblacion que accedia al
crédito debia necesariamente contar con requisitos basicos
como negocios formalizados y/o ser dependientes en planilla;
mientras que, a nivel de micro financieras, la exigencia era
contar con negocios en funcionamiento y sustentar niveles de
ventas y otros ingresos con fuentes no necesariamente

formales.

Con el tiempo, teniendo en cuenta la participacion de las
microempresas en el pais y su aporte en el Producto Bruto
Interno - PBI y la tasa de empleo, asi como la rentabilidad
generada por el otorgamiento de créditos a este segmento,
teniendo presente también el riesgo que representan; los bancos
se interesaron en incursionar en las micro finanzas y las micro
financieras en profundizar mercados, llegar a segmentos
econdémicos D y E, ubicados en zonas donde no existe oferta

financiera alguna.

50



Acceso a prestamistas

Los prestamistas actian como personas natural o juridica, asi
como formal o informal; su formalidad se evidencia con registro
ante SUNARP e inscripcion en SUNAT y en muchos casos con
las autorizaciones respectivas de 6rganos como Municipios,
INDECI y otros.

Estos créditos estan dirigidos principalmente a personas
inmersas en la informalidad y con negocios pequefios, de alta
rotacion, cuyo otorgamiento de crédito es mucho mas rapido y a
la vez mas costoso, principalmente por el riesgo asumido por los

prestamistas.

De los créditos otorgados por prestamistas, se presentan
diversas modalidades, entre estas principalmente: (01)
préstamos a comerciantes, quienes requieren de créditos diarios
0 semanales para stock de mercaderia y a quienes se les evalla
de acuerdo al tamafio de negocio, rotacion de capital de trabajo,
tiempo de permanencia en el negocio, referencias en las zona
entre otros; a este tipo de clientes los encontramos en mercados
de abastos, centros comerciales populosos y clisteres; (02)
préstamos con garantias, otorgados a personas que dejan una
garantia y requieren el dinero para cubrir contingencias
inmediatas u otras, en este las garantias cubren hasta un 120%
al crédito otorgado, son otorgados para plazos muy cortos entre
semana y mes, en este caso se asume el riesgo de la no
devolucion del dinero y remate del bien que podria ejecutarse o
no rapidamente asi como la repercusion en el rendimiento futuro

del capital.
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3.1.3.

De la informacion obtenida en el mercado de la zona delimitada,
existe mayor preferencia y confianza de la demanda en
empresas del sistema financiero, sustentado en las menores
tasas de interés, los montos esperados a obtener, la mayor
cobertura que estas tienen para la solicitud y pagos de créditos
asi como los servicios complementarios brindados por las
mismas; no obstante, existe un mercado potencial para los
prestamistas que principalmente estdn orientados al
otorgamiento de montos menores, donde la poblacién valora la
oportunidad y los menores requisitos solicitados; aunque esto
impligue tasas de interés demasiado altas, principalmente por el

riesgo que estas representan.

Informacién de la Oferta Financiera - Provincia de Huancayo

A nivel de la provincia de Huancayo, especificamente en los distritos

de Huancayo, ElI Tambo y Chilca, se evidencia que entre entidades

financieras reguladas (30) y las entidades financieras no reguladas

(50), estas totalizan 80. A nivel de oficinas, de las 132 oficinas

ubicadas en la zona delimitada, 75 pertenecen a las entidades

reguladas y 57 a las entidades no reguladas; tal como se detalla a

continuacion:

HUANCAYO

Of.de

Bancos,
13

Entidades 19

No Empresas
Reguladas, Financieras
17

Of. de 58

Entidades (Of, de Entidades

No Financieras
Reguladas,

20

sepe|nday sapeppul (17)
sepe|nday sapepiul (gE)
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Grafico 7: N° de Oficinas de entidades financieras Reguladas y No Reguladas
Por Distritos de Huancayo — El Tambo - Chilca
Elaboracién: Autores de la Investigacion

Tomando en cuenta que el proyecto se enmarca en el nivel de casas

de préstamo; del andlisis de este segmente se tiene:

De las 50 unidades financieras No Reguladas, éstas operan a través
de 57 oficinas distribuidas en los distritos de Huancayo, El Tambo y
Chilca; donde las entidades financieras con mas de una oficina son:
Micro financiera Mi Gente (03 Oficinas), Progresando (02 Oficinas),
Crecer (02 Oficinas), CREDITODO (02 Oficinas), Grupo Econémico
Soluciones (02 Oficinas) e Inversiones CURI (02 Oficinas).
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Chilca

Huancayo

m Cooper ativa de ahommo y credito m Casas de prestamo mONG

Grafico 8. Unidades Financieras No Reguladas por Distrito. Elaboracién: Autores

de la Investigacion

Con la informacién hallada en el segmento de casas de préstamo, se

infiere lo siguiente:

Los créditos otorgados por lo general son con frecuencia diario
y semanal.

Los montos prestados se encuentran entre S/. 100.00y S/. 2,000
La tasa de interés mensual oscila entre 6% y 20%; y la tasa anual
entre 101% y 435%.

Los plazos para el otorgamiento de créditos, en promedio oscilan
entre 15 dias y 90 dias.

De las casas de préstamos en la zona de influencia, se detallan las

caracteristicas de las siguientes empresas:

PROGRESANDO
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- Agencias ubicadas en Huancayo, El Tambo, Huayucachi, otras provincias de
Junin incluido la selva central.

- Otorga creditos microempresarial y personal

- Créditos desde S/. 20.00 a més

- Frecuencia diaria, semanal y bisemanal

- Requisitos: Copia de DNI, recibo de luz, aval en caso de no tener estabilidad
domiciliaria.

MI GENTE

- Agencias ubicadas en Huancayo, El Tambo, Chilca

- Otorga creditos microempresarial y personal para estudios, salud y otros.

- Créditos desde S/. 100.00 hasta S/. 3,000.00

- Frecuencia mensual, créditos hasta un plazo de 3 meses.

- Requisitos: Copia de DNI, Documento de propiedad y/o contrato de negocio y
recibo de luz de domicilio y/o negocio

GRUPO ECONOMICO SOLUCIONES SA

"Solucuonesk

- Agencias ubicadas en Huancayo y El Tambo

- Otorga creditos microempresarial y prendarios.

- Frecuencia mensual, creditos hasta un plazo de 2 meses.

- Requisitos: Copia de DNI de titular y conyugue, Documento de propiedad y/o de
aval, negocio con mas de 6 meses de antigliedad y recibo de luz, agua o
teléfono.
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CRECER

. AT

- Agencias ubicadas en Huancayo, Chilca, El Tambo, otras provincias de Juniny
conos este y sur en Lima

- Otorga creditos microempresarial y de consumo

- Frecuencia diaria y mensual.

- Montos entre S/. 200.00y S/. 1,000.00

- Requisitos: Copia de DNI de titular y conyugue, Documento de propiedad, copia
de recibo de luz y/o agua.

3.2. Investigacion Cuantitativa
3.2.1. Andlisis de los Resultados Obtenidos

De la muestra analizada, tenemos que el 51% de los encuestados
manifestd estar domiciliado en el distrito de Huancayo, seguido del
29% que sefialo radicar en el distrito de El Tambo y el 20% en Chilca;
pese a que el mayor nimero de encuestas se realizé en el distrito de
El Tambo, se hall6 a un mayor numero de poblacién entrevistada que
radica en el distrito de Huancayo.

56



Chilca
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51%
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29%

Gréfico 9. Lugar de residencia de la poblacion entrevistada.
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Asimismo, el 56% de la poblacion entrevistada pertenece al género
masculino y el 44% restante al género femenino, esta informacion si
bien es inversa a las estadisticas obtenidas del censo poblacional

2007 — INEI, la variacion no resulta ser relevante para la Investigacion.

Femenino

44%

Masculine
S

207%

Gréfico 10: Género de la poblacion entrevistada.
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo’.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

De la poblacién entrevistada por rango de edad, el 37% se encuentra
en el rango de edad comprendido entre 36-46 afios, seguido de la
poblacion entre 26-35 afios con 32% de participacion, principalmente.

La informacion comprendida entre los rangos de edad detalladas en
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el gréfico es relevante ya que son rangos de edad incluidos en nuestro

mercado objetivo.
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Grafico 11. Rango de edades de la poblacién entrevistada.
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

De la poblacion entrevistada por tipo de dependencia economica, el
65% sefald ser trabajador independiente y el 35% restante manifesto
trabajar dependientemente.

De la muestra entrevistada que sefial6 trabajar independientemente,
el 51% se encuentra en la actividad de comercio, seguido del 32%
gue sefialé dedicarse al transporte y el 10% a servicios,
principalmente. Los resultados son favorables para el objetivo del

Trabajo de Investigacion.
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Grafico 12. Actividad Econdémica de la poblacion entrevistada -
Independiente.

Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

De la muestra entrevistada que sefal6 trabajar dependientemente, el
60% se encuentra en la actividad de comercio, seguido del 22% que
indicé laborar en el sector transporte y el 15% en servicios,
principalmente; siendo estos resultados favorables para el propésito

del Trabajo de Investigacion.

Grafico 13. Actividad econdmica de la poblacion entrevistada -
Dependiente.

Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion
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Como parte de la entrevista, se pregunt6 a la muestra si alguna vez
habian tomado un préstamo de empresas del sistema financiero o de
un prestamista; donde el 69% sefal6 que si tomé un préstamo y el
31% restante manifesté no haberse endeudado antes. La muestra con
respuesta afirmativa demuestra que un buen porcentaje de la
poblacion alguna vez tomd un préstamo; no obstante, hay un

segmento considerable que aun no esta bancarizado.
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Gréfico 14: Al entrevistado: ¢ Alguna vez tomo un préstamo?
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo’.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Del total de entrevistados que alguna vez tomé un préstamo, el 59%
manifestd haber obtenido préstamos de empresas del sistema
financiero, el 33% a través de prestamistas y el 8% sefial6 haber

obtenido préstamos de familiares.
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Grafico 15 Al entrevistado: ¢,Por qué medio obtuvo el préstamo?
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Del total de entrevistados que manifestaron haber tomado un
préstamo de empresas del sistema financiero, el 92% mencioné
trabajar actualmente con alguna entidad financiera y el 8% restante

sefal6 no hacerlo.

'@

o

Grafico 16: Al entrevistado: ¢Es Ud. cliente de alguna empresa del

re
sistema financiero?
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.

Del total de entrevistados que, si cuenta con un crédito en el sistema
financiero, el 27% manifiesta contar con créditos en la Caja Huancayo,
el 18% con MIBANCO, el 14% con Financiera Confianza, el 12% con
Financiera CREDISCOTIA, 10% el Banco de Crédito, el 8% con

Financiera EDYFICAR, el 7% con el Banco Continental y el 4% sefiala
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trabajar con otras entidades financieras (Caja Arequipa,
SCOTIABANK).

Del servicio brindado por las empresas financieras, el 52% de los
entrevistados que actualmente cuentan con créditos vigentes
consideran que el servicio recibido es bueno, mientras que el 27% lo

califica como regular y el 13% como malo, principalmente.

De la muestra que sefal6 que a la fecha ya no tiene créditos vigentes,
mencionaron que los motivos principales radican en que ya no
cuentan con la necesidad de obtener un nuevo crédito y en algunos
casos gue no estan conformes con el trato recibido y el tiempo de

otorgamiento del crédito.

Respecto a los atributos valorados en las empresas financieras donde
mantenian créditos vigentes, se infiri6 que la muestra entrevistada
valora mas la tasa de interés (1), el tiempo de otorgamiento de los
créditos (2) y la atencién brindada por los ejecutivos de negocios (3);
contrariamente, registran menor valoracion los requisitos y las
garantias solicitadas, presumiendo que es lo que generaria mayor

demora en el otorgamiento de los créditos.

BE. Continental

Jag EConiania

145

Gréfico 17: Al entrevistado: ¢De qué empresa del sistema financiero es
cliente?

Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”
Elaboracion: Autores de la Investigacion
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Respecto al monto solicitado a la empresa del sistema financiera, el
38% sefialo haber solicitado montos promedio entre S/. 3,001.00y S/.
5,000.00; seguido del 28% que manifestd haber solicitado montos
promedio entre S/. 5,001.00 y S/. 10,000.00 y del 16% que sefalo
haber tomado créditos por montos de S/. 1,001.00 y S/. 3,000.00,
principalmente; siendo estos resultados coincidentes con informacion

obtenida para los segmentos orientados para la Investigacion.
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Grafico 18: Al entrevistado: ¢ Cual es el monto promedio solicitado?

Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

De la poblacion entrevistada que manifestd haber trabajado con
prestamistas, el 84% sefiald6 que actualmente trabaja con éstos,
mientras que el 16% indicdé no hacerlo a la fecha. Con relacién a la
calidad del servicio brindado, el 43% calificé como regular el servicio
brindado por el prestamista, seguido del 28% como bueno y el 18%

como malo.

Estos resultados no son tan favorables para los prestamistas en
general; sin embargo, representan una oportunidad para el estudio
propuesto, ya que nos permitird elaborar una propuesta de valor
diferenciada.
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Grafico 19: Al entrevistado: ¢Es Ud. Cliente de algun prestamista de
dinero?

Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Del total de la muestra que actualmente viene trabajando con
prestamistas, se le consulté que por orden de importancia sefiale que
atributo valoré mas en el otorgamiento del crédito; al respecto se infirio
gue el atributo mas valorado es el tiempo de otorgamiento del crédito
tomado como una oportunidad para ellos (1), los menores requisitos
solicitados (2) y la atencion brindada; contrariamente, los atributos
menos valorados son la tasa de interés (4) y las garantias solicitadas
(5); esta situacion se explicaria por las altas tasas otorgadas y las
garantias fisicas que avalarian los créditos, donde estas muchas
veces superan el 120% del monto solicitado.

Asimismo, con relacién a la frecuencia de pago de créditos, el 39% de
la muestra analizada sefalé que realiza los pagos con frecuencia
mensual, seguido del 25% que manifesto realizar pagos semanales y

21% con pagos de cuotas diarias.

De la muestra entrevistada que actualmente tiene créditos vigentes
con prestamistas, el 39% refirid haber tomado créditos entre S/. 1,001
y S/. 3,000, el 22% tomo créditos entre S/. 501 y S/. 1,000 y el 15%
hasta S/. 500.00, principalmente; este resultado coincide con la
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informacién obtenida a través de otros medios, donde el crédito
promedio solicitado esta entre S/. 1,000 y S/. 3,000.

De 5/. 10,000.00 a
mé<

De 5/. 5,001.00 Hasta /. 500.00
hasta 5/. _c 00 15%

/

De §/. 3,001.00
hasta §/. 5,000.00

10%
: Da 5/ /501.00 hasta

57::1,000.00
22%

De 5/. 1,001.00
hasta 5/. 3,000.00
39%

Grafico 20: Al entrevistado: ¢ Cual es el monto promedio solicitado?
Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Respecto a la tasa de interés promedio recibido, el 45% de la muestra
entrevistada manifestd haber obtenido un crédito de prestamistas a
una tasa de interés del 8% mensual, mientras que el 26% y 22% de la
muestra entrevistada restante sefialé haber recibido los créditos a
tasas de interés mensuales de 5% y 10%, respectivamente. No
obstante, se hall6 que el 7% de los entrevistados refirié haber tomado

créditos de prestamistas a tasas mensuales superiores a 10%.

De las garantias obtenidas por prestamistas, el 46% de la muestra
entrevistada sefiald6 obtener créditos con garantia de
electrodomésticos, el 21% a través de garantia como titulos de
propiedad, letras de cambio y pagarés, el 16% manifiesta haber
dejado en prenda equipos de computo, el 7% avalé su crédito con
automoviles y motocicletas y finalmente, el 10% declaré no dejar
bienes en garantia, sustentado en que son asociados a los
prestamistas y/o por la confianza y el tiempo que vienen trabajando

con los prestamistas.
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Dentro de los medios de comunicacién que sirvieron como base para
gue la muestra entrevistada entre en contacto con el prestamista,
sobresale con 46% de participacion la recomendacion de amigos y
familiares, al 28% se le visitd en sus negocios, el 17% tomé contacto
con su prestamista a través de volantes y el 9% a través de la radio,

television y/o internet.

A fin de conocer la percepciéon de la muestra respecto a una nueva
propuesta de prestamista en la provincia de Huancayo, el 32% de la
muestra total mostrd interés de una nueva propuesta de empresa
prestamista; mientras que el 68% menciond que no tomaria créditos
de una nueva propuesta de prestamista; este resultado se concentra
en la muestra que sefald trabajar con empresas financieras; no
obstante, el porcentaje que muestra interés por una nueva propuesta,

resulta atractivo para la empresa en proyecto.

i
30

Mo

Grafico 21: Al entrevistado: ¢ Tomaria el crédito de una nueva propuesta
de empresa prestamista?

