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con clientes, reconocimiento y satisfaccion de necesidades por parte de los clientes,
andlisis financiero, gestion de servicios financieros, manejo de aplicativos CRM, entre
otros. Nivel intermedio-avanzado de inglés. Ing. Industrial (afio de egreso 2013) de la
Universidad Catolica de Santa Maria Arequipa (primer puesto en el ranking promedio
ponderado: 17.28), MBA ESAN en proceso. Me considero enfocado en resultados,
extrovertido, responsable, proactivo, confiable, creo mucho en la sinergia en un equipo

de trabajo.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Atria Energia

Generadora y Comercializadora de Energia Eléctricos que gestiona también proyectos

y productos financieros. Lider en el mercado eléctrico peruano en cantidad de “clientes

libres”, tiene presencia en otros paises de Latinoamérica y Europa.

Jefe de Negocios Sur (anteriormente Ejecutivo de Negocios Sur)

Enero 2020 - Actualidad

Principales funciones:

« Encargado comercial de la zona sur del Peru

« Negociacion con clientes.

« Manejo comercial de la cartera de clientes.

* Prospectar clientes potenciales.

« Evaluacion de consumos energéticos y distintas necesidades empresariales.

« Evaluacion de necesidades financieras y disefio de productos financieros soportados
en el consumo energético.

« Elaboracion y analisis de proyectos.

« Elaboracion y presentacion de propuestas de alto impacto.

Principales logros:

« Logré incrementar la cartera de clientes de 12 a 50 en 2 afios y medio.

« Logré generacion de margen comercial de 980 mil d6lares en 2021 (107% de la meta



anual).

Logré generacion de margen comercial de 600 mil ddlares en 2020 (150% de la meta
anual).

Desarrollé estructura de soporte técnico para atencion de clientes en el sur del Perd.

Logré que 85% de la cartera energética cuente con servicios financieros.

Interbank- Banca Empresa

Cuarto banco mas importante en Per(

Ejecutivo de Negocios Hunter Sur
Junio 2019 — Enero 2020

Principales funciones:

Plantear estrategia de cumplimiento de metas comerciales.
Prospectar nuevos clientes de acuerdo a pardmetros Banca Empresa
Captar nuevos clientes de acuerdo a sus necesidades de financiamiento
Gestionar la relacion comercial con los clientes.
Analizar necesidades de financiamiento y cruzar estas necesidades con productos
financieros activos (capital de trabajo, factoring, productos de comercio exterior,
medianos plazos, leasing, entre otros).
Captar productos pasivos de clientes (fondos mutuos, certificados bancarios,
depdsitos a plazo, entre otros)
Preparar propuestas de lineas de crédito u operaciones puntuales de financiamiento.
Sustentar las propuestas comerciales de crédito con el area de riesgos.
Negociar condiciones de las propuestas comerciales con los clientes tales como (tasa,
plaza, comisiones, etc)
Captar colaterales de clientes como: pago de planillas, pago de proveedores, manejo
de tesoreria, pagos varios, etc.
Gestionar temas operativos de la cartera como:
1. Realizar desembolsos de operaciones financieras como pagarés comerciales,
cartas fianza, descuentos de letra, etc.
2. Coordinar con distintas areas del banco (soporte, red de tiendas, area legal, area

de riesgos, gerencias de productos, etc.) la gestion de distintos temas operativos.

Principales logros:

Logré alcanzar el cumplimiento acumulado del 95% de la meta comercial en 6 meses.



« Desarrollo de la cartera Hunter dentro del equipo de banca empresa sur en Peru.

Interbank- Banca Empresa
Cuarto Banco mas importante en Perd.
Analista de Negocios
Agosto 2016 — Mayo 2019
Principales funciones:
« Analizar la situacion financiera de las empresas con las que trabaja Banca Empresa.
» Analizar necesidades de financiamiento y cruzar estas necesidades con productos
financieros activos (capital de trabajo, productos de comercio exterior, medianos
plazos, leasing, entre otros) y pasivos (fondos mutuos, certificados bancarios,
depdsitos a plazo, entre otros)
* Preparar propuestas de lineas de crédito u operaciones puntuales de financiamiento
de cara a sustentarlas frente a un comité de riesgos.
« Gestionar la relacién con las empresas dentro de la cartera de Banca Empresa Sur.
« Gestionar temas operativos de la cartera como:
1. Realizar desembolsos de operaciones financieras como pagarés comerciales,
cartas fianza, descuentos de letra, etc.
2. Hacer seguimiento y actualizar la situacion de los financiamientos otorgados.
3. Mantener la informacidn financiera actualizada.
4. Coordinar con distintas areas del banco (soporte, red de tiendas, area legal, area
de riesgos, gerencias de productos, etc.) la gestion de distintos temas operativos
Principales logros:
« Logré alcanzar el cumplimiento acumulado del 110% de la meta comercial en 2018.
« Logré alcanzar el cumplimiento acumulado del 100% de la meta comercial en cuarto
trimestre 2016.

Primer puesto a nivel nacional de Trainee Comercial XV1I1 2016

Analista en las 2 principales carteras mas grandes en colocaciones en el sur del Perd.

Ferreyros S.A.

Comercializadora de maquinaria pesada para mineria, construccion y agricultura.

Dealer exclusivo de la marca Caterpillar con presencia en paises de Latinoamérica.



Ing. Trainee Ventas
Diciembre 2014 — Agosto 2016

Principales funciones:

Primer contacto con nuevos compradores.

Apoyar a Vendedores en el proceso de Venta.

Gestionar posibilidades de financiamiento.

Gestionar documentacion en proceso de venta.

Gestionar y planificar servicio post- venta.

Encargado del area de marketing sucursal Arequipa.
Encargado de los eventos en campo de exhibicién de maquinaria.
Encargado de la logistica de la venta de maquinaria.

Una vez hecha la venta, gestionar la llegada de la maquina.
Gestionar entrada de maquina a taller

Gestionar entrega de maquina.

Realizar Inspecciones de seguridad mensuales.

Miembro de la brigada de seguridad.

Principales logros:

Logré la venta de 28 equipos como Ing. Trainee ventas.

Participé en Perumin 2015.

Laboratorios Portugal

Laboratorio médico lider en el sur del Per( con presencia comercial en Latinoamérica.

Jefe Planeamiento y Control Logistico — Planta Galénicos
Marzo 2014 — Diciembre 2014

Principales funciones:

Encargado de gestionar con el area de ventas el forecast de los productos a fabricar.
Encargado de gestionar con el area de compras la adquisicion y envio de insumos de
acuerdo a fechas y cantidades definidas.

Encargado de armar el programa de produccion mensual y semanal.

Encargado de gestionar con logistica la compra y envio de insumos de acuerdo a
fechas y cantidades definidas.

Encargado de analizar la produccion y plantear proyectos de aumento de produccion.

controlar y realizar seguimiento a la produccion.



Principales logros:

* Incremento en la produccion del 50% en las lineas de talcos, quitaesmaltes,
frotaciones, jabones y galénicos.

« Implementacién del area de planeamiento y control logistico en Planta Galénicos.

« Mejora de procesos de produccion.

Parque Arauco — Parque Lambramani

Retail, empresa administradora de centros comerciales.

Practicante Pre-profesional y Practicante Profesional Comercial

Octubre 2013 — Marzo 2014

Encargado de buscar nuevos operadores, dar seguimiento a los operadores existentes,
coordinar lo necesario con operadores, gestionar informacion del Centro Comercial

como ventas, reportes, entre otros.