Fuente: Encuesta “Preferencias para tomar un crédito en Huancayo”.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

De los atributos que mas valoraria el entrevistado con opinidon
favorable para la nueva propuesta, por orden de importancia

sefialaron (1) la tasa de interés, (2) el tiempo de otorgamiento del
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crédito, (3) menos requisitos, (4) las garantias solicitadas y (5) la
atencion brindada; en resumen, la muestra valora la tasa de interés y
la oportunidad vinculada con el tiempo de otorgamiento del crédito.
De los rangos de montos a solicitar, la muestra que tomaria el crédito,
refleja interés en créditos comprendidos en los rangos de S/. 1,001.00
— S/. 3,000.00 (47% de muestra), S/. 3,001.00 — S/. 5,000.00 (16% de
la muestra) y S/. 501.00 — S/. 1,000 (15% de la muestra).

Respecto al costo del crédito, el 64% de la muestra con opinién
favorable sobre la nueva propuesta de empresa prestamista estaria
dispuesto a pagar intereses mensuales del 8%, el 20% pagaria hasta
5% de interés mensual y el 16% hasta 10% de interés mensual;
asimismo, proponen realizar pagos con frecuencia mensual (40% de
la muestra), semanal (28% de la muestra) y diario (24% de la

muestra), principalmente.

Finalmente, con relacién a la ubicacion de la empresa prestamista, el
68% de la muestra con opinion favorable propone que la oficina se
ubigue en el distrito de Huancayo, el 21% sefiala que deberia ubicarse
en el distrito de El Tambo y el 11% en el distrito de Chilca; sefialando
también propuestas de ubicacion:

A. Distrito de Huancayo
o Por el Mercado Modelo
o En la interseccion de las calles Huancas y Giraldez
B. Distrito de El Tambo
o En la calle Santa Isabel, entre Jr. Parra del Riesgo y Jr.
Lorente
o Por la calle Julio Sumar (Cerca al ovalo)
C. Distrito de Chilca
o Por el Mercado Chilca

o Por el Supermercado METRO
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3.3. Conclusiones y Recomendaciones del Estudio Cuantitativo

a)

b)

d)

9)

El estudio se realizé bajo el enfoque cuantitativo, se ejecuto a través de
encuestas realizadas a una muestra de 400 personas comprendidas
entre 18 y 60 afios de edad, de las zonas de El Tambo, Huancayo y
Chilca, preferentemente de los sectores econdmicos de comercio,
transporte y servicio.

Las encuestas se desarrollaron de acuerdo a la estructura poblacional
de los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca; no obstante, la muestra
mas representativa pertenece al distrito de Huancayo.

De la poblacion entrevistada, se hall6 una mayor participacion de
personas del género masculino; asimismo, en los rangos de edad
comprendidos entre 26-46 afos.

Con relacion a la actividad econdmica, se hall6 una muestra
representativa en la actividad comercio y transporte, principalmente,
donde en su mayoria sefalaron trabajar de forma independiente.
Respecto a los servicios financieros, aproximadamente, el 70% de los
entrevistados sefal6 haber tomado un crédito, principalmente de
empresas del sistema financiero; no obstante, se hall6 un porcentaje
significativo que refirido haber tomado crédito de prestamistas.

De la muestra que trabajé con empresas del sistema financiero, califican
el servicio entre regular y bueno, sefialan también valorar las tasas de
interés brindado y el tiempo de otorgamiento del crédito. De los créditos
obtenidos, los montos tomados oscilan entre S/. 3,001.00 y S/.
10,000.00, principalmente. Asimismo, de las empresas financieras con
quienes tomaron un crédito resaltan Caja Huancayo, MIBANCO vy
Financiera Confianza.

De la muestra que trabaja con prestamistas, califica el servicio como
regular, asimismo, sefalé valorar mas la oportunidad y los menores
requisitos; de la frecuencia de pago de los créditos, lo realizan
principalmente de forma diaria, semanal o mensual; asimismo, de las
tasas de interés oscilan entre 5% y 10% y los montos obtenidos del

préstamo estan en los rangos de S/. 500.00 a S/. 3,000.00.
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3.4.

h) De la muestra total, el 32% muestra interés por la nueva propuesta,
donde sefalan que valorarian la tasa de interés otorgada y el tiempo de
otorgamiento del crédito. La tasa de interés que estarian dispuestos a
pagar esta entre 5% y 8% mensual, por rangos de montos que oscilan
entre S/. 500.00 y S/. 3,000.00.

)] La poblacién entrevistada con opinion favorable para el funcionamiento
de la empresa prestamista, consideran que ésta deberia funcionar de
preferencia en el distrito de Huancayo, por el Mercado Modelo o en la
Interseccion de las calles Huancas y Giraldez.

Perfil del Consumidor Tipo y sus Variantes

La empresa de préstamos directos “CRECEMOS JUNTOS S.A.C.”, define el
perfil de sus clientes como la poblacion comprendida entre 18 y 60 afios, de
los segmentos socioeconémicos C, D y E, con situacion econdmica
independiente o dependiente de las actividades de comercio, transporte y
servicios, principalmente. EI ambito de influencia para la empresa es a nivel
de la provincia de Huancayo, especificamente los distritos de ElI Tambo,

Huancayo y Chilca.
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4.1.

4.2.

Capitulo IV

Proyeccion del Mercado Objetivo

Ambito de la Proyeccion
La empresa de préstamos directos “CRECEMOS JUNTOS S.A.C.”, tiene
delimitada su ambito de intervencion en la provincia de Huancayo,

especificamente los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca.

Asimismo, los créditos seran otorgados preferentemente a la poblacidén
econdmicamente activa en el rango de edades de 18 a 60 afios, inmersos en
los segmentos socioecondmicos C, D y E, de las actividades de comercio,

transporte y servicio.

Seleccion del Método de Proyeccién

El método de proyeccion a utilizar es el método subjetivo, el mismo que
consistira en realizar las proyecciones sustentadas en opiniones de expertos

a través de consenso de panel y prondsticos visionarios.

4.2.1. Mercado Potencial.

Este mercado esta compuesto por la poblacién de los distritos de
Huancayo, El Tambo y Chilca con necesidad de obtener un crédito;
para el presente estudio es el 33% de la poblacibn econGmicamente
activa, comprendida principalmente entre 18 — 60 afos, los mismos
gue a la encuesta realizada respondieron haber tomado un crédito por

algun prestamista.

4.2.2. Mercado Disponible.

Este mercado estd compuesto por una porcién de la poblacion del
mercado potencial con la necesidad e intencion de obtener un crédito;
para el presente estudio representa el 16% que a la encuesta
realizada respondio que fue cliente de un prestamista, pero que a la

fecha no cuenta con un crédito vigente.
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4.2.3. Mercado Efectivo.

Este mercado esta compuesto por una porcion de la poblacion del
mercado disponible que si esta dispuesto a tomar un crédito; para el
presente estudio representa el 32% que a la encuesta realizada
respondié que, de implementarse la nueva propuesta de empresa
prestamista, estaria dispuesto a tomar un crédito.

4.2.4. Mercado Objetivo.

Este mercado estd compuesto por una porcién de la poblacion del
mercado efectivo; para el presente estudio se estima que del total de
poblacion que, si tomaria un crédito con la nueva propuesta de
empresa prestamista, se lograria trabajar con el 20% del total,
teniendo en cuenta las condiciones que éstos estarian dispuestos a

cumplir.

4.3. Pronostico de Ventas
En el cuadro siguiente se detalla el prondstico de la colocacion de créditos

para la empresa de préstamos directos “CRECEMOS JUNTOS SAC”

Tabla 9

Pronéstico de Ventas

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
N° Clientes 151 301 572 950 1,425
Crédito Promedio 1,419 1,737 1,550 1,320 1,132
Colocaciones 213,656 522,955 886,592 1,253,646 1,613,011

Crec. Anual - 144.76% 69.54% 41.40%  28.67%
Colocaciones

Elaboracidon: Autores de la Investigacion

Para la determinacién de las ventas, se tuvo en cuenta las siguientes

variables:

Tabla 10

Parametros para el pronéstico de ventas

Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
PEA - Zona de Influencia 127,297 128,443 129,599 130,765 131,942
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Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afno 5
Mercado Potencial 42,008 42,386 42,768 43,152 43,541
Mercado Disponible 6,721 6,781 6,843 6,904 6,966
Mercado Efectivo 2,151 2,170 2,190 2,210 2,229
Mercado Objetivo 151 301 572 950 1,425

Elaboracion: Autores de la Investigacion

72



Capitulo V
Ingenieria del Proyecto

5.1. Estudio de Ingenieria

5.1.1.

Politicas para el Otorgamiento de Créditos.

Los créditos a ser otorgados por la empresa de préstamos directos
CRECEMOS JUNTOS SAC, estan dirigidos a personas entre 18 y 60

afos, de los sectores socioeconomicos C, Dy E, preferentemente que

se encuentren en actividades econémicas de comercio, transporte y

servicios.

Dentro de las politicas crediticias a aplicar, tenemos:

A. Para Créditos Micro Empresariales:

o

Se aplicard procedimientos de identificacion y debida
diligencia con los clientes, solicitando su documento
nacional de identidad y documentos que sustenten su
estabilidad domiciliaria y de negocio (recibo de agua o luz,
documentos relacionados al negocio (titulo de propiedad o
contrato de alquiler de local) u otros de ser el caso).

El otorgamiento del crédito se dara previa evaluacion de la
capacidad y voluntad de pago del cliente, las mismas que
se realizaran IN SITU.

Los créditos solo seran otorgados a personas naturales.
Los créditos en promedio seran otorgados por montos que
oscilan entre S/. 500.00 — S/. 3,000.00; con la aprobacién
del Comité de créditos.

La tasa de interés mensual oscilara entre 05% y 10%, sera
fijada a nivel de Comité de créditos y teniendo en cuenta la
recurrencia, historial crediticio y los montos de créditos
tomados por el Cliente; asimismo, se tendrd en cuenta lo
siguiente:

= Hasta el 5to crédito — 10% de interés mensual
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= Entre el 6to — 12vo crédito — 8% de interés mensual

= Mayor a 12vo crédito — Entre 5% y 8% de interés
mensual

Los plazos de pago de créditos y las tasas de interés,

podran ser programados con frecuencia diaria, semanal y

mensual.

La evaluacion crediticia deberd ser actualizada

considerando:

= Silos créditos son recurrentes, los estados financieros y
demas documentos de evaluacion deberan actualizarse
cada 12 meses.

= Si los créditos obtenidos no son consecutivos, los
estados financieros y demas documentos de evaluacién

tendran validez de 04 meses.

B. Para Créditos con Garantias Reales:

O

Se aplicard procedimientos de identificacion y debida
diligencia con los clientes, solicitando su documento
nacional de identidad y documentos que sustenten su
estabilidad domiciliaria y de negocio (recibo de agua o luz,
documentos relacionados al negocio (titulo de propiedad o
contrato de alquiler de local) u otros de ser el caso).

Los créditos solo seran otorgados a personas naturales.
Los créditos en promedio seran otorgados por montos que
oscilan entre S/. 500.00 — S/. 3,000.00; con la aprobacién
del Comité de créditos.

La tasa de interés mensual oscilara entre 5% y 10%, sera
fijada a nivel de Comité de créditos y teniendo en cuenta la
recurrencia, historial crediticio y los montos de créditos
tomados por el Cliente; asimismo, se tendra en cuenta lo
siguiente:

= Hasta el 5to crédito — 10% de interés mensual
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5.1.2.

= Entre el 6to — 12vo crédito — 8% de interés mensual

= Mayor a 12vo crédito — Entre 5% y 8% de interés
mensual

Los plazos de pago de créditos y las tasas de interés,

podran ser programados con frecuencia diaria, semanal o

mensual.

El crédito otorgado sera por un plazo maximo de 01 mes,

siempre que se entregue el interés mensual dentro del

plazo pactado; caso contrario se proceder4d con la

ejecucion de la garantia.

El otorgamiento del crédito se dara previa tasacion del bien

a prendar, cuyo monto de desembolso no debera exceder

el 70% del valor de tasacion del bien.

Las garantias seran bienes nuevos o semi nuevos y de

rapida realizacidon; salvo excepciones, manejadas a nivel

de Comité de Créditos.

Se debera contar con una DJ firmada por el Cliente que

acredite la posesion y el valor de tasacion del bien, y

adjuntar la factura de ser el caso.

Los bienes indicados en la DJ deben ser verificados por el

Asesor.

Es responsabilidad de los miembros del Comité asegurar

la correcta valorizacion de los bienes indicados en la DJ.

Las garantias seran custodiadas hasta por 01 mes, con

aprobacion del Comité de créditos y verificacion del pago

de intereses; pasado dicho plazo, se procedera con la

ejecucion de la garantia.

Modelamiento y Selecciéon del Proceso:

La empresa tiene como propésito el otorgamiento de créditos para
personas que no pueden acceder al sistema financiero y que

necesitan efectivo para iniciar o fortalecer sus emprendimientos,
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asimismo para asumir imprevistos, por ello los procesos claves del

negocio son:

A.

Promocion de Crédito

Responsables:

Asesor de Negocios, quien se encarga de difundir a los
potenciales clientes las caracteristicas y requisitos de los
productos crediticios.

El personal de Caja (Cajero) brindara soporte en la difusién de
los productos de créditos en la oficina.

El proceso de promocién del crédito realizado por el Asesor de

Negocios, consistira en:

1. Verificar la zona asignada y programar la promocion de los
créditos a realizarse con los clientes potenciales.

2. Realizar la visita a clientes potenciales, entregandoles
material publicitario (volantes) y explicandoles las
caracteristicas y requisitos para el otorgamiento del crédito.

3. Para el caso de Clientes potenciales que no requieren el
crédito por el momento, consultara los motivos y solicitara
informacion respecto a sus datos personales para el
registro en la base de datos de la empresa.

4. Para el caso de Clientes potenciales con interés de tomar
el crédito, consultara sobre el monto propuesto del crédito
a solicitar y sefalar los requisitos de evaluacion,
concretando la fecha de presentacion de garantia o de

recoleccién de documentos.
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Gréfico 22: Flujograma del Proceso de Promocién del Crédito.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Admisidon del Crédito

Responsable: Asesor de Negocios, Comité de Créditos

El proceso de admision del crédito realizado por el Asesor de

Negocios, se dara para créditos micro empresarial y con garantia

real.

Para créditos con garantia real:

1.
2.

Recibe los documentos solicitados y la garantia del cliente.
Verifica la garantia y propone el monto de crédito a ser
otorgado, en base a la Tabla de garantias.

Comunica al Comité de créditos para la aprobacion del
crédito.

Comunica al Cliente, la aceptacion o rechazo del crédito a
otorgar; en caso sea rechazado, devuelve al cliente los

documentos y el bien propuesto en garantia.
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Grafico 23: Flujograma del Proceso de Admision del Crédito con
Garantia. Elaboracion: Autores de la Investigacién

Para créditos micro empresarial:

1. Visita el negocio del cliente y de ser necesario realiza la
verificacion domiciliaria.

2. En la visita recabard los documentos exigidos para el
crédito, solicitara referencias sobre el cliente y determinara
lo siguiente:

» Capacidad de pago, a través de la elaboracién de los
estados financieros y la determinacion del excedente.

= Moral de pago, a fin de determinar la predisposicion del
Cliente para cumplir con sus obligaciones. Se debe
buscar establecer bases sdlidas que permitan construir
una relacion con el acreditado; asimismo, se debe
sefalar la importancia de pagos sin atrasos y los costos
por morosidad, entre otros.

3.  Siconfirma que el cliente es sujeto de crédito, procedera a
armar el expediente a fin de sustentarlo ante el Comité de
Créditos.
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4. El Comité de créditos, compuesto por el Gerente de
Créditos y el grupo de Asesores de Negocios, procedera
con la revision y analisis del caso para la respectiva

aprobacion o denegacion del crédito.
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Grafico 24: Flujograma del Proceso de Admision del Crédito.
Elaboracién: Autores de la Investigacion

Desembolso del Crédito

Responsable: Cajero

El proceso de desembolso del crédito realizado por el Cajero,

consistira en:

1. Solicitar al Cliente la presentacion de su DNI y verificar que
el expediente de créditos cuente con los formatos
completos (incluye la DJ de ejecucion de la garantia en
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caso de incumplimiento de pago, de ser el caso) y
dependiendo del producto a desembolsar, solicitar al
cliente la consignacion de las firmas en los mismos.
Informar al cliente respecto al monto a desembolsar, plazo
(frecuencia de pago) y tasa de interés, solicita su
conformidad al respecto.

Generar e imprimir el cronograma de pago y solicitar al
Cliente la consignacion de sus firmas en dichos
documentos.

Proceder con la entrega del efectivo, el cronograma de

pagos y el documento de identidad del Cliente.
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Gréafico 25: Flujograma del Proceso de desembolso del Crédito.
Elaboracidon: Autores de la Investigacion

Pago del Crédito

Responsable: Cajero

El proceso de pago del crédito realizado por el Cajero, consistira

en:
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1. Solicitar al Cliente su documento de identidad y verificar en
el sistema los datos del Cliente y monto del crédito a pagar.
2. Recibir el dinero del cliente, verificar su autenticidad y
proceder con la ejecucion del pago en el sistema, entregara
el vuelto, de ser necesario.
Entregara el recibo de pago.
Para el caso de crédito con garantia real devuelve el bien
dejado en garantia y firma el reporte de Salida de Garantias

en custodia.
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Gréfico 26: Flujograma del Proceso de pago del Crédito. Elaboracion:
Autores de la Investigacion

Recuperacion del Crédito:

Responsable: Asesor de Negocios
El proceso de recuperacion del crédito realizado por el Asesor

de Negocios, consistira en:

Para créditos con garantia real:
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1. Imprimir el reporte de créditos vencidos.

2. Realizar llamadas telefonicas al Cliente solicitando el pago
del crédito o la cuota vencida, de ser el caso.

3. Si el cliente no responde, procede con la comunicacién al
Gerente para la ejecucién de la garantia.

4. ElI Comité autoriza la ejecucidon de la garantia, por
modalidad determinada, de ser el caso.

La garantia se ejecuta de acuerdo a lo establecido en el contrato

y formatos de crédito. Con la ejecucion de la garantia, la

empresa asegura la devolucién del crédito (Saldo Capital mas

interés).
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Grafico 27: Flujograma del Proceso de recuperacion del Crédito con Garantia
Real. Elaboracion: Autores de la Investigacién

Para créditos micro empresarial:
1. Imprimir el reporte de créditos vencidos.
2. Realiza la visita al domicilio y/o negocio, solicita el pago

de la cuota.
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3. Se realiza gestion de cobranza en coordinacién con el
Gerente.

4.  Si el cliente no paga la deuda, se registra al cliente en la
base negativa de clientes.
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v

Realiza
visita al

Fija

& o)
hora

Compromi
de pago

Realiza -
gestion de Registra al

mora en Cliente en @
coordinaci la base

Gréfico 28: Flujograma del Proceso de recuperacion del Crédito Micro
Empresa
Elaboracidon: Autores de la Investigacion

5.1.3. Seleccion del Equipamiento
Con el fin de atender adecuadamente a los clientes, es necesario que
la empresa cuente con el equipo necesario para su hormal desarrollo.

Por ello para la implementacién de la oficina consistira en:
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5.1.4.

Tabla 11

Inversién para la implementacion de la Empresa

Precio 1ol
ltem  Detalle Cant. Unitario
EN S/. EN S/.

Médulo bajo de ventanilla 1 280.00 280.00
5 g:(?;ﬁgo: Acondicionamiento de la 1 320.00 320.00
s bt Y 1 000 o000
4 Impresora multifuncional 1 600.00 600.00
5 Estante de Gerente y Asesores 3 120.00 360.00
6 Perforadores 4 6.00 24.00
7 Escritorios en L (Gerente, Analistas) 3 150.00 450.00
8 Engrapadores 4 20.00 80.00
9 Sillas tandem 2 280.00 560.00
10 Silloneria fija de visita 3 85.00 255.00
11 Silloneria Administrador, Asesor, Cajero 4 100.00 400.00
12 Anaqueles 2 220.00 440.00
13 Pizarra 1 120.00 120.00
14 Teléfono, internet 1 130.00 130.00
15 Extintor de polvo quimico 1 250.00 250.00
16 Equipo de luz de emergencia 1 193.00 193.00
17 Laptops 4 1,100.00 4,400.00
18 Alquiler del local 1 840.00 840.00
19 Licencia de Windows 8 1 391.20 391.20
20 Licencia de Microsoft office 4 175.00 700.00
21 Antivirus NS NODE 5 PCC 1 218.30 218.30
22 Software Empresarial 1 24,000.00 24,000.00
23 Utiles de oficina 1 160.00 160.00
24 Formatos pre impresos 1 300.00 300.00
25 Publicidad 1 328.50 328.50
26 Suvenires 1 700.00 700.00
27 Gastos de constitucion de empresa 1 1,000.00 1,000.00
TOTAL 38,000.00

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Distribucion de Equipos y Maquinarias

La distribucién del area para el personal, la atencién a los clientes y el

almacén de garantias, incluye espacios de acuerdo a la disponibilidad

de recursos de la empresa, siendo el area y estructura estimada:
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Grafico 29: Plano de Distribucion de la Oficina.
Elaboracion: de la Investigacion

5.2. Determinacién del Tamaiio

Considerando el plano correspondiente a la primera etapa, el metraje total a
considerar es de 50 m2, cuya distribucion incluira el area de atencién al

cliente, almacén de garantias y area administrativa.
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5.2.1. Proyeccion de Crecimiento:

La empresa de préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC, tiene
el objetivo de incrementar la cartera de créditos en los proximos afnos,
por ello la proyeccidn es contar con un mayor numero de Asesores de
Negocios y Cajeros que permitan fluidez en la atencion vy
requerimientos de los clientes, por lo que el tamafio ideal para el
correcto funcionamiento de la empresa sera de 100 m2. Tal como se

muestra en el siguiente gréfico:

auU=E, QrEmLCIONSE

W — = 4 — e,

|,

L AARlIET. OFErRACIOHES

ST

1 [

I )

[ ] e
Gréfico 30: Plano de Distribucién de la Oficina — Con proyeccién de crecimiento.
Elaboracion: Autores de la Investigacion
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5.2.2.

5.2.3.

5.2.4.

Recursos.

Para el presente proyecto, el 100% de los gastos del equipamiento

seran asumidos por los accionistas de la empresa.
Tecnologia.

La empresa de préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC,

contara con un software especializado que permitira el manejo y

control adecuado de los siguientes sistemas:

v' Control del proceso crediticio (promocioén, desembolso, pagos y
recuperacion del crédito)

v Proceso administrativo (planillas, control de asistencia de
personal, control de garantias, estados financieros, entre otros).

v’ Pagina Web que permita la difusion de la empresa y publicidad
de productos, servicios, campafas y promociones promovidas

por la empresa, entre otros.

Adicionalmente, se hara uso de Internet Explorer para realizar
consultas a SUNAT, ESSALUD, SUNARP (Consultas gratuitas), SBS,
Afiliados AFP, etc. Se contara con el soporte de Central de Riesgos

de la SBS, para casos especificos.

Seleccion del Tamano Ideal:

La distribucién del area ideal para el personal, la atencién a los
clientes y el almacén de garantias, incluirdA mayores espacios que
permitan brindar comodidad tanto a los clientes como el personal de

la empresa, siendo el area y estructura estimada:
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Gréfico 31: Plano de Distribucién ideal de la Oficina.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

5.3. Estudio de Localizacioén:

Con el fin de determinar el local adecuado, es preciso evaluar la concentracion
de locales de las principales instituciones financieras reguladas y no reguladas
en los distritos de Huancayo, El Tambo y Chilca.

Distrito de Huancayo

88



3 S) © ¥ 5 A
e W e“ 2 3 o®
% g\ e S, / o -
® Z
Colegio Ingenieria = %v, 4 pichis
o Z
" Los'H & . ) =
e e é’ B Financiero 2,
. . =}
‘r&“‘& Caja Huancayo Caja Huancayo 3
\2 i % Caja Centro .
3 8 .
.t / F Confianza
{ w )
legio Salesiano | ) s
g’Sem(a Rosa" = ) * % Real Plaza Huanch lea
3 7 N '?7 N
%,) i ¥ Mercado Mayonsm a % S
RA 2 7 Datifin = ¥ T
(;}, F‘J “Z % < ‘Xé 8 Piura ) |
“ ' 1
8% 2 G B INTERBANK %, = $ 3
{ % . ) =)
e %, 9‘@ B Continental A 2 z ¥ £
o U S G B Crédito 2  : 8
Q;‘G % %,9 Empresa Bus Peru 8 B Nacién @ Y [
£ @ (4 c
% W Supdmercado . ca\’a‘“ 2 3
®, W a C Id fan) Y =4
o C : 2saRUCKe () Cacein % (5}
= N/?’ Yb‘e«a a0
© o . Caja Huancayo
oV Caia Huancavo z% Caja Arequipa
% % B Crédito
@
24
% \c@ © Q
3 s % o % s
2, ;) ), N A¢ Y 2 Estadio Huancayo as
) 2, Z < % ™ > =
@ 2 2 < Y4 A
% % 1" 0 ';5 % \\a
% G ALY A S % % o
5. X C A0 o Ao\ D @S
% 7 \
S/ XN KX\ ANNE e P LA
. Centro Internacional Cf < 2
2% de Negocios Huancayo 2 @93 '% 5 s’:\ /\—/ 0{9
S AL S NS T O %
Nd 6‘3‘03 o ‘/‘»p B 'é,: -/
o RV:A - - 25
Gréfico 32: Distrito Huancayo: Localizacién de empresas financieras.
Elaboracion: Autores de la Investigacion
W T A % 4
N '“7 das 5 ‘\&0& % Complejo Educativo j B %2
) coopeRaTIVAS DE AHORRO % \wo ¢ % 8 © ) 3
¥ CREDITO (COOPAC] % LR 4 Dl o §
% o (4 / | o g
@ % o / L% A\ N )
)
o) \
CASAS DE PRESTAMO ‘ & o o
b. Milltingo ‘p‘ /'Canlmcnlul
‘ ; % & )
@ 7 (o
; 3\‘
"\ni‘z@ 4 % Calup n @
)
. 2
“Pogy %
% Catedral do j0 b
2 .
"4 “5‘0 Plaza defa 5 P
' i e CorisUiticicn o
& ©
o O pajame!
a§ s % 3
Y Empresa Bus Peri % ¥
Py 0 %
y o Y
y 7
A 0 Vel 3 Ce
” {\ ;Vp i g
. - IS\ 4% W 09?‘\3 Y
B A s Y % o Municpaiidad %
'0\5‘4%05‘ - q W 5 P 3 ovivcia deHundllo %
3 e g 6 A ) @ g )
% % % g <
%w %ﬁ 0 it ]
& o i m g o
%% 9 W § o
3 )
3
[ Hosptal Regional Cementerio General , ‘% 5 % <\ Estadio Huancayo
% % DoceneCiinc) de Huencayo % S
Q "% A f( Hotel Presiderte 4 o N\
eé‘ “s‘ﬁ ¢ o 4 ?‘“‘ 4 Fuancago ™ mqb (,09
% o % v % S @ W % %, o
\)
3 @ A % ¢ 0ot LAl 4 % g &
Grafico 33: Localizacion de Oficinas de unidades financieras No Reguladas - Distrito

Huancayo.
Elaboracion: Autores de la investigacion
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Elaboracion: Autores de la Investigacion
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Grafico 36: Distrito Chilca: Localizacion de empresas financieras.
Elaboracidon: Autores de la Investigacion
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Elaboracidn: Autores de la investigacion

Considerando la ubicacion de las empresas financieras, prestamistas y de
acuerdo a los resultados del Estudio de Mercado, el lugar idoneo para la
ubicacién de la empresa de préstamos directo CRECEMOS JUNTOS SAC,
seria por:
A. Distrito de Huancayo

o Por el Mercado Modelo

o En lainterseccion de las calles Huancas y Giraldez
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B. Distrito de El Tambo

o Enla calle Santa Isabel, entre Jr. Parra del Riesgo y Jr. Lorente

o Por la calle Julio Sumar (Cerca al ovalo)

Por lo expuesto, se realiz6 la busqueda de locales aparentes para el

funcionamiento de la empresa, los mismos que detallan a continuacion:

Tabla 12

Propuestas de ubicacion de la empresa

Datos Generales

Direccion

Area

Monto de Alquiler
Adelanto
Garantia

Pago de servicios
Precio por m2

Caracteristicas

Prolongacion Huanuco N° 317
2° Piso

Esquina con Atahualpa

90 m2

1, 600.00 Soles

1 mes

1 mes

Agua y luz segin consumo
17.77 Soles

Ubicado en el segundo piso, local de
estreno. Ubicado cerca al mercado
mayorista

Jr. Moquegua 129 El Tambo
Frente a colegio Salesiano
50 m2

815.00 Soles

1 mes

2 meses

Agua y luz segiin consumo
16.30 Soles

Ubicado en el primer piso,
local de estreno.

Elaboracion: Autores de la investigacion

5.3.1. Consideraciones Legales:

A. Identificacién del Marco Legal:

La implementacion y funcionamiento de la empresa, requiere del

cumplimiento de los siguientes aspectos:

o

©)

Constitucion de la empresa, con escritura publica y registro

ante SUNARP.

Inscripcion de la empresa ante SUNAT
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Obtencién de la licencia de funcionamiento, tramite

realizado ante la Municipalidad Provincial de Huancayo,

donde los requisitos se detallan a continuacion:

Solicitud de Licencia con certificacion favorable sobre
zonificacion y compatibilidad, y declaracién jurada de
observancia de condiciones en seguridad o inspeccion
técnica de seguridad en Defensa Civil, segun sea el caso
incluye nimero de RUC y DNI.

Vigencia de poder en caso de tratarse de personeria
juridica.

Autorizacion sectorial (cuando el caso lo requiera)
Comprobante de pago por tasa de licencia por el monto
de S/. 258.00.

Inspeccion técnica de Defensa Civil, para lo cual se debera

presentar:

Solicitud de Inspeccion Técnica de Seguridad en
Defensa Civil en formato aprobado por INDECI.

Planos firmados por un Arquitecto Colegiado,
concerniente a:

v Ubicacion y localizacion

4 Distribucién y amoblado

v Sefalizacién y rutas de evacuacion

Plan de Seguridad y Evacuacion o Plan de
Contingencias firmado por el Gerente, administrador y/o
jefe de seguridad o por el responsable de seguridad
ocupacional de la empresa.

Memoria Descriptiva segin modelo aprobado por
INDECI.

Pago de los Derechos por Inspeccion Técnica de

Seguridad en Defensa Civil por el monto de S/. 79.20.
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= Pago de los Derechos por Levantamiento de
Observaciones de Inspecciones técnicas de Seguridad
en Defensa Civil.

= Documentacion técnica que sea requerida por los
Inspectores durante la diligencia de inspeccion, firmada
por los profesionales correspondientes y segun las
caracteristicas del objeto de inspeccion (Certificado
vigente de medicion de resistencia de Pozo de Tierra
firmado por Ingeniero Electricista, protocolos de
instalacion, de mantenimiento o de correcto
funcionamiento de elementos de proteccion contra
incendios, Certificado que acredite la capacitacion de
Brigadistas, Certificado de Estabilidad Estructural,
Licencia de Construccion, Autorizacion de OSINERG,

etc.)

Ordenamiento Juridico de la Empresa:

La empresa de préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC,
sera constituida bajo la personeria juridica de Sociedad Andnima
Cerrada, contara con los organos de Junta General de
Accionistas y Gerencia; con plazo de funcionamiento
indeterminado; su capital social se encuentra representado por
acciones y en la que la propiedad de las acciones esta separada
de la gestidon de la sociedad. En este caso los accionistas no
tienen derecho sobre los bienes adquiridos, pero si sobre el

capital y utilidades de la misma.

La empresa de préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC,
contara con una Junta General de Accionistas que estara
conformada por 3 socios quienes aportaran S/. 88,000.00 como

aporte dinerario y no dinerario, haciéndose acreedores de 1760
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acciones cada uno, donde el valor nominativo por accion es de
S/. 10.00.

En la Superintendencia Nacional de Registros Publicos —
SUNARP, seréa inscrita como empresa de préstamos directos
CRECEMOS JUNTOS SAC, cuyo objeto social sera otorgar
creditos a personas con necesidad de financiamiento para
emprendimientos, negocios existentes u otros, brindar asesoria
y capacitacion especializada en diversas actividades
econdmicas, en coordinaciones con organismos de apoyo local,
nacional e internacional.
La empresa de préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC,
sera inscrita ante la Superintendencia Nacional de Aduanas y
Administracién Tributaria - SUNAT, como persona juridica en
actividad econdmica Principal: Otros tipos de crédito y actividad
economica secunda Actividades de Asesoramiento Empresarial.
Es preciso mencionar que se esta optando porque la empresa
funcione como persona juridica formal dedica a la actividad
econdmica de préstamos directos de dinero, inscrita en
SUNARP y SUNAT; mas no regulada por la Superintendencia
de Banca, Seguros y AFP — SBS, debido a lo siguiente:
o Para ser una empresa regulada por la SBS, se debe
cumplir con los siguientes requisitos:
= De acuerdo a la actualizacién de la Ley General del
Sistema Financiero, y del Sistema de Seguros y
Orgénica de la SBS (enero 2016), especificamente los
articulos 16 y 17 establecen los nuevos montos de
capital social minimo, donde Bancos S/. 26°293,805,
Financieras S/. 13'222,713, Cajas Municipales de
Ahorro y Crédito S/. 1'195,333, Cajas Municipales de
Crédito Popular S/. 7°052,113, EDPYMES vy
Cooperativas de Ahorro y Crédito (Con autorizacion para

captar recursos del publico) S/. 1'195,333.
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= El capital social de la empresa es un monto
intransferible, intangible, que resguarda la puesta en
marcha del proyecto, por lo que no podra usarse. Por
ello, los accionistas deberan aportar un monto adicional
a lo aportado en la constitucion.