Inkabor

Empresa de extraccion y procesamiento de boro.

Practicante Pre-Profesional: Distribucion y Planificacion y Practicante 1+D

Julio 2012 — Diciembre 2012

Encargado de la coordinacion de movilizacion de productos a nivel nacional,
practicante exportador, practicante planificador de la produccién, practicante en

negociacion de fletes, practicante de investigacion y desarrollo

ADS-TI

Empresa dedicada a asesoria, desarrollo y soporte de tecnologia de informacion.
Practicante Pre-Profesional analista de procesos

Noviembre 2011 - Enero 2012

Encargado del Proyecto: Documentacion de Procesos de Negocio para la empresa Star
Global Com - Arequipa. Entendimiento de los procedimientos interactuando con las

distintas areas de la empresa, disefio de flujogramas y manuales de procesos.

FORMACION PROFESIONAL
e ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS
MBA 2019 - Actualidad



e UNIVERSITY OF CALIFORNIA, LOS ANGELES, UCLA ANDERSON
SCHOOL OF MANAGEMENT
Summer Sessions/Special EMBA Programs, agosto 2022.

e ESADE BUSINESS SCHOOL BARCELONA
Innovacion y Design Thinking (programa MBA), mayo 2022.

e UNIVERSIDAD AUTONOMA DE SAN FRANCISCO-PROAVANCE-
CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE AREQUIPA
Diplomado en Logistica (1er puesto) Marzo a setiembre, 2012

e UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA — AREQUIPA
Ingeniero Industrial, 2009 - 2013

OTROS ESTUDIOS

e University of Michigan — Ross School of Business - Coursera,
Successful Negotiation: Essential Strategies and Skills, febrero - marzo 2021

e Northwestern University— Kellogg School of Management - Coursera,
Connecting with Sales Prospects, julio 2021

e Universidad de Piura - PAD,
Programa Futuros Empresarios PFE (tercio superior), oct. — dic. 2010

e Universidad de Piura - PAD,
Programa de Iniciacién a la Vida Empresarial PIVE (tercio superior), febrero
2011

IDIOMAS
Inglés:
« TOEFL iBT , Noviembre 2020
Best Scores: Reading, 20; Listening, 26; Writing, 24; Speaking, 20; Total: 90/120.
Otras Certificaciones:
e University of Michigan, Certificate of Competency in English, 2008
e Seven English for life, Certificate of achievement, programa “Life Experience”

2013, Titulo de intérprete de inglés.

Aleman:
« "Deutsches Sprachdiplom erste Stufe ()", 2007



+ "Deutsches Sprachdiplom zweite Stufe (I1)", 2008

EXPERIENCIA DE VOLUNTARIADO Y/O SKILLS

» Miembro activo de Movimiento Avanzada Catélica, 2012 - Actualidad



ANDREA CAMILA PARRENO FERNANDEZ

Ingeniera de Industria Alimentaria con especializacion en Gestion Comercial, Gestion
Pablica y Gestion de Comercio Internacional, con 11 afios de experiencia formulando
y desarrollando actividades de fortalecimiento empresarial y promocion comercial
orientados al comercio internacional, con estudios de maestria MBA culminados,
amplio conocimiento en la identificacion de estrategias de comercializacion,
posicionamiento y oportunidades de mejora en gestion empresarial. Capacidad en el
desarrollo de relaciones institucionales para el desarrollo y organizacion de actividades
conjuntas. Experiencia en gestion publica desde el punto de vista administrativo y
operativo, procesos de planeamiento y ejecucién de presupuesto basado en resultados.
Enfocada en el trabajo en equipo, resolucion de conflictos, trabajo bajo presion;

extrovertida, proactiva.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
1. Comision de Promocion para la Exportacion y Turismo del Perti - PROMPERU

Agencia de Promocion orientada a la informacién, fortalecimiento y promocion de

empresas a nivel internacional, institucion adscrita al Ministerio de Comercio Exterior

y Turismo.

Especialista de Regién Macro Region Sur Oeste, Diciembre 2018 — Actualidad

e Dirigir y monitorear el proceso de identificacion, consolidacion y actualizacion de
la base empresarial segmentada en empresas exportadoras y con potencial
exportador de la Macro Region Sur Oeste, con un andlisis de cadena de valor.

e Planificar, investigar, analizar, dirigir y elaborar el diagnostico de la Macro
Region, estrategias, indicadores, actividades promocionales y las metas anuales
para las empresas de sectores priorizados de las regiones.

e  Proponer, dirigir, monitorear, evaluar y coordinar con los especialistas a su cargo
(equipo de 08 personas) la ejecucion de las estrategias y actividades previstas en
el plan operativo institucional para las regiones asignadas (Arequipa, Moquegua y
Tacna).

e Proponer, implementar, monitorear y evaluar la ejecucion de las actividades de
promocion, desarrollo y fortalecimiento de la oferta exportable establecida en el
plan operativo institucional que incluya sectores y mercados priorizados de
acuerdo a la oferta exportable de la Macro Regidn, en coordinacion con las

entidades publicas y privadas gremiales del sector comercio exterior de la Macro



Region a su cargo.

e Proponer, identificar y evaluar nuevas oportunidades donde exista un potencial
desarrollo de la oferta exportable con valor agregado para nuevos productos y
servicios en el &mbito regional hacia la internacionalizacion de las empresas.

e Monitorear y evaluar el desempefio de las empresas exportadoras y con potencial
exportador de los sectores priorizados en las regiones.

e Coordinar, monitorear e identificar la red de informacién comercial para la
investigacion y estudios de mercado especializados para las empresas de la Macro
Region Sur Oeste.

e Identificar proyectos de inversion publicos o privados que representen un
desarrollo en el comercio internacional a nivel macro regional.

e Desarrollo de una red de contactos publicos y privados vinculados al desarrollo

macro regional en términos de comercio internacional.

Asistente Region 11 (Promotor Agroindustria y Pesca), 2014 - 2018

Identificacion, actualizacion y consolidacion de la base de datos empresarial
correspondiente al sector agroindustria y pesca de las regiones de Arequipa, Moquegua
y Tacna. Identificacion de necesidades, oportunidades de producto y/o servicio con
potencial exportador para la formulacién, disefio y ejecucion de actividades de
fortalecimiento empresarial y promocion comercial que permitan posicionar a las

empresas de la macro region a nivel internacional.

Asistente Region | (Asistente Administrativo), 2013

Gestién de todos los procesos administrativos y operativos para el funcionamiento de
la Oficina Macro Regional de Exportacion Sur Oeste, desde la ejecucion de
contrataciones administrativas segun la Ley de Contrataciones del Estado hasta la
coordinacion de proveedores y administracion de fondos que viabilicen el desarrollo de
las actividades programadas. Controles administrativos de documentos, solicitudes y

atenciones.

Consultora Externa — PROMPERU, 2012 - 2013

Consultorias vinculadas al desarrollo y organizacion de agendas de negocios para
compradores y exportadores participantes de ruedas de negocio como Expo Amazoénica
2013, Norte Exporta 2013 y V Encuentro Binacional Per( — Ecuador. Seguimiento y
supervision de empresas del sector textil y confecciones, postulantes a la obtencion de

la Certificacion de Comercio Justo.



Practicante Profesional PROMPERU, 2011 — 2012
Encargada del Programa de Comercio Justo, asi como la gestién de Base de Datos
Empresarial y seguimiento a las actividades de Inteligencia Comercial para el desarrollo

de estudios de mercado.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS, 2019 - Actualidad

Maestria en Administracion con especializacion en Direccion General.