» Presentar los estudios de factibilidad, de mercado,
financiero y de gestion que deben ser presentados
conjuntamente con el Proyecto de minuta de
constitucion social.

= Implantar una Unidad de Auditoria Interna que vele por
el cumplimiento de los procedimientos establecidos.

o  Adicionalmente, se deben cumplir con lineamientos
establecidos por el BCRP, tales como el nivel de encaje

legal y los niveles de liquidez establecidos

Por lo anterior, la empresa de préstamos directos CRECEMOS
JUNTOS SAC sera una empresa no regulada, pero que tendra
una actuacion econdémica formal ya que estara inscrita en
SUNARP y SUNAT. No obstante, es preciso mencionar que, a
largo plazo, se tiene planeado iniciar las gestiones necesarias
vinculadas al requerimiento patrimonial y otros que permitan ser
parte del sistema financiero regulado en el pais, siendo la
propuesta inicial constituirnos como una Caja Rural de Ahorro y
Crédito.
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Capitulo VI

Aspectos Organizacionales

6.1. Caracteristicas de la Cultura Organizacional Deseada
Toda organizacién posee una cultura que la distingue, la identifica, orienta su
accionar y proyecta la imagen que se tiene de ella, en tal sentido los
fundamentos estratégicos de la empresa de préstamos directos CRECEMOS

JUNTOS SAC, se define de la siguiente manera:

6.1.1. Nuestra Vision.

Ser la empresa financiera lider de la provincia de Huancayo, que
contribuye en el desarrollo sostenido de la poblacion excluida del

sistema financiero supervisado.
6.1.2. Nuestra Mision.

Somos una empresa dedicada a financiar emprendimientos de la
poblacion de los segmentos socioeconomicos C, D y E, brindandoles
productos crediticios a su medida y con asesoria personalizada que

contribuya en su desarrollo econémico.
6.1.3. Nuestros Valores.

Integridad: Prudente, Honesto, Confiable, Etico y Honorable
Respeto: Sabe escuchar, Colaborador, Accesible y Amable

Excelencia: Eficiente, Superacion, Calidad, y Comprometido.

o o T p

Responsabilidad: Servicial, Emprendedor, Perseverante y con
Sentido de urgencia
e. Innovacion: Creativo, Abierto al cambio, Simplicidad, Flexible,

Optimista, Mejora continua
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6.2. Disefo de la Estructura Organizacional Deseada

6.2.1.

Estructura Organizacional.

La empresa de préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC,
contara con una estructura compuesta por puestos claves que
permitan el normal funcionamiento de la empresa; de acuerdo a la

siguiente Estructura Orgéanica:

Gerente General

Asesor de Negocios Auxiliar Administrativo

Promotores

Grafico 38: Estructura Organica de la Empresa CRECEMOS JUNTOS.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

A continuacion, se detallan los cargos incluidos para el

funcionamiento de la empresa:

A. Consejo Directivo:

Es el érgano maximo de gobierno integrado por los accionistas,
quienes son responsables de la definicion de lineamientos vy
politicas, la toma de decisiones para la dotacién de insumos,

adquisicion de equipos y otros.
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6.2.2.

Gerente General:

Es el o6rgano directriz de la empresa, que ejerce la
representacion institucional de la misma, es responsable de
formular estrategias alineadas a las politicas establecidas en la

empresa, asi como ejercer funciones de control y supervision.
Asesor de Negocios:

Es el que realiza la evaluacion a los clientes para el otorgamiento
del préstamo, evaluando su capacidad y moral de pago; efectla
las visitas, de ser el caso; verifica la informacion y garantia
otorgada por el cliente; para finalmente exponer el caso ante el
Comité de Créditos y se genere el otorgamiento del crédito;
asimismo brinda asesoria al Cliente y realiza seguimiento hasta

la recuperacion del crédito.
Cajero:

Responsable del manejo del efectivo, de la verificacion de la
informacion de los clientes, la titularidad de los mismos, la toma
las firmas, cobro de las cuotas, asi como el archivo y custodia

de los documentos que respaldan el préstamo.
Auxiliar Administrativo:

Responsable de llevar la contabilidad de la empresa, control del
personal y atencién de planilla, lleva el control de los procesos

administrativos y brinda soporte al Gerente General.
Promotores:

Responsables de realizar la promocion del crédito y propuestas

de clientes potenciales para el otorgamiento de los créditos.

Cuadro de Necesidades del Personal.

Considerando que la empresa de préstamos directos CRECEMOS
JUNTOS SAC, tiene como propésito consolidarse en el tiempo como

la empresa prestamista lider de la provincia de Huancayo, lo que
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6.2.3.

implica la expansién e incremento de recursos, entre estos, la
necesidad del incremento del principal activo de la empresa, que
viene a ser el personal.

A continuacion, se detalla la proyeccion del personal tanto en planilla
como servicio por terceros para los primeros 05 afios de

funcionamiento de la empresa:

Tabla 13:

Requerimiento de Personal - Planilla

Proyeccion de N° Personal

item Cargo . N - N -
Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 ARo 5
1 Gerente General 1 1 1 1 1
2 Asesor de Negocios 4 6 8 10 12
3 ggﬁirr?istrgz\)/(o 1 1 1 2 3
4 Auxiliar Administrativo 1 1 1 2 2
TOTAL PERSONAL 7 9 11 15 18

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Tabla 14:

Requerimiento de Personal - Terceros

Proyeccion de N° Personal

item Cargo . 5 N - .
Anol Ano2 Ano3 Ano4 AfnoS
1 Promotores 2 3 4 6 6
2 Vigilancia 1 1 1 2 2
3 Limpieza 1 1 1 2 2
TOTAL PERSONAL 4 5 6 10 10

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Disefo de los Perfiles de Puestos Claves

Del disefio de los perfiles de puestos claves como de Gerente, Asesor
de Negocios y Cajero, tenemos:
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6.2.4.

Tabla 15:

Disefio de los perfiles de puestos claves

Puestos - - Competencias .
Requisitos Minimos b Funciones
Clave Personales
Titulo universitario Pensamiento
de las carreras de estratégico, Visién de
ciencias negocio, Gestion del
administrativas, mercado, Adaptacion Formular
economicas y al cambio, estrategias
contables. Comunicacién alineadas a las
Experiencia de 2 efectiva, Innovaciéon  politicas
afios en gestion hacia la fidelizacion,  establecidas en la
Gerente crediticia, manejo Orientacion de empresa, asi como
de contabilidad y servicio por el ejercer funciones
costos. cliente, Innovacion, de control y
Comprobada Habilidad de analisis, supervision de los
solvencia moral Orientacion a créditos.
No contar con resultados,
antecedentes Gestionando la
penales judiciales y empleabilidad e
policiales. Integridad.
L Realizar la
Egresado Gestion del mercado, rOMocion
universitario o Adaptacion al gvaluaci(’)n, directa
técnico de las cambio, de créditos v la
carreras de ciencias  Comunicacion formulaciényde la
administrativas, efectiva, Innovacién propuesta
econbémicas y hacia la fidelizacién, o
Asesor de . I cumpliendo con las
) contables. Orientacion de
Negocios - normas
Comprobada servicio por el establecidas para
solvencia moral cliente, Innovacion, tal fin. Asimismo
No contar con Habilidad de andlisis, efectljar ol
antecedentes Orientacion a S
N seguimiento y
penales judiciales y resultados e recuperacion de los
policiales. Integridad. créditos otorgados
Egresados y/o
estudiantes de .
institutos o Adaptacion al
universidades de cambio, Brindar informacion
s Comunicacion y atencion eficiente
carreras de ciencias . L :
- . efectiva, Innovacién  a los clientes,
administrativas, X T .
econémicas hacia la fidelizacién, = cumpliendo con las
Cajero contables y Orientacion de normas vigentes y
' servicio por el preservando la
Comprobada

solvencia moral

No contar con
antecedentes
penales judiciales y
policiales.

cliente, Orientacién a
resultados e
Integridad.

buena imagen de
la empresa.

Elaboracion: Autores de la investigacion

Remuneraciones, Compensaciones e Incentivos

Los gastos administrativos se estiman a partir del Cuadro de

Asignacion de Personal y Presupuesto de Personal, elaborado sobre

la base de la estructura organizacional planteada por la empresa.
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Los incrementos remunerativos e incentivos por productividad para el

personal en planilla variaran de acuerdo a las politicas establecidas

por la empresa. Tal como se muestran a continuacion:

Tabla 16

Proyeccién de la remuneracion mensual del personal - Planilla

Remuneracion

Proyeccion de N° Personal

item Cargo i . - 8 N - N
Fija Variable Afol Afio2 Afo3 Afo4 Afiob
1  Gerente 2,000 500 2,500 2,875 3,738 4,859 5,831
General
o  Asesorde 1,200 500 1,700 1,955 2542 3,304 3,965
Negocios
3 Cajero 850 250 1,100 1,265 1,645 2,056 2,261
4  Asistente 850 250 1,100 1,265 1,645 2,056 2,261

Administrativo

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Tabla 17
Proyeccién de la remuneracion mensual + cargos del personal —
Planilla
. Proyeccion de N° Personal
ltem Cargo N . N 5 N
Aol Anfo2 Afo3 Ano4 Afob5
1 Gerente General 2,750 3,163 4,111 5,345 6,122
o  Asesorde 1,870 2151 2796 3,634 4,163
Negocios
3 Cajero 1,210 1,392 1,809 2,261 2,453
4  Asistente 1210 1,392 1,809 2261 2,453

Administrativo

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Respecto a los gastos administrativos relacionados al personal de

servicios por terceros, Los incrementos salariales para el personal

contratado por servicios de terceros variaran de acuerdo a las

politicas establecidas por la empresa. Tal como se muestran a

continuacion:
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Tabla 18

Proyeccioén de la remuneracion mensual + cargos del personal —

Terceros
. Proyeccion de N° Personal
Iltem Cargo — — —~ — —~
Aol Afo2 Afo3 Afo4 Afob5
1 Promotores 280 462 678 1,118 1,230
2 Vigilancia 750 825 908 1,997 2,196
3 Limpieza 450 495 545 1,198 1,318
TOTAL PERSONAL 1,480 1,782 2,130 4,312 4,744

Elaboracion: Autores de la Investigacion
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Capitulo VII
Estrategias de Marketing

7.1. Estrategias de Producto
La empresa “CRECEMOS JUNTOS SAC”, tiene por finalidad brindar créditos
micro empresariales y de consumo a personas de los segmentos
socioecondmicos C, D y E, dedicadas a las actividades econdmicas de

comercio, servicio y transporte.

Nuestra propuesta de valor busca otorgar créditos oportunos, rapidos sin
tramites engorrosos, con las facilidades y transparencia en la informacién
brindada; ademas, buscaremos diferenciarnos por ofertar productos a la
medida del cliente y con acompafamiento, asesoria especializada y

personalizada.

Lo anterior nos permitira satisfacer el deseo de nuestros clientes. Asimismo,
nuestro negocio debera buscar administrar con eficacia los recursos con la

finalidad de obtener el retorno deseado por los inversionistas.

7.1.1. Productos a Ofrecer.

Se plantea trabajar con dos tipos de productos: Micro empresariales
y Con garantias reales, los mismos que poseen las siguientes

caracteristicas:

a. Credi Emprende

v' Los créditos solo seran otorgados a personas naturales.

v Los créditos en promedio seran otorgados por montos que
oscilan entre S/. 500.00 — S/. 3,000.00; con la aprobacion
del Comité de créditos.

v' Latasa de interés mensual oscilara entre 05% y 10%, sera
fijada a nivel de Comité de créditos y teniendo en cuenta la

recurrencia, historial crediticio y los montos de créditos
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tomados por el Cliente; asimismo, se tendra en cuenta lo

siguiente:

= Hasta el 5to crédito — 10% de interés mensual

= Entre el 6to — 12vo crédito — 8% de interés mensual

= Mayor a 12vo crédito — Entre 5% y 8% de interés
mensual

Los plazos de pago de créditos y las tasas de interés,

podran ser programados con frecuencia diaria, semanal y

mensual.

La evaluacion crediticia deber4d ser actualizada

considerando:

» Silos créditos son recurrentes, los estados financieros y
deméas documentos de evaluacion deberan actualizarse
cada 12 meses.

= Si los créditos obtenidos no son consecutivos, los
estados financieros y demas documentos de evaluacion

tendran validez de 04 meses.

b.  Credi Oportuno

v
v

Los créditos solo seran otorgados a personas naturales.
Los créditos en promedio seran otorgados por montos que
oscilan entre S/. 500.00 — S/. 3,000.00; con la aprobacion
del Comité de créditos.

La tasa de interés mensual oscilara entre 5% y 10%, sera
fijada a nivel de Comité de créditos y teniendo en cuenta la
recurrencia, historial crediticio y los montos de créditos
tomados por el Cliente; asimismo, se tendra en cuenta lo
siguiente:

» Hasta el 5to crédito — 10% de interés mensual

= Entre el 6to — 12vo crédito — 8% de interés mensual

= Mayor a 12vo crédito — Entre 5% y 8% de interés

mensual
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7.1.2.

Los plazos de pago de créditos y las tasas de interés,
podran ser programados con frecuencia diaria, semanal o
mensual.

El crédito otorgado sera por un plazo maximo de 01 mes,
siempre que se entregue el interés mensual dentro del
plazo pactado; caso contrario se procedera con la
ejecucion de la garantia.

El otorgamiento del crédito se dara previa tasacion del bien
a prendar, cuyo monto de desembolso no debera exceder
el 70% del valor de tasacion del bien.

Las garantias seran bienes nuevos o semi nuevos y de
rapida realizacion; salvo excepciones, manejadas a nivel
de Comité de Creditos.

Se debera contar con una DJ firmada por el Cliente que
acredite la posesion y el valor de tasacion del bien, y
adjuntar la factura de ser el caso.

Las garantias seran custodiadas hasta por 01 mes, con
aprobacion del Comité de créditos y verificacion del pago
de intereses; pasado dicho plazo, se procedera con la

ejecucion de la garantia.

Propuesta de Valor.

a.

Atributos Béasicos

Nuestra propuesta de valor busca otorgar créditos oportunos,
rapidos sin tramites engorrosos, con las facilidades vy
transparencia en la informacion brindada.

Atributos Diferenciadores

Nuestra propuesta de valor incluye atributos diferenciadores,

tales como: larapidez, las tasas de interés y el acompafiamiento.
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7.1.3.

Estrategias a Implementar.

A. La ventaja diferenciadora se centra en los atributos de

diferenciacion, donde para obtener resultados favorables se

definio:

o

Otorgar dos tipos de productos: micro empresariales y con
garantia real.

Para la atencion con rapidez, se determinaran tiempos
limites para la atencion a clientes, en créditos micro
empresariales no debe superar un dia y en créditos con
garantias reales no debe ser mayor a una hora.

Las tasas seran diferenciadas de acuerdo a la recurrencia
e historial del cliente. Esto influird en la fidelizacién de los
clientes.

El acompafiamiento, permitira estar mas cerca al cliente y
contribuir efectivamente con su desarrollo econémico y
social; se aprovechara del mercado, teniendo en cuenta el
indice de bancarizacion en la provincia de Huancayo (50%)
y la demanda insatisfecha percibida como resultado del

estudio de mercado.

B. Los productos brindados a los clientes se basaran en:

o

Créditos Micro empresariales, denominado “CREDI
EMPRENDE”, que estara orientado a clientes con
emprendimientos, negocios existentes, donde nuestra
cuota diferenciadora serad brindar capacitaciones vy
asesorias personalizadas, las mismas que se desarrollaran
en convenios con organizaciones de apoyo locales,
nacionales e internacionales, que permitiran hacer efectiva
nuestro apoyo a los sectores emprendedores desatendidos
por sistema financiero regulado.

Las promociones de créditos y campafias propuestas a
grupos definidos como: Centros comerciales, Mercados de
Abastos y Cluster nos permitiran aprovechar la similitud de

actividades y condiciones similares para la generacion de
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alternativas de mejora en la calidad de productos, sistemas
de comercializacion, planes de negocios y expansion, entre
otros.

o Créditos con garantia real, denominado “CREDI
OPORTUNO?”, que estara orientado a clientes con
necesidad financiera para cubrir contingencias diversas;
donde nuestra cuota diferenciadora sera la orientacion en
finanzas personales, acercamiento al cliente para
generacion de ideas innovadoras y emprendimientos.

De acuerdo al crecimiento de la empresa, se prevera la

implementacion de oficinas en los distritos de El Tambo y Chilca.

Se implementaran servicios colaterales para los clientes a través

de convenios con instituciones, de tal forma que en nuestras

oficinas se puedan realizar pagos de agua, luz, cable, pensiones
de colegios y universidades, recargas telefonicas, entre otros.

Implementar modalidades de pagos para los clientes

(Cobranzas In Situ).

Implementar modalidades de recuperacién de créditos con

garantias reales:

o  Venta conjunta de garantia, que permita recuperar algun
valor al cliente; siempre que aseguremos el retorno del
capital mas los intereses.

o  Convenio con terceros para que se encarguen del remate
de garantias de créditos vencidos.

o  Publicacion de las garantias en remate, en la seccion de
REMATE DE BIENES.

Desarrollar diversas actividades en coordinacibn con

organismos que promueven el desarrollo de la poblacién mas

vulnerable, entre estos: Cursos de capacitacion para sus
negocios, propuestas de negocios y nuevos emprendimientos,
emprendimientos grupales y otros como manejo de finanzas
personales; estas actividades impactaran en la fidelizacion de

los clientes y el desarrollo de la marca empresarial.
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Se aprovechara la pagina web para la difusion de empresa, sus
fortalezas, productos y servicios; se difundiran las campafas y
promociones de productos, basados en un Plan de actualizacién
de datos de clientes y coordinaciones con responsables de
asociaciones de mercados y comerciantes; asimismo, a través
del portal web se difundiran los planes y capacitacion y tutoriales
en temas de desarrollo empresarial y personal con el soporte de
socios estratégicos que tienen por objetivo el desarrollo de las
poblaciones vulnerables.

Asimismo, se creard una cuenta en Facebook de la empresa,
donde permita la interacciéon con los clientes, asi como la

difusion de los productos que ofrecemos.

CRECEMOS JUNTOS SAC ,,,v Patricia Adriana  Inicio 20+ Buscar amigos

| Reciente

PRESTAMOS EN MINUTOS

CRECEMOS JUNTOS SAC

)
&» ‘y Bancofinsttucion financiera = T E|
\

Publicidad

Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas

Q  Buscar publicaciones en esta pagina Estado B~

Wy

RN Fccrihe alnn en ecta nAnina Pide tu Tarjeta PRE APRO

Grafico 39: Propuesta de pagina de Facebook de la Empresa Crecemos
Juntos.
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Adicional a ello, se tendra a disposicion varias lineas telefonicas
y WhatsApp, con el fin de atender las consultas e inquietudes de

los clientes.
La promocion y publicidad se realizara a través de:

o Campaiias de barrido de zonas con el soporte de todo el

personal de la Oficina.
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o Publicidad a través de medios radiales, volantes, pagina
web, redes sociales, internalizando en la poblacién nuestro
slogan “Crecemos juntos, apoyando tus emprendimientos”.

o Activaciones de marca en zonas estratégicas, ferias,
mercados y otros.

o Entrega de suvenires a clientes potenciales

7.2. Politicas de Manejo de Garantias

7.2.1.

7.2.2.

Para Créditos Micro Empresariales:

o

Se solicitara al Cliente la Declaracién Jurada de compromiso de
ejecucion de bienes declarados en garantia.

De no pagar el crédito, se procedera con la ejecuciéon de la DJ
de compromiso de ejecucion de bienes declarados en garantia

por el Cliente.

Para Créditos con Garantias Reales:

©)

Las garantias seran bienes nuevos o0 semi nuevos y de rapida
realizacion; salvo excepciones, manejadas a nivel de Comité de
Créditos.

El monto otorgado no debe superar el 70% del valor del bien.
Se debera contar con una DJ firmada por el Cliente que acredite
la posesion y el valor de tasacion del bien, y adjuntar la factura
de ser el caso.

Los bienes indicados en la DJ deben ser verificados por el
Asesor.

Es responsabilidad de los miembros del Comité asegurar la
correcta valorizacion de los bienes indicados en la DJ.

Las garantias seran custodiadas hasta por 01 mes, con
aprobacion del Comité de créditos y verificacion del pago de
intereses; pasado dicho plazo, se procedera con la ejecucion de

la garantia.
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7.3.

o  Se estableceran tres planes de ejecucion de garantia:

. Remate del bien por mutuo acuerdo (La empresa y duefio
del bien)

. Remate del bien cedido a empresas especializadas
. Remate del bien a través de la pagina web

o Las garantias seran custodiadas en el almacén de la empresa,
para lo cual se llevara un control del ingreso y salida de los
mismos, de acuerdo al formato establecido, siendo el plazo

maximo de un mes.

Politicas de Control de Riesgos

El sector al que apunta la empresa CRECEMOS JUNTOS SAC es un sector

de alto riesgo respecto a la morosidad, por lo que se estableceran los

siguientes mecanismos que permitan mitigar el riesgo:

El plazo maximo de otorgamiento del crédito en cualquiera de sus
modalidades sera de un mes con pago diario o semanal, esto con el fin
de hacer seguimiento continuo a la recuperacion del crédito, asi como a
la situacion del cliente.

Los créditos otorgados oscilaran en montos entre S/. 500.00 y S/.
3,000.00, reduciéndose asi el riesgo de concentracion de montos por
Cliente; de tal forma que de incurrir en mora no tenga efecto relevante en
la cartera total.

El monto de créditos otorgados a los clientes sera de forma escalonada,
esto con el fin de formar un historial crediticio basado en el crecimiento
del cliente.

La estructura de la cartera de créditos sera: CREDI EMPRENDE entre
70% - 80% de participacion y CREDI OPORTUNO entre 20% - 30%
respecto al total de cartera.

La cartera concentrada en CREDI EMPRENDE se sustenta en créditos
exclusivos para clientes que cuentan con negocios que poseen liquidez

para hacer frente a sus obligaciones.
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Se diversificara la cartera por sector econémico: comercio, transporte y
servicios, principalmente, considerando que en caso uno de estos
sectores presentara inconvenientes la empresa restringira el

otorgamiento de créditos hasta su recuperacion.
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Capitulo VIII

Factibilidad Econdmica - Financiera del Estudio

8.1. Proyeccién de los Ingresos Financieros

Los ingresos financieros se determinaron en funciéon a la proyeccion de las
colocaciones para los 05 primeros afios de operacion de la empresa, asimismo,
se tuvo en cuenta la estructura de la cartera y la tasa de interés promedio

ponderada. Tal como se muestra a continuacion:

Tabla 19

Proyeccion de la cartera de colocaciones

Prondsticos Ano 1 Afo 2 Afno 3 Ano 4 Afo 5
Colocaciones 213,656 522,955 886,592 1,253,646 1,613,011
Crecimiento Anual - Colocaciones 144.76% 69.54% 41.40% 28.67%

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Tabla 20:

Estructura de la cartera de colocaciones proyectada

Afo 1 Ano 2 Afo 3 Afno 4 Afio 5

Credi Emprende 138,877 339,921 576,285 814,870 1,048,457
Credi Oportuno 74,780 183,034 310,307 438,776 564,554

Crecimiento Anual — 213657 522955 886592 1,253,646 1,613,011
Colocaciones

Elaboracion: Autores de la Investigacion

La cartera de colocaciones también esta distribuida tomando en cuenta la
frecuencia de pagos, siendo la estructura promedio para los cinco afios: Diaria
(10%), semanal (30%) y mensual (60%); considerando, que las colocaciones
otorgadas con frecuencia diaria y semanal son las que generarian mayores
ingresos financieros para la empresa, donde las tasas de interés mensuales

estimadas promedio serian de 114% y 19%, respectivamente.
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8.2.

8.3.

Tabla 21:

Proyeccion de las Tasas de Interés Mensual

Tasas de Interés Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

. 8.00% -  7.00%-  6.00%-  6.00%-  6.00%-
Rango Credi Emprende 9.00% 9.00% 8.00% 8.00% 8.00%

. 8.00%-  8.00%-  7.00%-  6.00%-  6.00%-
Rango Credi Oportuno 10.00%  9.00% 8.00% 7.00% 7.00%

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Tabla 22:

Proyeccion de los Ingresos Financieros

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afno 4 Afio 5

Ingresos Financieros 55,845.09 121,466.98 188,411.68 242,828.97 282,852.26

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Programa de Financiamiento para las Colocaciones

El capital aportado por los accionistas serd de S/. 88,000.00, donde S/.
38,000.00 sera destinado para la inversion inicial del proyecto y S/. 50,000.00
para el otorgamiento de créditos; en adelante las colocaciones se

incrementaran en base al saldo acumulado mas los intereses generados.

Tomando en cuenta las colocaciones proyectadas, el fondeo considerado en
el periodo programado (5 afios) estd compuesto por: Capital mas la
capitalizacion de utilidades en promedio 60% Yy recursos de terceros 40% en
promedio; donde la tasa de interés para el pago a los inversionistas (Terceros)

serd del 12% anual.

Inversién Inicial

La inversion para el funcionamiento de la empresa sera de S/. 38,000.00; este
monto serd financiado por los accionistas y utilizado para gastos pre operativos

y de implementacién de la empresa.
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8.4.

8.5.

Gastos de Marketing

Los gastos de marketing fueron proyectados teniendo en consideracion las

estrategias a aplicar durante los 05 primeros afios de operacion de la empresa.

Tabla 23:

Proyeccion de los Gastos de Marketing

Gtos Marketing Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Volantes 300.00 360.00 432.00 518.40 622.08
Publicacion radial 1 960.00 1,152.00 1,382.40 1,658.88 1,990.66
Publicacion radial 2 960.00 1,104.00 1,269.60 1,460.04 1,679.05
Souveniers 250.00 475.00 807.50 1,049.75 1,259.70
Total 2,470.00 3,091.00 3,891.50 4,687.07 5,551.48

Elaboracién: Autores de la Investigacion

Proyeccion del Balance General

El cuadro siguiente muestra las proyecciones de la cartera de créditos neta de
provision, inmueble, mobiliario y equipos, entre otros rubros del activo; asi

como los pasivos totales y patrimonio.

Tabla 24

Proyeccion del Estado de Situacion Financiera - Balance General

Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Créditos netos de 207,356.24 494,724.10 817,232.72 1,131,524.07 1,470,200.76
provision
cartera Vigente 196,563.82 470,659.35 753,602.97 1,002,916.50 1,290,408.82
Cartera Vencida 17,092.51 52,295.48  132,988.76 250,729.13  322,602.21
Provisiones para créditos -6,300.08 -28,230.74 -69,359.01 -122,121.56 -142,810.27
'é‘(;?ﬁ;f'es Mobiliario y 10,248.80 18,074.12  30,189.24  41,005.62  51,348.47
g‘gsjﬁ’;é"es Mobiliario y 10,248.80 18,074.12  30,189.24  41,005.62  51,348.47
Activos Intangibles 28,707.00 30,276.00  31,845.00 34,198.50  44,397.00
Activos Intangibles 28,707.00 30,276.00  31,845.00 34,198.50  44,397.00
Otros Activos 6,300.08  28,230.74  69,359.01  122,121.56 142,810.27
Total Activo 252,612.12 571,304.96 948,625.97 1,328,849.75 1,708,756.49
Adeudados y Obligaciones
Einancieras 125,080.91 142,389.65 244,067.07 549,952.85 820,067.93
Cuentas por pagar 7,791.16 9,670.02 12,406.85 15,040.82 19,149.09
Total Pasivo 132,872.07 152,059.68 256,473.92 564,993.68 839,217.03
Patrimonio 119,740.05 419,245.29 692,152.05 763,856.07 869,539.46
Capital Social 50,000.00 50,000.00  50,000.00  50,000.00  50,000.00
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8.6.

Resultado Neto del Ejercicio 69,740.05 369,245.29 642,152.05 713,856.07 819,539.46

Total del Pasivo y

. . 252,612.12 571,304.96 948,625.97 1,328,849.75 1,708,756.49
Patrimonio

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Proyeccion Del Estado De Resultados

El cuadro siguiente muestra las proyecciones de los ingresos financieros,
gastos por provisién de incobrabilidad, gastos de administracién, impuestos,

asi como la utilidad neta.
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Tabla 25:

Proyeccién del Estado de Resultados

Ingresos por intereses 358,912.35 1,002,890.13 1,798,548.94 2,501,443.27 3,034,734.96
Gastos por intereses 15,009.71 17,086.76 29,288.05 65,994.34 98,408.15
Margen Financiero Bruto 343,902.64 985,803.37 1,769,260.89 2,435,448.93 2,936,326.81
Provisiones para créditos 28,712.99 100,289.01 269,782.34 500,288.65 606,946.99
Margen Financiero Neto 315,189.65 885,514.36 1,499,478.55 1,935,160.28 2,329,379.82
Gastos de Administracion 206,333.00 339,362.92 556,296.60 882,150.33 1,117,992.11
Gastos de Personal 151,800.00 226,182.00 361,132.20 608,793.90 820,136.29
f‘;scfrsosor servicios recibidos de 17,760.00 21,384.00 25,555.20 51,749.28 56,024.21
Gastos de Marketing 2,470.00 3,091.00 3,891.50 4,687.07 5,551.48
Gastos de Gestién 19,500.00 72,000.00 144,000.00 180,000.00 180,000.00
Otros gastos administrativos 14,803.00 16,705.92 21,717.70 36,920.08 55,380.12
Depreciaciones y Amortizaciones 2,049.76 3,614.82 6,037.85 8,201.12 10,269.69
Margen Operacional Neto 106,806.89 542,536.62 937,144.11 1,044,808.82 1,201,118.01
Otros Ingresos y Gastos -7,178.25 -15,043.35 -19,784.04 -25,014.43 -30,347.35
i'?n?g;‘gsagzde' ejercicio antes de 99,628.64 527,493.26  917,360.07  1,019,794.39 1,170,770.66
Impuesto a la renta 29,888.59 158,247.98 275,208.02 305,938.32 351,231.20
Resultado neto del ejercicio 69,740.05 369,245.29 642,152.05 713,856.07 819,539.46

Elaboracion: Autores de la Investigacion

8.7. Proyeccion Del Flujo De Caja

El cuadro siguiente muestra las proyecciones de los ingresos y egresos proyectados, Ios mismos que nos permitieron

determinar la viabilidad econémica del proyecto a través de la determinacion del VAN y TIR.
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Tabla 26

Proyeccioén del Flujo de Caja

Afo 1
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 Mes5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos Financieros 13,069 14914 17,018 19,421 22,162 25,290 28,859 32,932 37,581 42,885 48,938 55,845
Gastos Totales 16,511 18,136 18,305 18,497 18,716 20,467 22,252 22,578 22,950 23,374 23,858 24,411
Gastos Financieros - 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365 1,365
Provisiones por 1,046 1,193 1,361 1,554 1,773 2,023 2,309 2,635 3,006 3,431 3,915 4,468
incobrabilidad

Gastos de Personal 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650 12,650
_Crssrsctgrsoge Servicios por 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480 1,480
Gastos Administrativos 1,130 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243 1,243
Gastos de Marketing 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206 206
Gastos de Gestion 1,500 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
Flujo de Caja -3,442 3,223 -1,286 924 3,445 4,823 6,607 10,354 14,631 19,511 25,079 31,434
Flujo de Caja Acumulado  -3,442 6,665 -7,952 -7,028 -3,583 1,240 7,847 18,202 32,832 52,343 77,423 108,857

Ano 2
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos Financieros 53,007 58,038 62,487 67,277 72,433 77,985 83,963 90,399 97,327 104,788 112,819 121,467
Gastos Totales 35,095 35508 35953 36,432 36,947 37,503 38,100 38,744 39,437 40,183 40,986 41,851
Gastos Financieros 1,424 1,424 1,424 1,424 1,424 1,424 1424 1424 1,424 1,424 1424 1,424
Provisiones por 5391 5804 6,249 6,728 7,243 7,799 8396 9,040 9,733 10,479 11,282 12,147
incobrabilidad

Gastos de Personal 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849 18,849
$:fctgrsoge Servicios por 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782 1,782
Gastos Administrativos 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392 1,392
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Afo 2

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11  Mes 12
Gastos de Marketing 258 258 258 258 258 258 258 258 258 258 258 258
Gastos de Gestién 6,000 6,000 6,000 6000 6000 6000 6000 6000 6,000 6,000 6,000 6,000
Flujo de Caja 18,812 22,530 26,534 30,845 35486 40,483 45862 51,655 57,891 64,605 71,833 79,616
Z';ﬂ?nileag?a 127,668 150,199 176,733 207,578 243,064 283,546 9,409 381,063 438,954 503,559 575,392 655,008
Afo 3
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