ESADE BUSINESS SCHOOL BARCELONA

Innovacion y Design Thinking (programa MBA), mayo 2022.

ESCUELA DE DIRECCION - UNIVERSIDAD DE PIURA, nov.2020 — feb 2021.
Programa de Direccion Comercial.

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO, junio — diciembre 2020.

Programa de Especializacion en Gestion Pablica.

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA, 2006 — 2010

Ingeniera de Industria Alimentaria.

IDIOMAS (INGLES)
TOEFL iBT (82/120), 2022
TOEIC Nivel Intermedio Superior (B2), 2020.

OTROS ESTUDIOS Y CERTIFICACIONES

Certificacién: Controles Preventivos de Alimentos para Humanos FSPCA, 2017.
Certificacion: Produce Safety Alliance FSPCA, 2017

Asesoria en Internacionalizacién de empresas Agroalimentarias para Organizaciones
de Promocién de Comercio Edicion 2 - Banco Interamericano de Desarrollo, 2015
Diplomado en Gestién Comercio Internacional - ADEX, 2014.

Taller “Metodologia Value Links” - Programa de Desarrollo Rural Sostenible de la
Glz, 2013.



IVAN PORTOCARRERO VILLAFUERTE

Bachiller en Ingenieria Industrial con mas de diez afios de experiencia laboral,
actualmente cursando una maestria (MBA); con estudios en Gestion de Proyectos
(PMI®), amplio conocimiento en informatica (SAP, AutoCAD, Excel, MS Project,
WaterCAD, entre otros) y dominio de idiomas (inglés, portugués y aleman).
Experiencia en el Area Administrativa (créditos y cobranzas, proveedores, caja, entre
otros), Finanzas, Facturacion, Servicio al Cliente y en proyectos de diversa indole
(evaluacién economica y ambiental). Enfocado a objetivos; con capacidad de
adaptacion, trabajo en equipo y buen desenvolvimiento organizacional.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Ferreyros S.A.

Comercializacion de bienes de capital y servicio técnico especializado de equipos de
varias marcas, especialmente Caterpillar (dealer exclusivo en Peru).

Asistente Administrativo de Créditos y Cobranzas

Julio 2018 — Actualidad

Sectorista de las carteras de clientes de la Region Sur (Arequipa, Moquegua, Tacna; y
anteriormente Cusco y Puno), colaborando con la aprobacion de créditos propios y
externos (Cat Financial, Leasing Total, entre otras) para la venta de maquinaria,
alquileres, repuestos y servicio técnico especializado (Caterpillar y Massey-Ferguson,
principalmente); asi como refinanciamientos de deuda. Gestion crediticia mediante la
habilitacion de lineas de crédito para clientes calificados, con el objetivo de incrementar
las ventas, asegurando el cobro de estas cuentas, conjuntamente a las provisionadas y
mediante procedimientos legales establecidos. Apoyo, seguimiento y control de

Cuentas Nacionales.

Auxiliar Administrativo
Julio 2017 — Junio 2018
Emision de requisiciones y 6rdenes de compra del Area Administrativa y de Servicios.

Registro, control y seguimiento de facturas de proveedores. Envio y seguimiento de



facturas de servicios y repuestos a nivel regional y nacional, apoyando en créditos y
cobranzas de Cuentas Nacionales. Ingreso y control de horas-hombre de técnicos del
Area de Servicios, elaborando reportes periddicos de rendimiento. Apoyo en registro y
liquidacién de gastos de viaje del personal técnico, haciendo seguimiento al abono de

ordenes de pago y devolucion. Apoyo en gestion de caja.

Proyecto: Habilitacion Urbana “Las Laderas de San Jeronimo” — Arequipa
Proyecto independiente.

Asistente de Proyectos, Febrero 2017 — Junio 2017

Cotizaciones, presupuestos, evaluacién econdmica y elaboracién de CAD (Redes
Generales, Conexiones Domiciliarias, Perfiles, Detalles, Simulaciones, etc.), entre otras

funciones.

Andenmarkt E.l1.R.L.

Proyectos inmobiliarios en Arequipa.

Asistente de Proyectos, Setiembre 2016 — Enero 2017

Proyecto: Instalacion de los Sistemas de Agua Potable, Desagiie y Sistema de Riego —
Almar, Arennay Victoria. Mejia — Arequipa

Cotizaciones, presupuestos, evaluacién economica y elaboracion de CAD (Redes
Generales, Conexiones Domiciliarias, Perfiles, Detalles, Simulaciones, etc.), entre otras

funciones.

Proyecto: Instalacion de los Sistemas de Agua Potable y Desagtie en la Asociacién
de Granjeros y Pequeiios Industriales “Bellavista”. Yura — Arequipa

Proyecto independiente

Asistente de Proyectos, Julio 2015 — diciembre 2015

Estudio de Impacto Ambiental, evaluacion econdémica y elaboracion de CAD (Redes

Generales, Conexiones Domiciliarias, Perfiles, Detalles, Simulaciones, etc.).

Andenmarkt E.l.LR.L.
Proyectos inmobiliarios en Arequipa.
Asistente de Proyectos, Junio 2015 — Agosto 2015



Proyecto: Instalacion de los Sistemas de Agua Potable, Desagiie y Sistema de Riego —
Andalucia. La Joya — Arequipa.

Cotizaciones, presupuestos, evaluacion economica y elaboracion de CAD (Redes
Generales, Conexiones Domiciliarias, Perfiles, Detalles, Simulaciones, etc.), entre otras

funciones.

Asistente de Proyectos, Enero 2015 — Marzo 2015

Proyecto: Instalacion de los Sistemas de Agua Potable, Desagiie y Sistema de Riego —
Las Fincas. La Joya — Arequipa

Cotizaciones, presupuestos, evaluacion economica y elaboracion de CAD (Redes
Generales, Conexiones Domiciliarias, Perfiles, Detalles, Simulaciones, etc.), entre otras

funciones.

Municipalidad Distrital de Cayma

Asistente de Proyectos, Abril 2014 — Julio 2014

Proyecto: Instalacion de la linea de Impulsion de la Red de Agua Potable desde la Planta
Il de SEDAPAR al Reservorio N° 45 Distrito de Cayma — Arequipa

Cotizaciones, presupuestos y elaboracion de CAD (Redes Generales, Conexiones

Domiciliarias, Perfiles, Detalles, Simulaciones, etc.), entre otras funciones.

E.P.S. SEDAPAR S.A.

Empresa prestadora de los servicios de agua potable y alcantarillado de Arequipa.
Practicante Pre-Profesional, Enero 2012 — Junio 2012

Apoyo en procesos en el Departamento de Facturacion — Comercializacion y Sub-

Gerencia Comercial — Gerencia de Servicios al Cliente.

FORMACION PROFESIONAL
ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS, 2019 - Actualidad

Maestria en Administracion

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS, 2015



Diploma en Gestion de Proyectos

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA — AREQUIPA, 2009 - 2013

Bachiller en Ingenieria Industrial

OTROS ESTUDIOS

Aleman Intermedio (Instituto Cultural Peruano Aleman — Arequipa 2017).
Portugués Avanzado (Centro Cultural Peruano Brasilero — Arequipa 2011).
Inglés Avanzado (Centro Cultural Peruano Norteamericano — Arequipa 2008).
Certificado TOEIC® Nivel B2 (Lima 2020).

SAP (2017).

WaterCAD (2016).

Microsoft Excel Avanzado (UNSA — 2014).

Arena Simulation Software (2013).

SPSS (2012).

AutoCAD Avanzado (UNSA - 2011).

ArcGIS Bésico (2010).

Autodesk Inventor 2009 (2009).

Microsoft Office (Word, Power Point, Visio, Access, Project).



RESUMEN EJECUTIVO
Grado: Maestro en Administracion

Titulo de la tesis: Plan de Negocios para implementar una empresa dedicada al
factoring, utilizando tecnologia financiera (Fintech) y orientada

a MIPYMES, principalmente de Arequipa
Autor(es): Gonzalo Mauricio, Davila Garate

Andrea Camila, Parrefio Fernandez

Ivan, Portocarrero Villafuerte
Resumen:

El plan de negocios planteado en la presente tesis busca la implementacion de una
empresa (Factoring 054), que se dedique al descuento o adelanto de facturas operacion
mas conocida como “factoring”. En ese sentido, se ha identificado un nicho de mercado
potencial en el segmento de las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) en
la region Arequipa que requieren financiamiento; sin embargo, regularmente no son
atendidas por el sistema financiero tradicional. Factoring 054 propone el cobro de tasas

mas accesibles y acordes con la realidad de este tipo de empresas.

Un componente vital del modelo de negocio es obtener capital para financiar la
necesidad de liquidez de las empresas. Es asi que se plantea un “fondeo” mixto que
consta de la gestion de un fondo de inversion y fondeo colectivo (crowdfunding). De
esta manera se identifica como clientes tanto a las empresas que necesitan liquidez como

a los inversionistas que buscan una rentabilidad atractiva.

Este modelo de negocios tiene como principal fortaleza lograr un mayor alcance con las
empresas a través de una propuesta que combina el uso de una plataforma virtual basada

en tecnologia financiera (Fintech); asi como la atencion personalizada con ejecutivos



comerciales que buscan entablar relaciones de largo plazo con este segmento de

mercado.

Adicionalmente, se desarroll6 un estudio de mercado basado en el analisis de
informacidn secundaria y la generacion de informacion primaria a través de entrevistas
a expertos en el manejo de factoring e inversiones; asi como en la aplicacion de
encuestas a MIPYMES en la region Arequipa. Como resultado de las entrevistas
realizadas a especialistas del sector financiero, se identifico que los rubros de las
empresas que tienen mayor demanda del servicio de adelanto de facturas son: mineria,

agroindustria, construccién, transporte industria y comercio.

Segun el Ministerio de Produccién (PRODUCE), existen 5,171 MIPYMES bancarizas
en laregion Arequipa, las mismas que se consideran como mercado potencial. Mediante
la aplicacion de encuestas, se obtuvo como resultado que el 50.3% del mercado

potencial si tiene la necesidad de adelantar facturas.

Por otro lado, se determind que el éxito del modelo de negocio radica en la
diferenciacion del servicio. Para lograr esto es necesario ofrecer un servicio innovador
enfocado en un nicho de mercado desatendido (MIPYMES bancarizadas en Arequipa)

aplicando un plan de marketing agresivo.

Posteriormente, el presente plan de negocios considera un analisis del entorno,
desarrolla un plan estratégico y plantea politicas funcionales vinculadas a operaciones,

arguitectura tecnologica, recursos humanos, entre otros.

Finalmente, se concluye con el analisis econémico-financiero en tres escenarios:
esperado, optimista y pesimista. Asimismo, se realizo un anélisis de riesgos; todo esto
se evalu6 en un horizonte de 10 afios. Como resultado del escenario esperado, se obtuvo
un VAN econdmico de 2.1 millones de soles y un VAN financiero de 2 millones de
soles. Del mismo modo, respecto a la rentabilidad del presente plan de negocios, se

obtuvo como resultado una TIR econdmica de 62.25% y una TIR Financiera de 66.06%.

Resumen elaborado por los autores.



CAPITULO I: INTRODUCCION

El origen del factoring inicia en el siglo XVII, debido a las dificultades en el cobro
de las diferentes industrias de la época en las negociaciones entre Inglaterra y Estados
Unidos; como por ejemplo la industria textil. Los ingleses decidieron delegar el cobro
a empresarios de Estados Unidos, asumiendo los riesgos y gastos que dichas

operaciones significaban.

Su tasa de crecimiento fue del 8% anual en promedio, extendiéndose a partir de
1960 de manera global, convirtiéndose en la fuente de financiamiento mas utilizada por
las pequefias y medianas empresas. Si bien Estados Unidos fue quien inicio en este
negocio, actualmente las operaciones de factoring se concentran en Europa y todo el
mundo. A pesar de que la mayoria de estas operaciones se realizan de manera interna
en cada pais; la exportacion de este servicio es un esquema que tiene un crecimiento

prometedor y sostenible.

En ese sentido, la presente tesis busca conocer la necesidad de liquidez de las micro,
pequefias y medianas empresas (MIPYMES) bancarizadas en el mercado arequipefio,
principalmente; lo que permitira desarrollar un plan de negocios que utilice, dentro de
todos los instrumentos financieros de préstamo posibles, el factoring por su menor
riesgo de “no pago” para satisfacer esta necesidad desatendida. De esta manera, el
aporte de la presente tesis consiste en potenciar el desempefio y competitividad de las
empresas en este segmento de mercado. Asimismo, el levantamiento de fondos otorgara

a los inversionistas una rentabilidad por encima del promedio que ofrece la industria.

Es sabido que el mercado de factoring chileno es uno de los mas desarrollados a
nivel Latinoamérica, por lo que se dedicara unas lineas en la presente tesis para

referenciar este mercado.

Factoring en Chile

El producto como tal lleg6 a Chile en 1986, desarrollando su primer proyecto en la
financiera Financo. Luego se implementd en 1989 otro propdsito similar, esta vez en el
Banco del Pacifico. Para 1990, se ponia ya en marcha Inco Factor S.A.
Consecuentemente, para antes de 1994, ya existian varias empresas dedicadas a este
rubro de la economia, destacando, entre otras, a Finersa, Santander Factoring, Factoring

Security y BHI Factoring (actualmente Tanner).



Es asi que con la formacién de la Asociacion Chilena de Empresas de Factoring
(ACHEF) en 1994, esta industria consolida su accionar en la economia chilena, siendo
en la actualidad una de las actividades con mas proyeccion a nivel nacional e
internacional. Al asociarse a ACHEF, las empresas de Factoring comparten informacion
estadistica periddica, bases de datos del sistema de deudores y se trabaja en distintas
iniciativas en el &mbito legal, en especial en la busqueda del perfeccionamiento de los

términos de las cesiones.

Por su lado, la Asociacion de Factoring de Chile (EFA), se fundo el 16 de abril de
2003. Su funcion principal ha sido contribuir al desarrollo socioeconémico del pais,
apoyando las actividades que sus socios realizan en beneficio de las pequefas y

medianas empresas chilenas.

Para el 2020, hubo més de 150 empresas de este rubro en el pais del sur, que se
distribuyen en cuatro grupos. Las 10 que son parte de la ACHEF, donde hay cuatro
filiales bancarias y seis no bancarias reguladas y de mayor tamafo; las 24 firmas no
bancarias que son parte de la EFA,; los factoring de los grandes bancos que se salieron
de la ACHEF; y las decenas de empresas de este tipo que son mas pequefias, con estados

financieros cerrados y que no pertenecen a ningin gremio.