::nigra?]sc?esros 116,555 121,757 127,190 132,867 138,796 144,990 151,461 158,220 165,281 172,657 180,363 188,412
Gastos Totales 66,282 67,062 67,877 68,729 69,618 70,547 71,518 72,532 73,591 74,697 75853 77,060
Gastos 2,441 2,441 2441 2441 2441 2,441 2,441 2,441 2,441 2,441 2,441 2,441
Financieros
Provisiones por 17,483 18,264 19,079 19,930 20,819 21,749 22719 23,733 24792 25899 27,054 28,262
incobrabilidad
gg‘fstgﬁge 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094 30,094
Gastos de
Servicios por 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130 2,130
Terceros
Gastos

0s 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810 1,810
Administrativos
Gastos de 324 324 324 324 324 324 324 324 324 324 324 324
Marketing
Gastos de
Contion 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000
Flujo de Caja 50,273 54,694 59,313 64,138 69,178 74,443 79,943 85688 91,690 97,960 104,509 111,351
Flujo de Caja 705,281 759,976 819,289 883,427 952,605 1,027,048 1,106,991 1,192,679 1,284,369 1,382,329 1,486,839 1,598,190

Acumulado
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Afo 4

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
::”ig;‘;sc?;os 177,206 182,354 187,652 193,105 198,715 204,489 210,430 216,544 222,836 229,310 235,973 242,829
Gastos Totales 114,453 115,483 116,543 117,633 118,755 119,910 121,098 122,321 123,579 124,874 126,207 127,578
Gastos 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500
Financieros
Provisiones por 35441 36,471 37,530 38,621 39,743 40,898 42,086 43,309 44,567 45862 47,195 48,566
incobrabilidad
g‘:f;gﬁ;:e 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733 50,733
Gastos de
Servicios por 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312 4,312
Terceros
Gastos
0s 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077 3,077
Administrativos
Gastos de 391 391 391 391 391 391 391 391 391 391 391 391
Marketing
ggzi%snde 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15000 15000 15000 15,000 15,000 15000 15,000
Flujo de Caja 62,752 66,871 71,110 75472 79,960 84,579 89,332 94,223 99,257 104,436 109,766 115,251
Zléjd(r)nilea(é?a 1,660,942 1,727,814 1,798,924 1,874,395 1,954,355 2,038,934 2,128,267 2,222,490 2,321,746 2,426,183 2,535,949 2,651,200
Afo 5
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

'F”ig;ifg;os 224945 229,678 234,511 239,446 244,485 249,630 254,882 260,246 265722 271,314 277,023 282,852

Gastos Totales 146,356 147,302 148,269 149,256 150,264 151,293 152,343 153,416 154,511 155,629 156,771 157,937

Gastos 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201 8,201

Financieros

Provisiones por 44,989 45936 46,902 47,889 48,897 49,926 50,976 52,049 53,144 54,263 55405 56,570

incobrabilidad

ggrsstgrs] ;l'e 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345 68,345
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Afio 5

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Gastos de
Servicios por 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744 4,744
Terceros
Gastos

os 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615 4,615
Administrativos
Gastos de 463 463 463 463 463 463 463 463 463 463 463 463
Marketing
ggzt%snde 15,000 15,000 15000 15,000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15000 15,000
Flujo de Caja 78,580 82,376 86,243 90,190 94,221 98,337 102,539 106,830 111,211 115,684 120,252 124,915
f\'gd‘r’nﬂ?aggja 2,729,789 2,812,165 2,898,408 2,988,598 3,082,819 3,181,156 3,283,696 3,390,526 3,501,737 3,617,421 3,737,673 3,862,588

Elaboracion: Autores de la Investigacion
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8.8.

8.9.

8.10.

VAN y TIR

Con un costo de oportunidad del 21%, sustentado en la rentabilidad promedio
del sistema micro financiero y la rentabilidad esperada para el proyecto, se
calcul6 el VAN y TIR, arrojando como resultado un valor actual neto del flujo
efectivo de S/. 143,950, donde al ser este resultado mayor a 0, el proyecto
resulta viable para su ejecucion; asimismo, la tasa interna de retorno es de

30.62%, resultado superior a la tasa de descuento (Costo de Oportunidad).

Tabla 27

Calculo del VAN - TIR
CcO 21.00%
VAN 143,950
TIR 30.62%

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Analisis Costo - Beneficio

Al actualizar los ingresos totales y los egresos totales, tomando en cuenta el
costo de oportunidad del 21%, se obtuvo un resultado de S/. 1.31, indicador

gue demuestra la viabilidad del proyecto.

Tabla 28
Andlisis Costo - Beneficio

VA - Ingresos S/. 133,777
VA - Gastos S/. 102,165
Analisis Costo beneficio S/.1.31

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Indicadores Financieros y de Rentabilidad

El cuadro siguiente muestra los resultados de indicadores de rentabilidad,
gestion y cartera. Los indicadores de rentabilidad tanto del patrimonio como del
activo muestran retribuciones aceptables para el accionista, asi como el
rendimiento del activo. Respecto a los gastos administrativos, son indicadores

controlados, los mismos que permitirdn asegurar niveles de rentabilidad
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esperada. Finalmente, el crecimiento de la cartera de créditos se sustenta en

la aplicacidon de politicas de reinversion de capital + intereses propuestos.

Tabla 29

Indicadores de Rentabilidad — Gestidn - Cartera

Indicadores Ano 1l Afo 2 Ano3 Afo4 Afiob5

Indicadores de Rentabilidad

ROA 27.61% 64.63% 67.69% 53.72% 47.96%
ROE 58.24% 88.07% 92.78% 93.45% 94.25%

Indicadores de Gestion

?;ZﬁzssdeAdm'”'Strac'o”/ INgresos 57 4906 33.84% 30.93% 35.27% 36.84%

Gastos de Personal / Ingresos Totales  42.29% 22.55% 20.08% 24.34% 27.02%

Indicadores De Cartera

Cartera Atrasada / Colocaciones
Totales

Crecimiento de Colocaciones 144.76% 69.54% 41.40% 28.67%
Elaboracion: Autores de la Investigacion

8.00% 10.00% 15.00% 20.00% 20.00%

Tabla 30

Principales Resultados del Proyecto
Principales Resultados Afiol Afio2 Afio3  Afio4 Afio 5
Saldo de Colocaciones 213,656 522,955 886,592 1,253,646 1,613,011

Crecimiento de Colocaciones 300,299 363,637 367,054 359,365

(ABS)

Crecimiento de Colocaciones (%) 144.76% 69.54% 41.40% 28.67%
NuUmero de Clientes 107 238 385 522 645
NuUmero de Clientes - CREDI

EMPRENDE 64 155 251 366 452
NuUmero de Clientes - CREDI

OPORTUNO 43 83 135 157 194
Resultados de los Estados Aol Afo2  Afo3 Afod  Afo5
Financieros

Activo Total 252,612 571,305 948,626 1,328,850 1,708,756
Patrimonio Total 119,740 419,245 692,152 763,856 869,539
Utilidad Neta 69,740 369,245 642,152 713,856 819,539
Resultados de Factibilidad

Costo de Oportunidad 21.00%

VAN 143,950

TIR 30.62%

Costo / Beneficio S/.1.31

Elaboracion: Autores de la Investigacion
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Como podemos observar, con los resultados obtenidos de las proyecciones,
se considera que el Estudio para la implementacion de la empresa de
préstamos directos CRECEMOS JUNTOS SAC, resulta viable y generaria

resultados auspiciosos a partir del mes 6 de operacion.

8.11. Anédlisis de Sensibilidad

A fin evaluar resultados frente a escenarios adversos, se sensibilizd un menor
crecimiento de la cartera de colocaciones.
Tabla 31

Variable Sensibilizada

Afio 1 2 3 4 5
Crecimiento de Cartera de
Colocaciones

Elaboracion: Autores de la Investigacion

98.22% 57.44% 41.40% 36.92%

Los resultados obtenidos a partir de las variables sensibilizadas, se detallan a

continuacion:

a. Estado de Situacion Financiera — Balance General

La reduccion del nivel de crecimiento de las colocaciones impacta en el
saldo de colocaciones y por ende en el incremento del activo total,
tomando en cuenta que las colocaciones seria el principal activo de la
empresa.

A nivel del pasivo mas patrimonio, La sensibilizacion de la tasa de
crecimiento de las colocaciones impacta en el incremento del patrimonio,
tomando en cuenta la reinversion del total de las ganancias netas de la

empresa.

Tabla 32
Estado de Situacién Financiera - Sensibilizado

Cartera de
Créditos
netos de
provision
Cartera
Vigente
Cartera
Vencida

155,065 291,620 434,218 589,940 832,156

148,456 287,865 428,041 569,649 779,973

12,909 31,985 75,537 142,412 194,993
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Provisiones
para créditos
Inmuebles
Mobiliario y
Equipo
Inmuebles
Mobiliario y
Equipo
Activos
Intangibles
Activos
Intangibles
Otros
Activos
Adeudados y
Obligaciones
Financieras
Cuentas por
pagar

Total Pasivo
Patrimonio
Capital
Social
Resultado
Neto del
Ejercicio
Total del
Pasivo y
Patrimonio

-6,300

10,249

10,249

28,707
28,707

6,300

306,309

7,791

314,100
74,461

50,000

24,461

388,560

-28,231

18,074

18,074

30,276
30,276

28,231

138,284

9,670

147,954
220,246

50,000

170,246

368,200

-69,359

30,189

30,189

31,845
31,845

69,359

263,416

12,407

275,823
289,789

50,000

239,789

565,611

-122,122

41,006

41,006

34,199
34,199

122,122

556,812

15,041

571,853
215,413

50,000

165,413

787,265

-142,810

51,348

51,348

44,397
44,397

142,810

850,250

19,149

869,399
201,313

50,000

151,313

1,070,712

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Estado de Resultados

Tomando en cuenta las variables sensibilizadas, se redujo el nivel de

ingresos por colocaciones, asimismo, se incrementé el nivel de gasto de

provision por incobrabilidad de cartera, repercutiendo también en otros

gastos administrativos, debido a las estrategias de recuperacion de

cartera; finalmente, todo ello impacto en menores resultados de utilizad

neta.

Tabla 33

Estado de Resultados Sensibilizado

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingresos por 301,165.30  666,056.25 1,053,431.12 1,420,801.03 1,785,744.58
Intereses

Gastos por 36,757.08 16,594.08 31,609.88 66,817.42 102,030.02
Intereses

Margen

Financiero 264,408.21  649,462.16 1,021,821.24 1,353,983.61  1,683,714.56
Bruto
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Provisiones para

créditos 15,058.26 53,284.50  105,343.11  213,120.15 321,434.02
Margen 249,349.95  596,177.66  916,478.12 1,140,863.45  1,362,280.53
Financiero Neto ! ) ! ) ! ’ ! ! ’ ! ’ ’
Gastos de

Adriistracion 206,333.00  339,362.92  556,296.60  882,150.33  1,117,992.11
Gastos de

Porsonal 151,800.00  226,182.00  361,132.20  608,793.90 820,136.29
Gastos por

SEIVICIOS 17,760.00 21,384.00 25,555.20 51,749.28 56,924.21
recibidos de

terceros

Gastos de 2,470.00 3,091.00 3,891.50 4,687.07 5,551.48
Marketing

ggzt%snde 19,500.00 72,000.00  144,000.00  180,000.00 180,000.00
Otros gastos 14,803.00 16,705.92 21,717.70 36,920.08 55,380.12
administrativos

Depreciaciones y 2,049.76 3,614.82 6,037.85 8,201.12 10,269.69
Amortizaciones

Margen

Operacional 40,967.19  253,199.92  354,143.68  250,512.00 234,018.73
Neto

otros Ingresos y -6,023.31 -9,990.84 -11,587.74 -14,208.01 -17,857.45
Gastos

Resultado del

ejercicio antes 34,943.88  243,209.07  342,555.94  236,303.99 216,161.28
de impuestos

'rr;npt‘;esm ala 10,483.17 72,962.72  102,766.78 70,891.20 64,848.38
Resultado Neto 24,460.72  170,246.35 239,789.16 165,412.79 151,312.90
del Ejercicio

Elaboracion: Autores de la Investigacion

Indicadores de Viabilidad Econ6mica

Los indicadores de factibilidad econdmica se vieron afectados por los

menores niveles de ingresos financieros y el incremento de los gastos

administrativos. Tal es asi que el proyecto resulta menos atractivo con un
VAN de S/. 2,563 y TIR de 21.22%, teniendo en consideracién un costo
de oportunidad del capital de 21%.

Respecto al analisis costo beneficio, por cada S/. 1 invertido, el retorno

seria de S/. 1.07.

Tabla 34

Indicadores de Factibilidad Econdmica Sensibilizados

COo 21.00%
VAN 2,563
TIR 21.22%
VA - Ingresos S/. 110,576
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VA - Gastos S/. 103,526
Anadlisis Costo beneficio S/. 1.07
Elaboracion: Autores de la Investigacion

Indicadores Econémicos Financieros

El cuadro siguiente muestra los resultados de indicadores de rentabilidad,
gestion y cartera sensibilizados.

Los indicadores de rentabilidad del patrimonio y activo, de gestion y de
cartera se ven afectados debido a la situacion de la cartera de créditos,
el incremento de los gastos administrativos, la generacién de gastos
financieros, producto del financiamiento de terceros propuesto, asi como

por los niveles de provision manejados por situacion de la cartera.

Tabla 35

Indicadores Econdmico - Financiero Sensibilizados

Indicadores Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Indicadores de Rentabilidad

ROA 12.21% 46.24% 42.39% 21.01% 14.13%
ROE 32.85% 77.30% 82.75% 76.79%  75.16%

Indicadores de Gestién

Gastos de Administracién /
Ingresos Totales

Gastos de Personal /
Ingresos Totales

68.51% 50.95% 52.81% 62.09% 62.61%
50.40% 33.96% 34.28% 42.85% 45.93%

Indicadores de Cartera

Cartera Atrasada /
Colocaciones Totales
Crecimiento de
Colocaciones
Elaboracion: Autores de la Investigacion

8.00% 10.00% 15.00% 20.00% 20.00%

98.22% 57.44% 41.40% 36.92%

Tabla 36

Principales Resultados Sensibilizados

Principales Resultados  Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Saldo de Colocaciones 161,365 319,850 503,577 712,061 974,967

Crecimiento de
Colocaciones (ABS) 158,485 183,727 208,484 262,905

Crecimiento de

- 98.22% 57.44% 41.40% 36.92%
Colocaciones (%)

NuUmero de Clientes 81 145 219 297 90
NuUmero de Clientes -

CREDI EMPRENDE 48 95 142 208 273
NuUmero de Clientes - 32 51 77 9 17

CREDI OPORTUNO
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Resultados de los

Estados Financieros Afo 1 Afio 2

Activo Total 200,321 368,200
Patrimonio Total 74,461 220,246
Utilidad Neta 24,461 170,246
Resultados de

Factibilidad

Costo de Oportunidad 21.00%

VAN 2,563.15

TIR 21.22%

Costo / Beneficio S/. 1.07

Afio 3 Afno 4

565,612 787,265
289,789 215,413
239,789 165,413

Afo 5

1,070,712
201,313
151,313

Elaboracion: Autores de la Investigacion

128



Conclusiones

De los resultados obtenidos en el estudio de mercado, se infiere que el 32%
de la poblacién en la zona delimitada, es decir en promedio 2,151 personas
muestran interés por la propuesta de implementacion de una empresa
prestamista, donde sefialan que valorarian la tasa de interés y el tiempo de
otorgamiento del crédito; siendo la tasa de interés que estarian dispuestos a
pagar entre 5% y 8% mensual, por rangos de montos que oscilan entre S/.
500.00 y S/. 3,000.00. Del total, se estima como mercado objetivo el 7% de la
poblacién con interés en el proyecto.

Tomando en cuenta la demanda estimada, los créditos a otorgar seran (01)
Créditos Micro empresariales denominado CREDI EMPRENDE vy (02)
Créditos con garantia real denominado CREDI OPORTUNO; la estructura de
la cartera sera de 70% a 80% para créditos micro empresariales y la diferencia
para créditos con garantia real.

De acuerdo a las proyecciones realizadas, resulta factible la implementacion
del proyecto; la misma que con una tasa del costo de oportunidad del capital
de 21% anual, muestra un VAN de S/. 143,950, un TIR de 30.62% y un indice
de costo beneficio de S/. 1.31.