Los asociados a la ACHEF cuentan con alrededor de 18,000 clientes, un stock
aproximado de US$ 1,900 millones y un volumen de transacciones de unos US$ 9,000
millones por afio, mientras que la EFA sumé un stock de colocaciones al cierre de 2019
de unos US$ 873 millones, atendiendo a méas de 15,000 clientes y 30,000 deudores, con
foco en las PYMES. (ACHEF, s.f.)

El Marco Legal del Factoring en Chile

La industria del factoring en Chile opera bajo el marco de la Ley 19.983 publicada
el 15 de diciembre de 2004, que regula la transferencia y otorga mérito ejecutivo a la
copia de la factura, delimitando las obligaciones que tienen quienes emiten y reciben
una factura de venta. Con el objeto de facilitar las operaciones de factoring para las
PYME, y el actuar de las empresas de factoring que operan en el mercado de la
compraventa de facturas. Con fecha 29 de enero de 2009 se publico la Ley 20.323 que

modifica el texto de la Ley 19.983. (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile, s.f.)



CAPITULO II: METODOLOGIA DE INVESTIGACION

Objetivos: Identificar la necesidad del producto factoring en el mercado peruano y

arequipefo.

Conclusiones: Se identifico que el mercado no atendido en el nicho MIPYMES
bancarizadas en Arequipa es de 1.7 mil millones de soles, que representan
aproximadamente 73 mil facturas con potencial de ser descontadas agregando liquidez

a las empresas.

Para este plan de negocios, se han utilizado diferentes fuentes de informacion,
basadas en fuentes externas y de investigacion propia.

2.1. Fuentes Secundarias

La informacion en este punto fue obtenida al revisar diferentes documentos de
entidades del estado y privadas, relacionadas al rubro. De esta forma, se ha utilizado lo

siguiente:
2.1.1. Ministerio de Produccion (PRODUCE):

2.1.1.1. “Decreto de urgencia que promueve el financiamiento de las MIPYME,

emprendimientos y startups’.

A continuacion, se presentan tablas con informacion relacionada al factoring

enfocado en Arequipa:

Tabla 2.1. Comparativo de facturas negociables de proveedores en la Regién
Arequipa a Nivel Nacional (Enero — Diciembre — 2019)

% Provee. /Total % Fact./Total %:Monto / Total

Region N° Proveedores N° Facturas Montos(S/) . _ )
Macional MNacional Macional
umMa 6,869 HEE2T 10,680,412,623 0.29% 8.67% BO.00%%
PROV. COMST. DEL CAL 467 39,787 784,183,671 4.78% 8.07% 5.87%
MO REP ORTADO 360 5,364 538,885,557 3.8%% 1.09% 4.04%
LA LUBERTAD 376 8,782 197,450,264 3.85% 1.78% 1.48%
PIURA 81 9,685 167,209,760 2.88% 1.97% 1.25%
LAMBAYEQUE 150 6,347 137,144,408 1.53% 1.29% 1.03%
IcA 154 8,942 135,031,908 1.58% 1.81% 1.01%
LORETO 43 inr 91,892,647 0.44%5 0.25% 0.69%
ucaraLl 33 140 57,013,065 0.34% 0.29% 0.43%
AMCASH 142 4,460 54,814,972 1.45% 0.91% 0.41%
MOQUEGUA 59 680 39,505,599 0.60% 0.14% 0.30%
CAJAMARCA 83 1,106 35,684,812 0.85% 0.22% 0.27%
JUNIN 68 856 33,575,133 0.70% 0.17% 0.25%
cusco 65 594 17,628,856 0.67% 0.12% 0.13%
PASCO 9 160 17,501,854 0.09%5 0.03% 0.13%
HUAMUCD 1 144 12,715,830 0.11% 0.03% 0.10%
AYACUCHO 33 147 5,526,196 0.34% 0.03% 0.04%
MADRE DE DIOS 4 352 A,342,728 0.04% 0.07% 0.03%
PUNOD 33 19 4,156,758 0.34% 0.02% 0.03%
APURIMALC 8 105 3,262,874 0.08% 0.07% 0.02%
SAN MARTIN ] 101 1,895,440 0.30% 0.02% 0.01%
TACNA 8 a6 1,861,907 0.08% 0.01% 0.01%
AMAZOMNAS 2 ns 948,485 0.02% 0.02% 0.01%
TUMBES 8 a9 823,859 0.08% 0.01% 0.01%
HUAMCAVELICA 4 16 561,738 0.04% 0.00% 0.00%

13,351,260,289

Fuente: CAVALIOGENEE
dn: Direvciten financi eros DI -PRODUCE




Tabla 2.2. Facturas Negociables de proveedores por tamafios de empresas en
Arequipa (Enero — diciembre 2019)

% Monto [ Total % Provee/Total % Fact/Total % Monto/
Arequipa Nacional Nacional  Total Nacional

N°Proveedores  N° Facturas Montos (5/)

AREQUIPA
Gran empresa 184,688,879
Mediana 38,133,310
Micro , 15,927,213
Pequena 88,379,542
327,229,344

Fuenle: CAVALILOGEIEE
Elobovocitn: Direcciin deinsin mentos Fingneteres, DN - PRODUCE

A pesar de que la informacidn es del afio 2019, de acuerdo con el D.U.,
en Arequipa se descontaron 14,522 facturas valorizadas en un total de S/
327,229,344; siendo la region con mayor participacion de descuento de facturas
a nivel nacional (2.95%) después de Lima y Callao, reflejando el atractivo de la
region para el descuento de facturas como opcién de financiamiento,

principalmente por la actividad minera y manufacturera existente.

Tabla 2.3. Cantidad de MIPYMES Bancarizadas y No Bancarizadas

Detalle de MIPYMES 2018 2019

Peru Arequipa

Nro. de MIPYMES 2,211,163 | 90,719

Bancarizadas (%0) 5.70% 5.70%

Bancarizadas (nro.) 126,036 5171

Fuente: PRODUCE

Elaboracion propia.

Analizando la potencial demanda de mercado, de acuerdo con la informacion
brindada por PRODUCE, en el afio 2018 en Peru existian 2,211,163 MIPYMES, de las
cuales, para el afio 2019; 90,719 se encuentran ubicadas en la ciudad de Arequipa.
Unicamente el 5.7% de las empresas en Peri estan bancarizadas (activas en el sistema

financiero). Si se aplica este porcentaje promedio a las MIPYMES en Arequipa, se



obtienen 5,171 MIPYMES bancarizadas, lo cual demuestra un potencial bastante

importante de empresas por atender.

De la informacién analizada, se puede determinar que el mercado no atendido en
el nicho MIPYMES bancarizadas en Arequipa es de 1.7 mil millones de soles, que
representan aproximadamente 73 mil facturas. A continuacion, se presentan los cuadros

explicativos.

Tabla 2.4 Detalle de empresas MIPYMES en Arequipa

Nro. de empresas Nro. de Facturas Monto de Facturas (S/)
MIPYMES 408 90% 6,271 43% 142,540,465.00 44%
Total 453 14,572 327,229,344.00

Fuente: Produce

Elaboracion Propia

Tabla 2.5 Promedio de MIPYMES en Arequipa

Promedio MYPIMES Arequipa 2019

N° de facturas / cliente 15.37

S/ [ factura S/22,730.10

Tamaro de mercado S/1,806,554,694.80

Mercado atendido S/142,540,465.00

Mercado no atendido | S/1,664,014,229.80

Fuente: Produce

Elaboracion: Propia



Como se pudo observar, el alcance de la informacion anteriormente
mencionada corresponde a los afios 2018 y 2019; sin embargo, se ha visto por
conveniente actualizar la data que esté disponible y publicada por PRODUCE al
afio 2022. Siendo asi, se ha obtenido que, a junio del 2022, el numero de
proveedores MIPYMES bancarizadas en Arequipa es de 459; y el nimero de
facturas es 6,133. Asimismo, el monto correspondiente a estas facturas es de S/
133,744,700. A diciembre 2019 los nimeros eran: 408 MIPYMES bancarizadas en
Arequipay 6,271 facturas que corresponden a S/ 142,540,456.

De esta forma observamos que los nUmeros son muy optimistas,
considerando que a junio del 2022 ya se acercan bastante a los de diciembre 2019;
he incluso es mayor en cuanto MIPYMES bancarizadas en Arequipa. Cabe resaltar
que esta tendencia se refuerza con la figura 2.9 presentada posteriormente, con una

relacion lineal creciente en cuanto al stock de empresas en el Per0.
2.1.1.2 Diagndstico productivo regional de Arequipa 2020

De acuerdo con este documento realizado por el Ministerio de Produccion, en el
afio 2020 la tasa de ingreso de empresas es de 6.6% mientras que la tasa de salida es de
2.5%; es decir, se han constituido mayor cantidad de empresas a pesar de la pandemia,
hecho provocado por el COVID 19.

2.1.2. CAVALI: Presentacion “Evolucion y perspectivas del factoring en el Peru”,
Dilma Aranda Chacaliaza, Sub Gerente de Proyectos Post-Trade de la Bolsa
de Valores de Lima.

Se analizé la presentacién nombrada, de donde se obtiene la siguiente informacion;

primero se presentaran los cuadros y luego un breve resumen de las ideas importantes:



Figura 2.1. Evolucion de monto negociado segun tipo de entidad de
financiamiento 2016 — 2020 (en millones de Soles)
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Figura 2.2 Evolucién del nimero de FN anotadas segun tipo de entidad de
financiamiento (2016 — 2020)
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Figura 2.3. Evolucion Acumulada de Adquirientes

12000 35000
10000 30000
8000 25000

20000
6000

15000
4000 10000
2000 5000

0 0

= Compradores no inscritos ~ EEm Compradores inscritos === Compradores acumulados

Fuente: Cavali

Figura 2.4. Proveedores por Sector Industrial 2020

Fuente: CAVALI

Figura 2.5. Evolucion de Plazos de Pago (2018 — 2020)
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Figura 2.6. Evolucion de Ticket Promedio 2016 — 2020 (en S/)
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Figura 2.7. Namero de Facturas vs Importe Financiado
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Resumen de ideas clave de la presentacién

El tamafio de mercado de descuento de facturas en el 2020 en Peru es de 13 mil

millones de soles en 714,905 facturas descontadas.

Comparando el monto negociado de facturas descontadas 2016 vs. 2020, se
observa que la cantidad aumentd en 20 veces, las empresas de factoring
aportaron en gran medida con este aumento. Se pasé de 1 empresa de Factoring
a 65. Por su lado, la cantidad de facturas descontadas en el mismo periodo de

tiempo aumento en casi 50 veces.



A pesar de la pandemia, se puede apreciar que la cantidad de adquirientes y

proveedores sigue en aumento.

- Sectores principales de descuento de facturas: Manufactura, Comercio y

Construccion
- El plazo promedio de pago de las facturas en el 2020 fue de 88 dias.

- El ticket promedio de descuento de factura ha disminuido en 56% del 2016 al
2020 hasta cerca de S/ 28,000.00.

- El 66% del nimero de facturas financiadas corresponde a montos de hasta S/
10,000.00.

2.1.3 Informe técnico demografia empresarial en el Pert INEI (2020)

Se analizé el documento en mencidn, en donde se pudo apreciar que, a pesar de la
pandemia, el 2020 culmino con 11 empresas adicionales a las del término del 2019 (de
2,766 a 2,777). No obstante, se aprecia una pequefia disminucion en el stock de
empresas en el segundo trimestre del 2020 producto de la pandemia, lo cual se recuperd

en el tercer trimestre.

Figura 2.8 Peru: Stock de empresas por trimestre, 2018 — 2022 (en miles)
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2.2. Fuentes Primarias

La informacion propia de este estudio se obtuvo basicamente de entrevistas con
especialistas y de encuestas a empresas calificadas dentro del nicho objetivo
(MIPYMES en Arequipa).

2.2.1. Entrevistas

Se entrevistaron a especialistas relacionados con el mercado financiero, tanto por
el lado de inversionistas o usuarios de productos de inversion, como por el lado de

especialistas que han trabajado con productos similares o propiamente con factoring.

Este analisis es mayormente cualitativo, teniendo en cuenta que los resultados
obtenidos han sido basados en la experiencia de los entrevistados. Estas conclusiones
se desarrollaran méas profundamente en el analisis de mercado posterior. (ver Anexo
N°2).

2.2.2. Encuestas

Numéricamente hablando, el estudio se basé en encuestas a 358 empresas
catalogadas como MIPYMES en Arequipa, segun la validacion del certificado
REMYPE del Ministerio de Produccién. En el Anexo N°1 se muestra el modelo de

encuesta y en el estudio de mercado el andlisis de los resultados obtenidos.

Determinacion del tamafo de muestra:

Siguiendo la formula del calculo de una muestra representativa de una poblacion

finita, se obtuvo el siguiente resultado:

_ Nx Zixpxq
n_ez*(N—1)+Zo2<*p*q

n = Tamafno de muestra buscado.

N = 5,171 (tamafio de poblacion o universo, es decir, el universo de MYPIMES

bancarizadas en Arequipa)
z = 1.96 (nivel de confianza del 95%)

e = 5% (error estimado)
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pyq=0.5(Se refiere a la probabilidad de que ocurra o no el evento estudiado, se

considera 0.5 al no existir un estudio previo)

El resultado obtenido de n es 357.66
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CAPITULO II1: INVESTIGACION DE MERCADO:
Objetivos:

- Identificar factores criticos de éxito atribuibles al servicio de factoring del

presente plan de negocios.
- Determinar el mercado disponible y objetivo del presente plan negocios.
Conclusiones:

- Se identificd que, para agregar valor a los clientes, el servicio de factoring del
presente plan de negocios debe contar con los siguientes factores criticos de éxito:
liquidez otorgada, rapidez de desembolso, flexibilidad de evaluacion, seguridad de
cobro para inversionistas, agilidad de operaciones y plan de comunicacion

agresivo.

- Se determind que el mercado disponible para el presente plan de negocios es de

5,171 empresas Yy el objetivo de 350 empresas.
3.1. Oferta:

3.1.1. Identificacion de empresas y factores criticos de éxito de producto o servicio

en competencia.

A continuacién, se presentard un breve andlisis de la competencia perfecta e
imperfecta en el mercado en funcion a factores criticos de éxito del modelo de negocio.
El pardmetro de evaluacién corresponde a entidades financieras que satisfagan la
necesidad de liquidez en el segmento de mercado y que ofrezcan productos de factoring
en Arequipa. Es por ello, que se analizaron Cajas Municipales, Banca Pequefia Empresa

y Empresas dedicadas al factoring.