Los indicadores de rentabilidad del activo y del patrimonio son favorables y
sostenidos en el tiempo; explicado por la reinversion de utilidades y
crecimiento de cartera con niveles de morosidad aceptables. Asimismo, los
resultados financieros proyectados, muestran que la empresa obtendra
resultados positivos a partir del mes 6 de operacion.

Del andlisis de sensibilidad, la menor tasa de crecimiento de las colocaciones
impacta en los ingresos financieros que reducen los niveles de rentabilidad
esperados y los indicadores de viabilidad del proyecto, haciéndolo menos

atractivo.
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Recomendaciones

Tomando en consideracion el estudio de mercado, los créditos deben ser
otorgados de acuerdo al segmento definido y sin exceder los montos
establecidos en la politica crediticia.

La ventaja central de la empresa es otorgar créditos oportunos, rapidos y sin
tramites engorrosos, asi como el acompafiamiento, asesoria especializada y
personalizada, a fin de establecer relaciones duraderas con los clientes; su
ventaja competitiva es la reinversion continua de capital mas rendimiento de
la cartera y control efectivo de gastos administrativos. La empresa establecera
convenios con organismos de apoyo a poblaciones vulnerables (asesoria en
emprendimiento, formalizacion, gestion de negocios y atencion al cliente);
asimismo, se geo referenciara la zona de influencia a fin de mapear puntos
estratégicos de colocacion masiva de créditos en coordinacion con lideres de

asociaciones.

Se debera fidelizar y comprometer a los empleados con los objetivos de la
empresa, a través de capacitaciones e incentivos no intrinsecos por

resultados obtenidos.
Con relacion al manejo de garantias para créditos con garantias reales:

a. Laestructura de cartera, donde los créditos con garantia real solo podran
representar entre el 20% y 30%.

b. La ejecucion de las garantias se dara de forma inmediata, a través de
las siguientes opciones: (01) venta conjunta del bien, en coordinacion
con el cliente a fin de que recupere un diferencial, (02) venta a través del
portal web y (03) tercerizaciébn para la ejecucién inmediata de las
garantias.

c. Solo se recibiran bienes de rapida realizacion, de acuerdo al Anexo
N°02: Tabla de Garantias. Asimismo, se contara con un ambiente de
control de garantias con reportes de inventario actualizados
permanentemente.

Frente a escenarios adversos para la empresa, respecto al fondeo:
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a. Se inyectara capital con frecuencia anual para continuar con la politica
de crecimiento de las colocaciones.

b. Se debera establecer buenas relaciones con los inversionistas de
fondos, de tal forma que los recursos sean captados a bajo costo y
permitan a la empresa no afectar significativamente los indicadores de
rentabilidad esperada.

Como una estrategia de crecimiento y sostenibilidad en el tiempo, la empresa

se debera adecuar a los cambios tecnoldgicos, contando asi con una portal

web que permita estar en contacto con el cliente, compartir y difundir sus
actividades economicas asi como mantenerlo informado y dandole la
oportunidad de auto capacitarse en materias de su interés (Emprendimiento,

Plan de Negocios, Presupuesto y otros como “Geo referencias y directorios

de Restaurantes, Negocios por tipo de actividad, Informacién Turistica”, entre

otros)
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Anexos

Anexo N°01: Material Informativo de Casas de Préstamo

Casa de Préstamo: Progresando

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO

Cracdlzes

HzirE)

Ventajas
Mecibes ol intagro del Mmonto =oliciado (sin descuenios ).
Crodilos desde s/. 20.00... a mas.
Atencién personalizada por tu analista de créditos.
No pagas Domingos ni Feriados!!!
Venta de SOAT

Venta de SOAT AFOCAT - Junin

S 70 Cuentas Con efactive par: Ter de tu
SOAT. aqui te damos un

cradito 3 sala fvma

—.:—VISIOS y saca tu
L ‘{0" in

Credito

mediato

Cambio de tantas, compra de SOAT. compra de repuesios,
compra de tricico y 1odo pana fu negocio.

B Comprar mercadesia, NSUMos y ouos.
@ Tus gasios personales, mejorar tu vivienda y otros.

Ahora!!!
Envie de

al instante

AVserr ©
> Eean it avedi

L

7
5 € szt

Jirén 10
de noviembre

. - 1<

Plaza Principal
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Casa de Préstamo: Mi Gente

OFICINA EN EL DISTRITO DE HUANCAYO OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO
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%

En solo
meses
a trabajar

CURSO DE ESPEOALIZAG

Analist
en Credito

Dinero
Rapido al
Instante para
Tu Negocio

Solicita tu

Credito

MICROFINANCIERA

VIT Camnie
198583

.. en Mi Gente trabajamos pensando en i

Regusitos:

Copsz 02 DNI*
Documento de pro

Reacio 0
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Casa de Préstamo: Creditodo

Credi T“‘

“Créditorapidoy £a i
Paratumne;

A unt INTERES
BAJITO

A PEQUENAS CUOTAS

PAGOS e Diarios, Semanales,
Quincenaies y Mensuaies

ey IOS e Copia de DNI.
> ‘——-—f @ Recibo de Luz

Oficina: Av. Ferrocarril N©1227 2do. Piso - Huancayo (Entrs Pl y Sslsmy=z)

& L) 383629

OFICINA EN EL DISTRITO DE HUANCAYO
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Casa de Préstamo: Prestamos Solution

OFICINA EN EL DISTRITO DE HUANCAYO

+

PRESTAMOS

= SOLUTION

“ROLUCE EFECTIVE A TUE MECSRDADES™

CAMPANA
NAVIDENA

OPCION EN

CREDITO

PRENDATODO

REQUISITOS:
X B Copés DN| Tt
Semanaies y Measuales | gy v de

nmedalos 2 Scols Firma

AV. JOSE OLAYA N* 501 - ENTRE ICA - HUANCAYO
954 80173 CEL. 955931010

' & RPM #332040 ( 238884  rewt ses5031010
tUS suenos JOSE . Statrai de ARTURO

lefermacion

CEL. 964 821732
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Grupo Econdmico Soluciones

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO

‘!

GRUPO ECONOMICO

Solucuonesx

[ REQUISITOS:

« Copéa DNI.Titular y Conyuge
Recibo da luz, agua o teléfono
Documantos do Casa yis Aval
También se brinda prestames prendarios
Créditos a sola firma { 6 meses do antigliedad

Asesor de Neocm.
| ReAuw s (708
- oal

— ggc. Aue oM.

- BOtEeRAs (N7
- poc UGL-H CIALAD .
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Casa de Préstamo: Tu Amigo Presta

OFICINA EN EL DISTRITO DE HUANCAYO

2 modilsy caesr h\
p L vy R le. Ui
= U amlgo .
i N
\ loccy I
- P P = 5
N\ w1y
S\ L me;oa'pam tu ncgm:a pe. ) \
( L M 5
Cahuago fomuigu A7
s 232170
g2, Y- . L L
Y

OEréditn
Aw"% \h i (! _' [ |

Cuolas minimas con 1asas de
Intarés bajas

o | s

k™ML

€S F FACILITO!

;;/rr/ H Seue do Requisitos
S /250° Il (de! tiular y conyugug)
2100 de agua, hex o &ielono
« Dacumentn del negach

Prolg. lca N° 184 - -Hi

‘j I

e

¢ Alinstante

o Sin evaluacion

¢ Asola firma

Cuotas minimas con tasas

'\LC npﬂ[
y b etrds 2
lmu r'l5‘*5 Requisitos

b Telefdeics

PIIN’18~II43H |
’mhm%ym°®wmm
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Casa de Préstamo: Crecer

OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA

CRECER

Zona Centro

CrediDiarios

T = facil y Mercon pe s

CrodiDUAVRIOS derde S0 100

30 DIAS
30 DIAS
30 DIAS
30 DIAS

30 DIAS

30 DIAS

CORCEROON
HUARCAYD
CHIUPACA
JATA
CHLCA
TRRMA

LA GROYA
HUAYCAN
VILLA €L AL

Atencion al cliente:

(064) 252000

(Consiulzas v/o reciamos)
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CASA DE PRESTAMO: ADES

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO

EN ADESTE AYUDAMOS A

CRECERTU NEGOCIO

iNo te quedes sin dinero
y solicita tu préstamo ya!

—-‘w_“-. .y y ! “A
Somes oportuncs.e inmedieros YRINENE
CREDITOS DIARIOS/SEMANALES/
MENSUALES Convenio / Pymes
Ayt - g | Rants Lew-Seo ligos: | Heamcays | Peha

Ok raco Eibnt | hs Faaif 35 | Suckopo S K120 | 66 Ve S

L SN ) Turdn
T D60 Tl OS-I20TE | T OBLINT | el DS 4AN

Linea de Crédito Diario
Linea de Crédito Semanal
Linea de Crédito Mensual

Pagas de Lunes a Sdbado en tu propio negocio

Sin papelecs, mi pévdida de tiempo

Tu préstamo se apeueba al Instante

Lo pogas disrio, semanal o mensuasimente

Con |23 tasas mas bajas del mescado

No cobramos LT.F, ni mantenimiento de cuenta

MONTO PLAZO CUENTA

REQUISITOS:
-Copia de DN
Copia de recibo de luz / agua 6 teléfono

Documents que acredite tu negocio

Asesor de Crédito

Siguenos en: @ Ades_Peru
wwwadespare.org
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Casa de Préstamo: Grupo Economico Emporium

TODO LO QUE NECESITAS

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO

GRUPO ECONOMICO
EMRORIUM ZASOCIADOS
@fr’"fdaa af, instate
Jr. Santa Isabel N° 407 - El Tambo - Huancayo

Cel: 991623387 - 989679676 - 963930112 - (064)253687
djrizog@ hotmail.com

G RUP() EC 0\()\"(‘()

6“(%0 al mm““

Beneficios )
& Tiomite sencilo y atencién Opo(lurl("f.
Prazos de acuerco a capacidad (ir-; pago
& Créditos adicionales per pago puntual.
Requisitos:
W DN fitular y conyuge.
B Tener experiencio en el negocio que realizas.
B Cocumento de Vivienda,
B Documentos de Negocio.
B Copla de RUS/RUC.

( Créditos

roge Do (D (D
Pago Semanal - -
Page Quincenal - -

Consulta con fu Asesor de Negocles
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Casa de Préstamo: Inversiones Finanzas

Inversiones

Tu crédito efectivo

| —— — — = = =]
Jr. Pedro Galvez N° 410 - El Tambo - Huancayo : 2 =
T (064) 501258 ¥ Jr. Pedro GalvezT N(" 0461?50511';;3!00 Huancayo

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO
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(Créditos Union) | | ¥ créditos Union

[ le hecemas: |
« Coeditos 3! instante
« Caotas pequenitas
< Facilidades y rapader
« Préstamos desde 50 soles
< Papos dinrios y semanaies
< Asesaramientn para tu negatio

< CopiaDNI
< Recibo de ague o hi
« Sustanto del negacio (opeicnal)

d

oy que unidos somos guandes

GRUPO YUNION I&N PARA CRECER SAC. GRUPO YUNION I&N PARA CRECER SAC.
ENCUENTRANOS EN; ENCUENTRANOS EN:

. Julio C. Tello 374 El Tamba, entre Sanva sabel y Nemesio Raez . 374 El Tambo,
E l"“?aem: coulor 99434316 - 944478855 - IS5 ¥ mmc T':°aw »‘&‘3‘:;7:?94‘:‘1?&‘?3‘. mh
FPM: #9994343 16 - #200096 - Cel.: 955363542 RPM. #999434316 - #200096 - Col 9553463542

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO
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Casa de Préstamo: Soluciones J.O. Inversiones

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO

:NECESITADINERO? | RUAH YT

OBTENLO SOLO CON TUS TARJETAS
DE CREDITO

/.1000 A 12 CUOTAS DE 100

199723 -
i AL m%g%mM

FRESTS AL NSTANT

Obtenlo solo con tu tarjetas de credito

v

Inversiones Soluciones . 0. UNICO REQUISITO!!

Consultas: DNI

799723 - 993787004

799723 -993 787004

CONSULTAME SIN COMPROMISO
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Casa de Préstamo: Asoc Sol Wanka

~ '-:\‘ ,:'.\OS(-_:

' R I TRRANR T v
//‘/\ AN %'_\ SN LA L: QM
DE LA MANO CON EL DESARROLLO DE LA MICRO EMPRESA

Glenny Han9EEF2(0

Finansiamos fu crédito pars tue peedas
MRJarar 4 negocio (compra 2 mencaderd, 2te.)

= Copia del ONI (Thular y conyuge)

= Copia de Recibo de luz yio agus

= Copli dui doecumento de negocio
(Contrato, boletas de Compra, etc.)

Faneiamos % Cudes 2 gm pesdas
Wancarim anes dof sabvceks
- Cormigra de regaesion. lasas 1s

« Copla del DN (Titular y comyuge

« Copla de Recibo de ha yio ages
A - Copia de Tarjeta de propiedad del whicols pio
W8 documanto da compen y wants. Soot

GELIRE £80

(L A

LuontoL_piazo 1 cuona |
2000

3320 |52 0
24 N0 &
‘S

~G eV cer

s “ 2 y
v’ Atencién personalizada por un asesor : 183.8V| 92T
Pagos diarios de Lunes 3 Viernas
Créditos desde $/.100.00
Aprobamos tu crédito en 12 Horas.

Jr 3 d Noviembre N' 726 Yelf: 064-796142 Sam Martin de Pangoa
Naitanaa: Av. Micaela Bastidas N 651 Telf: 084792160 Pichanakl

M. Mariscal Castilla N 4534 Tolf: 064-700483 B Tambo - Hyo,
m i. E-mail: solwankadhetmail com
wwsolwanka com

OFICINA EN EL DISTRITO DEL TAMBO
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Casa de Préstamo: Construyendo Nuevos Horizontes

OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA

o -
=1.000 0 “500- |

NO COBR 0S MANTENIMIENTO NI ITF
RECOGEMOS TU AHORRO EN TU NEGOCIO O

CENTRO DE TRA 0

B PAGAMOS LAS MEIORES

TASAS POR TU AHORRO

HORRCNVES

PARR EL DESFRROLLO

s O nnno Q ouums'
??gf.?ﬂ 5emana\§; C Mewsual_

. AHORRO PROGRAMADO <
AHORRO DIARIO

CHILCA - NUANCAYD

Ir. AUGUSTO B. PREE Y 3L

ll':lillll Ms e CoxuhAr oo

§ ANy ETR037R
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Casa de Préstamo: Exito

Saca tu crédito con
Garantia Prendaria

INSTANTE PARA
TU NEGOCIO

sara comprar artefactos, remodelar tu casa.
mantenumento de tu vehiculo u otros.

EDITOS DIARIOS, INTERDIARIOS Y SEMANALES

OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA
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Casa de Préstamo: Credisolucion

OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA

EDI solucion ~ .-

TU MESOR OPCION EN CREDITOS INMEDIATOS

PIDE YA...!

TU CREDITO SOLUCION

solicita

YA...!

) CREDITO SOLUCTON

BENEFICIOS:

REQUISITOSY

’

CREDITO TRANSPORTES

ANALISTA

OF ICINA PRINCIPAL
&v. § de Diciambre N* $98 Ohiics - Heancayo
Telt.: (064) 223681 - Cei: 964-464089 / RPM: “Deassy
AGENCIA WUANCAYO
Av. Frantaco Sclano N* 753
Telf.: 215915 APM: #9455846840



Casa de Préstamo: Mercurio

LSV 3laram psytulesiuer iy podesolli nanciaositus plaseslalinsiostc)
W Beneficios que afrecemos
S Creditos| desders (:10D0] [ pewstS nies
\ B EldjanosdelLune sigviernes]
> Apiohampsitulcgeditofa linstant el

P Ia 1l Jic (cu rialigne e ot lcmeCe | 48 1[0 83 T 4]

OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA
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Casa De Préstamo Microcreditos Contigo

o

N
D E) iy e ; w

OFICINA EN EL DISTRITO DE CHILCA

OBTEN DINERO RAPIDO
PARA IMPULSAR TU NEGOCIO
CON GARANTIA DE:
ARTEFACTOS,

JOYAS, VEHICULO Y OTROS.

g,....‘, Mic mucdum

PIDETU CREDlTO

SIN AVAL MAS RAPIDQ
Y FACIL CON GARANTIA
DE ARTEFACTOS
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Formatos Contractuales

CONTRATO DE PRESTAMO

Consia por &l présenie docomants, &l CONTRATO DE PRESTAMO [ue celobran do una parle GRLIPD
ECONOMICO EMPORIUM 8 ASQCIAJOS 5 A G, con RUG N 205001 19355, 2 quien en adelanio co ©
CRAOmined LA EMPRESA, y 4o 12 otra pote EL CLIENTE y/o SU{S} FIADORIES). yio GARANTES cuyas
nerales de Lay, conpnlarmenle ton las de Su3CAnpage e sar sl cano, quien interviens 3 fin do roctar cu

COOSENHMISNIG & os termincs ¢ eondiconos dol prasante aontram, Que sparecen en ol praswrts documento
¥ 80 la "Saslicinud dol Frestamo’, Loo datos v regresentaries de las partas san jos QUE MNQLEn 20 &5 Soleitua
uhsl Prssteno que Qmma pans 031 seeiants Fl onnirain 95 celetva et loa taminze y condiconcs

PRIMERA: A solicitixd o EL CLIENTE. LA EMPRESA ho scodada ocncederde @ ¢f clisnte un prasiamng
anaranc, sucto 3 loe limtor que rogulen au sropia astividad. cuyp IMPONE v Conticiones Horan =n ia
solicitad do grestomo, detidansente SUSCOIA £OF 148 partes y mnsts  como pane stegrante deol presane
contezato

E reombolss del prostomo deberd aer ofeclusdo por CL GLIENTE confame at aoeegranas e pagos
progremsdo o mresa 0 I WAges o8 pepos, ¥ que EL CLENTE seepa oRrezamante que la som
WIregsio 2N sl rnarano oe datemntoko

EL CLIENTE decara conacor qua ol 3ervicio ostd suelc al pege de lss tssas de inleés, oomsionss ¥
gastor quo sean aplicables de acuerds con |0 sefalacn an & 1anfano de LA EMPRESA, recogao on
SOHCIUU ©B prestanc. Bl MEMO qus e rxhibco a EL CLIENTE, quion declars coracar ¥ aceptar,

EL CLENTE roconnes y @copts que Suarnda 183 oondcio s del mercado asi © amerizn v sin necesiaxd da
Intorvencnn, autorzacibn wrevia o CoinmBCin postencr Dol Su pans. 38 realizard 1a medficacion yin
ealaliecinienty O NLMvas TESSS (8 INeres, coniEionss § gasos aplicablee, segin corsagonds.