De acuerdo a la Asociacion de Fintech del Peru, existen 16 empresas Fintech que

se dedican al lending, de las cuales 4 utilizan el factoring como producto.

Las empresas dedicadas al factoring identificadas son: Grupo Corill, Uno Capital,
Global Factoring, Blanco Safi, Euro Capital, Mavila & Elmkis, FT Capital, Euro, N1

Factoring, Factoring Total.
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En el Anexo N°4 se desarroll6 una Matriz de la Competencia, en donde se comparo
a las empresas que ofrecen este servicio. De esta manera, se obtuvo la siguiente

informacion:

- En cuanto a las cajas municipales, ninguna cuenta con el producto de factoring; sin

embargo, los créditos de capital de trabajo actlan como sustituto.

- Algunas de las empresas que ofrecen el producto de factoring utilizando fintech si se
enfocan en MIPYMES; sin embargo, aquellas que no utilizan la herramienta fintech

se enfocan principalmente en grandes empresas.

- Las politicas de evaluacion y los requisitos para la misma son més flexibles en las
empresas de factoring que utilizan la herramienta fintech.

- El Marketing de las empresas que trabajan con factoring es clave, no todas se

promocionan como deberian.
- Respecto a las condiciones:
e Plazo

o Las Cajas Municipales ofrecen productos de capital de trabajo entre 12 y 36

meses.

o Las empresas que trabajan con factoring ofrecen plazos de financiamiento

asociados a la temporalidad de pago de la factura.
e Tasas

o Las Cajas Municipales ofrecen tasas (TEA) que van desde 14% hasta méas de

100%, dependiendo del riesgo de cobro.

o Las empresas que trabajan con factoring ofrecen tasas (TNM) que van desde
1.8% a 5%, dependiendo de la calidad de la factura. Las tasas més altas son
para las MIPYMES.

e Garantias

o Las Cajas Municipales solicitan, en algunas ocasiones, garantias reales

dependiendo del apetito de riesgo de la entidad y monto a financiar.
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o Las empresas que trabajan con factoring a traves de fintech no solicitan
garantias reales.

Con el fin de crear diferenciacion, se considera que las empresas a ser

referenciadas son:

- Dado que su modelo de negocio es similar al nuestro: Facturedo, Finsmart, Innova

Funding y Prestamype,

- En funcion a la mayor participacion de mercado en el segmento MIPYME en

Arequipa: Caja Arequipa.
3.1.2. Atributos valorados por los clientes

De acuerdo con las entrevistas realizadas a especialistas que manejan el producto
de factoring y también fondos de inversiones, se puede determinar que los atributos

valorados por los clientes son los siguientes:

- Liquidez: Las empresas buscan obtener mayor liquidez acortando el ciclo de
cobro de sus facturas.

- Rapidez de desembolso: orientada hacia la empresa que descuenta el servicio
(proveedoras de servicio). Estas empresas buscan tener liquidez lo mas pronto
posible para utilizar dicho dinero en su modelo de negocio. Actualmente el

tiempo promedio de desembolso en el mercado es de 1 dia.

- Flexibilidad de evaluacion: esta debe estar orientada hacia la empresa que
contrata el servicio (adquiriente). Este hecho permite que los prestadores de

servicios puedan adquirir productos de capital de trabajo mas facil.

- Seguridad de cobro para inversionistas: orientada a asegurar al inversionista
el cobro de las facturas descontadas aceptadas por Cavali. Esto permitira la

fidelizacién y confianza para los inversionistas en futuras operaciones.

- Agilidad de operaciones: orientado a la busqueda de practicidad en la operativa

del descuento de facturas. La interfaz debe ser amigable.

- Dar aconocer el producto factoring: los clientes buscan reconocer el factoring
como una opcion de financiamiento y entender de manera simple y dinamica el

funcionamiento de esta Gtil herramienta de liquidez.
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3.1.3. Comparacion con la oferta de competidores

A continuacion, se presentara una matriz de evaluacion que muestra cémo los
competidores principales identificados atienden los atributos valorados por los clientes.
Se utilizara una escala del 1 a 5 para calificar a los competidores, en donde 1 es la peor

puntuacion y 5 la mejor.

Tabla 3.1. Competidores Principales

Atributos valorados por los Innova . Caja
] Facturedo ] Finsmart | PrestaMype ]
clientes Funding Arequipa
Rapidez de desembolso 2 2 4 2 1
Flexibilidad de evaluacion 4 3 4 4 1

Seguridad de cobro para

. . 4 4 4 4 NA
inversionistas
Agilidad de operaciones 3 4 4 3 3
Conocimiento del producto
) o 3 3 4 4 NA
inversionistas
Liquidez 5 5 5 5 5
TOTAL 21 21 25 22 10

Fuente: Elaboracion Propia

Del analisis previo, se puede determinar que Finsmart es la empresa que mejor

atiende los atributos valorados por las empresas e inversionistas.

Comparando el modelo de negocio propuesto con la competencia, se observa que
la diferenciacién debe darse por el lado del enfoque del producto hacia el mercado, es
decir, integrar el concepto de factoring a través de una plataforma fintech utilizando
fuerza de ventas orientada a prospectar y cerrar negocios con MIPYMES,
principalmente en Arequipa. Este modelo se apoya en la inversion mixta entre fondos

de inversién y crowdfunding.
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Es muy importante destacar la estrategia de comunicacion dentro del Plan de
Marketing para que el producto se haga conocido en el segmento de mercado

adecuadamente.
3.2. Demanda:
3.2.1. Motivacion de compra a ser satisfecha por nuestra oferta

Segun el andlisis realizado, la motivacién de compra de los clientes estaria

orientada hacia satisfacer las siguientes necesidades:

Para las empresas:

e Tiempo de desembolsos.

e Tasas comerciales adecuadas.

e Facilidad de tramite y uso de plataforma.
e Flexibilidad de andlisis de riesgos

e Atencion personalizada.

Para los inversionistas

e Retorno de inversion atractivo.

e Seguridad de retorno de inversion.

e Diversificacion de riesgo en opciones de inversion.
3.3. Resultado de entrevistas realizadas

En el capitulo 2 se present6 las herramientas para generar informacion primaria. A

continuacion, se presentan los resultados de las entrevistas realizadas.

Se tuvo dos grupos de entrevistados, divididos por un lado en las personas
relacionadas con el proceso en si del factoring (que actualmente trabajan o han trabajado
con este producto); y, por otro lado, los inversionistas que han manejado diversos tipos

de fondos.

Algunos de los comentarios, del lado de las empresas relacionadas al factoring, mas

resaltantes fueron:
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La mayoria de encuestados indico que el producto de factoring no era del todo
conocido en Arequipa. En muchas ocasiones, el término “factoring” no era

rapidamente relacionado con el descuento o pronto pago de facturas.

No se han identificado desventajas muy significativas en el proceso de
descuento de facturas, ya que el riesgo de pago es minimo al tener proveedores

con un solido patrimonio y estar respaldados por Cavali.

El tiempo de desembolso en promedio actualmente estd en el rango de las 24
horas 0 menos. Anteriormente, el procedimiento solia ser mas engorroso; pero
con la ayuda de la tecnologia y el propio impulso del mercado junto a la

competencia, se estan logrando tiempos de atencion mas eficientes.

Otro punto de coincidencia rescatado de las entrevistas es la importancia de
tener ejecutivos comerciales que guien a los clientes en las diversas
transacciones. Asimismo, se requiere una asesoria personalizada con los
usuarios de la plataforma, la cual, por mas amigable que pueda llegar a ser, trae

consigo una curva de aprendizaje.