SECUNDA: En respaldc de la sbligackn asumids frente a LA ENPRESA EL CLIENTE ha antagads s aste
GHHMO une Letia de Gambio aniico en fanma complata, nahencds abienide de LA EMPRESA uns sopm dod
manconado Taulo Valer

Los partes conviefian @xprecayiame aue e incme EL CLIENTE o0 cualquiora do 1oe cauvsales oo
ImaUmOlETIanta previstac on eats cavkalo, LA EMPRESA podié completar dicho tHu80 valor con s moren s
resulie de la liquidscidn del prastamo mateos oel peasente contrato, Nelu2oe 166 ntorocos (oomponsalorica

LS INPONes quUs no sean cancoladoc por EL CLIENTE on los oportunidedes debdes devengarnsn por 100
Sitionpo jue domore su paga, 103 NiSrsas: conPensatorios IMCEIOI0s, COMSIoNes, penaliteles y GaRros
de recuperacion. Bl crado Snteds morsionio SerE emgibi sin nacasidad de que EL CLIENTE soa 1aqusrids
al pap>. 02 CONOrMmaa con al articuks 1933 de| Cadge Civil

EL CLIENTE deoclare que ne inserterd =n la leva de Caimtio causals siguws que limne su NDre
transferercies por sy ular acemas 3@ v as CONSIaNcia dé haber wmedido ropa del tikile valor
BIrBga00 ¥ 3% Nier ecling oe LA EMPRESL informactdnr sobrs lon mecaniamas que la &y périte para
12 8Miedn ¢ scoptociin do litwes valores incomgletos

LA EMPRESA poorét endoaar ef titulo valor ¢ verider 1a carners o= 1l GUENTE 3 amcadas asdicadas & i
COOMaNza cORIVG madants Makos judiniales

TERCERA: Sin gue ex0 mpore Ung IMIESE0N 3 183 21 BUconas QU3 por 8y o racte terga LA ENPRESA
POE &N cuslquie: Memenrto, 43ar por verodos todon lea pazor corcedidos a EL CLIENTE cueaico asts
Incamala ol pago <o des cuslan o moe v tomar s medidas necesarss yio acknes BOaes (814 sxigr oS
P&Qos rotmsados o EL CLIENTE. ks cuales deberdn sar pagados indayenin ias moras ¥ OUos gRSINE Gue

CUARTA: LA EMPRESA of gual gue toda antidad [haniciors sale ooligads 3 preseniar menivalnents un
reporie @ as canlral du rissgo creditcio e INFOCORP Y OIIaS. sonte sa registmn ladne 1o: cliantes que
tengan relEsns GO0 oS pagns sstablacidos, LA EMPRESA ro co hato reaponosatlie por los problernas que
EL CLIENTE punca tener con otres entidadas financioras posterior al informe. Sn diche informe esiaran
involusradss al avad, of conyuge U olro perscna gue solidariaments AcEHHE MEspoNsE ey e a deuda
de CL CLIENTFE

Anexo N°02: Material Informativo de Contratos y Otros Formatos

CONIRATO DFE DACION EN A0

CCNSTE POR EL PRESENTE DOCUMENTO, UN CONTRATO DE DACION EN PAGOY. OQUE
CELEBRAN DE UNA PARTE "GRUPC ECONOMICO EMPORIUM Y ASOCIADOS S.AC™. CON
DCMICILIO LEGAL EN JR. SANTA ISABEL N'20T EL TAMED - EN LA CIUDAD DE HUANCAYO, A
QUIEN EN LO SUCESIVO SE DENOMINARA ‘GRUPO ECONOMICO EMPORIUM. Y ASOCIADOS
SAC” DEBIDAMENTE REFRESENTADA POR SU GERENTE GENERAL . . . ¥ .

ICENTIFICADD CON DNI N Y DE LA OTRA PARTE DOM (RA)

IDENTIFICADS y CON DNI N - R s

e JDENTIFICARO[A) CON oN| N

SAMBOS  CON  COMICILIO REAL A
QUIENIES LO SUCESIVO SE DENOMINARA ELILOS) CLIENTES™; BAJD LAS COMDICIONES Y
TERMINGS SIGUIENTES
1.« "GRUPO ECONOMICO EMPORIUM Y ASOCIADOS S.AGCT CON FECHA ...
CYORGC A FAVOR DE “EL(LOS) CLIENTE(S)", UN CREDITO POR EL IMPORTE UE
NUEVOS SOLE NFORME AL CRONOGRAMA OE PAGCS
QUE SUSCRIE! MBOLSO. A LA FECHA, "EL(LOS) CLIENTE(S)™, NO

ESFOSAO)

CUNPL g O CONCEQRDO EN ILAS FECHAS PACTADAS

PROPIEDAD DELLL y BIEN(ES) DESCRITO(S) EN LA CLAUSULA PRIMERA DEL P
DOCUMENTD A FAVDR DE "GRUPO ECONOMICO EMPORIUM Y ASOCIADOS S.A.C'
PARTE EL (LOS} CUENTE(S) DECLARAIN) ESTAR CONFORME CON LA ENTREGA DE O
8) EN DACION EN PAGO.

TAL SENTIDO "EL|LOS) CLIENTE(S] “EN LA FECHA PROCEDE(N) A ENTREGAR ELLCS)

SIEN(ES) REFERIDOIS) EN LA CLAUSULA PRIMERA DEL PRESENTE DOCUMENTO, SIN MAS
€ LAS FIRMAS DE LAS PARTES SUPUESTAS EN EL PRESENTE CONTRATO
. IR U PARTE GRUPO ECONOMICO EMPORIUN Y ASG:(CIADOS 8 A C” SE OBLIGA A TENER
PCR CUMPLIDA EL CREDITO AUEVDADD POR "EL{LOS) CLIENTE(ES) |, DEBIENDO APLICARSE
EN PRIMER LUGAR A LOS GASTOS, LUEGO A LOS INTERES MORATORIOS, INTERESES
COMPENSATORIOS ¥ FINALMENTE AL CAPITAL; COMPROMETIENDOSE "EL(LOS] CLIENTE(ES)
A REMBOLSAR TODD SALDO: GUE QUEDE PENDIENTE UESPUES DE HABERSE APLICADO LA
PAGO

5.« LAS PARTES ACUERDAN QUE TODOS LOS GASTOS Y TRIBUTOS QUE ORIGINEN LA
CELEBRACION ¥ EJECUCION D€ ESTE CONTRATO SERAN ASUMIDOS PCR "GRUPO
ECONOMICO EMPORIUM Y ASOCIADCS S.A.C Y ELILOS} CLENTE(S).
B.- LAS PARTES CONTRATANTES CTONVIENEM, EN CASO CE DISCREPANCAS SOBRE LOS
ALCANCES © CONTENIDO OEL PRESENTE CONTRATO SOMETERLOS A LA COMPETEMNCIA
TERRITORIAL CE LOS JUECES Y TRIBUNALES DE LA CIUDAD DE HUANCAYS - JUNIIN. LAS
PARTES SENALADAS COMO SUS RESPECTIVOS DOMICIL IDS PARA CUALQUIER EFECTO, EL
INCICACO EN LA INTRODUCCION DEL PRESENTE CONTRAT G
7.« EN TOOO LO NO FREVISTO POR LAS PARTES EN E| PRESENTE CONTRATO AS SE
SOMETEN A LO ESTADLECIDD POR LAS NORMAS DEL CODIGO CIVIL ¥ DEMAS DEL SISTEMA
JURIDICT QUE RESULTEN APLICABLES

HYD DE DEL 2015
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Cartilla de Cronograma de Pagos

Boucher de Pago de Crédito Recibo Provisional de Pago

Mi _Gen.tn( -.IBvFi:(:VISlONAL g 22\1 Y ]

= e A AN W DEANDRIZSCON & 00 -m a 001- » 45
@"l Ge.'—lt.—e - _. s "“: ‘v RaFE LIk Ltifo (\I)‘L‘j \uﬁ( \l\lGﬂ(

La suma de ( e Neowvos Soles

TN LETRAY

Por conceplo 08

Mora *ua'-uwls d b 4 deol 2003

064-385151 / 064416081 / 0864-221160
RPM: # 965001165

#E90 184

Imp. Dino

Mi Gente

Trabajando contigo

Te Ofrece un Crédito Rapido y facil Solicitalo Ya !
* Crédito de Estudios
* Crédito de Salud

* Crédito Caplﬁl de Trabajo
“UN CLIENTE PUNTUAL, ES UN CLIENTE PREFERENCIAL"
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Anexo N°03: Encuesta sobre Preferencias para tomar un Crédito en
la Provincia de Huancayo

EMOUESTA SOERE "REFEREMCIAS FARA TOMAR UN CEERITO EM LA FROVIMNCIA DE HUANCAYD

1. Enformecion basics o la persons ertrevistads
1.1. GEnerc
& fasoubng bj. Femenino
1% dEn :||.e' ransd de =dsd b= encuertrasT:
m) D13 -2% BAos o) D= 26— 35 =f0s £). D= 35— 45 afos
¢l DEdS =5 aras =), hss d= %5 =9a:
1.3, En In mcbusiicad i & que Botivigad te dedices?
i. Indeperdi=nts, sspedficar actividsd
Comercic . Transports o Semvido d. Agricuturs
OErOE s

Dependiente, especificar sector

Comercic . Transports o Semvido d. Agricuturs
OErOE s

!J

Alzuna vEz bamaste un grastamo e mlguns emaress financers’ ooce algln grestamism’ en
partioakr g 5i k). Mo

5i In respussts es afirmetive, Sspecitiosr por que medio oobueo &1 prestamo:
= Empress finsnciers [Fazars i Fregunts N73)

b. Frestemists |Fasar &l Fregunts WS

. Familiares

3. Es ud, Clismte o= mlguna empress finsnciers. 5i ls Bpts =5 afirmstive pesar 8 |s Prepunds 3, asc
COnkaria passra ls Premunts 3
2. 5 k). Mo
ndique =l nombre de b emprEs: e

4. aCue opinas del servicia brindadeo par lafs| empressds) finsnders|s| ™
&), kiuy Buene 3} Bu=no C)L. Fmmular d). Iialo =|. feluy bdalic

3. ®ororden de imparmncs i0ue valoras mas del servicia brindedo por afs] empresais) finsnciers|)?
. Ln msE de inbmres

.| Meras requisitas

i Tiempo de ctorgamiznto del coredito

.| Sarmntias solizitades

| At=ndon brrdsds

6. &Trebajss con prestamistas de= dinero? 5 tu Apte. es affrmetive, pess = 18 Fregunts 7, caso contrasc
pass 3 |8 Premants 13
2] 5 k. Mo

Sila respuests =5 afirmatim, indice su romisne

i Gue opinas ded servicio brindado por =1 prestamista®
\ =

&), kuy Bueno ). Bu=no ). Femular d). Iialo =|. Feluy Bdalic
E. Pororden de impormncis JQus valorss mas del servicio brindede por & preskamists?

Eaner, Finciers, Dojg e o eal, Oy Fursd, C4 s

o Parcirs, Peroros pradaminis, [mprees Precamins
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11.

i3.

ia.

13

ie.

.JLmtmze de interas

-1 hdemas requisibos

.1 Tiempo de otorgamiento del crediko
... Earmnting solicitades

loeo.) AbENCCN DRirdeds

Comentarios

iCon que frecuenci suskes fTomar un prestamo?
a.  Dinrio k. SEmanal £ Quinpans . Mansus & Anual

. iCusles o monto promedio de kos creditos que komas?

Hests 5./, 90000

De 5. 301,30 hasts 5, 3,000000
De 5. 1.031,00 hasts =, 3,000.00
D= 57, 3,001.00 hasta 55, 9,000.00
De 5. 5.001,00 hasts 5/, 10, 000000
De 5. 10,000,008 mas

s EE

T8 s [m tase m infEres de o5 oeCitos QUE Te otorgE & prestamisie’
2 3% kensunl 0. 5% Mensusl  c. 10% Mensual L DTS e

. aCon que tipo de garantins chiuviste & prastams?

= Electrogomesticos ruEvas |Equipas de sorido, Tekeyisores, Isvedarss, refrigerador)

b. Electrodomesticos ssmi nuevas [Equipos de sonido, Telsvisonss, mysdoras, refrinsmdor)
o Wehiosios (Satas, motocicletas)

d. Terr=nos

=. Eguipos de Computo (LBETegE]

f.  Firma d= aqres

[ - 4 R,

iEstaris cispuesto B tomar un credito de una empress prestamisis que oubra can bus Expeckativas?
). 5 b). Mo

iCue walorarias mas de s empress prestamists gus cubre con tus expectatioas?
o L mom O inferes

.| Miereds requisitas

.| Tiempo de ctorgasmisnto de credito

. Garmntias solicitades

[....] Ab=ncicn Drindsds

iCual s & monto promiedia d= bas creditas que tomanes?
Hasts 5/, 500.00

De 5. 201,00 hasts 5. 3,000000

De 5. 100100 hasts 5/, 3,000.00

De 5. 3,001.00 hasts 5. 5,000.00

De 5. 5,001.00 hasts 57, 10,000.00

De 5. 10,0300.00 & mas

tpan oo

iUl Deriy I frecusncis o= peEo del prastama obtEnidoT
0. Diario b. Semanal C. Quinoens L Mensus

156



Anexo N°04: Tabla de Garantias — Créditos Con Garantia Real

Limite de Monto de Crédito - % Valor de Garantia Real

Articulo 5016 2015 5014 Estado del Bien
Nuevo Semi-Nuevo

Lap Top 51%-70% 31%-50% <=30%

IPhone—1I1Pad 51%-70% 31%-50% <=30%

B;‘::”ta”a 51%-70% 31%-50% <= 30%

Equipos de 51%-70% 31%-50% <= 30%

Sonido

Otros 51%-70% 31%-50% <=30%

Se recibiran otros bienes previa evaluacién del Comité
Los bienes deben ser de rapida realizacion

Su estado debe ser nuevo o semi nuevo
No se aceptan bienes con mas de 02 afios de antigliedad, teniendo en cuenta el tipo de

bien
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Anexo N°05: Dj de Bienes — Credi Emprende

DECLARACION JURADA DE BIENES OTORGADOS EN GARANTIA (TITULAR)

Y O, e e e con DNI N° ... , con
direccion indicada en el correspondiente contrato de mutuo declaro bajo juramento
que el (los) bien (es) que a continuacion se detalla (n) es (son) de mi exclusiva
propiedad y libre disposicion, el (los) mismo (s) que los otorgo en garantia a favor
de la ACREEDORA hasta el valor total, por el préstamode ............... que se otorga
a mi favor mediante contrato de mutuo acuerdo de fecha...................

La garantia la otorgo hasta la suma que se detalla mas adelante y el (los) bien (es)
se valoriza (n) de comun acuerdo por las partes conforme al detalle siguiente:

GARANTIAS|
ID Garantia Nombre del | Descripcion Valor del Valor total
bien del bien bien garantias
Acreedor Deudor
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