Algunos de los comentarios, del lado de la gestion de fondos de inversion, mas

resaltantes fueron:

Si bien el producto no llegaba a ser muy conocido, en lineas generales, habia
una importante predisposicion de las empresas y los inversionistas de utilizar
instrumentos financieros no tradicionales; aunque se determind que los
productos mas conservadores, tales como renta fija y variable, seguian siendo

los preferidos.

El principal cuidado que tienen los inversionistas es la seguridad en el retorno

de su capital exigiendo tasas de inversién minimas asociadas al riesgo asumido.

Algunos inversionistas un poco mas sofisticados, buscan diversificar de los
rubros asociados a las facturas en las que invierten. De esta manera reducen

considerablemente el riesgo.

A pesar de que el “crowdfunding” es un término y mecanismo relativamente

nuevo en el mercado, estd tomando un gran impulso en los ultimos afios. Cada
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vez mas inversionistas toman al crowdfunding como un mecanismo interesante

para lograr concretar sus inversiones.

— En Perl, existe mayor cantidad de dinero siendo ofertado buscando
oportunidades de inversion comparado con la misma cantidad de oportunidades.

Los inversionistas buscan oportunidades de inversion estructuradas.

— La gestion patrimonial de inversionistas de ticket mayor y crowdfunding tiene
una normativa exigente, que demanda, entre otras cosas, gestion de un fondo

fideicometido.
3.4. Resultado de las encuestas realizadas

En el capitulo 2 se presentd las herramientas para generar informacion primaria. A
continuacion, se presentan los resultados de las encuestas realizadas a las empresas que

contaban con una cuenta bancaria activa:
- EI51.40% indica que si est4 interesada en adelantar el cobro de sus facturas.

- Existen 11 empresas que estan interesadas en adelantar facturas que son
consideradas como gran empresa por el nivel de facturacion, a pesar de haber

sido filtradas previamente con el certificado REMYPE.

Posterior a ello, el anélisis se realizara solo con las empresas que indicaron que si

les interesaria adelantar facturas y ademas son MIPYMES:
- EI'50.3% indica que si esta interesada en adelantar el cobro de sus facturas.

- El 76.1% factura Unicamente en soles, el 7.6% so6lo en dolares y bimoneda
16.3%.

- EI39.1% cobran sus facturas en menos de 30 dias, el 52.7% entre 31y 60 dias;
8.2% entre 61 y 90.

- EI78.3% si han escuchado acerca del producto "descuento/adelanto de facturas"

o factoring.
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Figura 3.1. Disposicion para adelantar sus facturas

= No (Fin de la encuesta)
u Si

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 3.2. Tamafo de empresas de acuerdo con su facturacion

= MICRO (82)
= PECIUENA (87)
= MEDIANA (07)

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3.3. Tiempo estimado de cobro de facturas

® Menos de 30 dias
®Entre 31y 60 dias
B Entre 61y 90 dias

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 3.4. Tipo de moneda de facturacion

Délares I 6.25%
Bimoneda - 14.77%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3.5. Frecuencia promedio para el adelanto de facturas

= Todos los meses

= Dos veces por trimestre
= Una vez por trimestre

= Una vez por semestre

= Una vez al afio

1ryll

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 3.6. Tasa mensual dispuesta a pagar

34%
21%
19%

hasta 1% > 1% hasta 2% > 2% hasta 3% > 3% hasta 6% mas de 6%

40%

35%

30%

25%

20%

10% —

5%

0%

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3.7. Conocimiento de “Factoring” o “Descuento de facturas”

® No
mSi

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3.8. Rubro de empresas encuestadas en Arequipa

30.00%

ssoon  24.29%

20.00%
16.19%
15.00% 13.81%
10.00%
10.00%
6.19% 5.71%
o 4.29%
N . . =
TRANSPORTE ~ CONSTRUCCION ~ COMERCIO INDUSTRIA MINERIA SERVICIOS ~ AGROINDUSTRIA OTROS

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 3.9. Rubro de adquirientes que trabajan con empresas encuestadas de

70

60

50

40

30

Arequipa

60

33

25
22
18
l i : :

MINERIA ESTADOY G. CONSTRUCCION INDUSTRIA  AGROINDUSTRIA TRANSPORTE SALUD OTROS
REGIONAL

Fuente: Elaboracidon Propia

Luego de los resultados de generacion de informacion primaria y recoleccion de

informacidn secundaria, se determina que los mercados quedan compuestos de la

siguiente manera:

>

Mercado potencial: Corresponde al universo total de MIPYMES en la region

Arequipa. El nmero estimado es de 90,719 empresas.

Mercado disponible: Corresponde a las MIPYMES bancarizadas en la regién
Arequipa MIPYMES, las mismas que corresponden al 5.7% del total de
MIPYMES en Arequipa, es decir 5,171 empresas.

Mercado efectivo: Aplicando el resultado de la encuesta en la muestra
representativa de la poblacion sobre si las empresas adelantasen o no el cobro
de sus facturas; el mercado efectivo, es del 50.3% sobre el mercado disponible:

2,601 empresas.

Mercado objetivo: Corresponde al 13.46% del mercado efectivo; es decir, 350
empresas. Este célculo se ha realizado en funcion a la capacidad de atencion

de Factoring 054 (capacidad de atencidn de empresas por ejecutivos).
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Figura 3.10. Diferenciacién de mercados

MERCADD POTEMCIAL
90,719 empresas

MERCADO DISFONIBLE
5,171 empresas

MERCADO EFECTIVO
2,601 empresas

MERCADD OBIETIVD
350 empresas

Fuente: Elaboracion propia.

Se ha determinado que el nicho de este proyecto sera las MIPYMES bancarizadas

de la region Arequipa por los siguientes motivos:

Como se detalla en el punto 2.1, la informacién secundaria nos indica que este
mercado tiene mucho potencial y va en crecimiento, viendo data de la propia
region Arequipay poniéndola en perspectiva con la que se tiene a nivel nacional.
Las entrevistas realizadas a expertos nos ayudaron a identificar que el mercado
MIPYME tiene gran potencial, ya que una de sus prioridades es tener liquidez.
De hecho, el no tener la liquidez correspondiente hace que cualquier tipo de
empresa desaparezca; y esto es especialmente relevante en las MIPYMES.
Asimismo, una sugerencia muy popular fue que se trabaje con MIPYMES
bancarizadas, ya que estas suelen ser mas formales y con un know-how mas
orientado a la tecnologia, que es una de las razones de ser de este proyecto.
Ademas, los inversionistas que actian como clientes también suelen tener mas
confianza con el nicho que se propone.

Las encuestas también reforzaron la predisposicién de usar nuestra herramienta
como opcién de obtencion de liquidez, como se muestra en la figura 3.1.
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CAPITULO IV: ANALISIS ESTRATEGICO

Objetivos:

- Definir el correcto modelo de negocios del presente plan.

- Determinar la estrategia a seguir en el presente plan de negocios.
Conclusiones:

- Se define el modelo de negocios cuya propuesta de valor se centra en ofrecer el
producto de factoring a MIPYMES bancarizadas en Arequipa, utilizando ejecutivos
de negocios, integrando todo el proceso en una potente plataforma tecnoldgica y

otorgando una rentabilidad atractiva y segura a los inversionistas.

- Laestrategia del presente plan de negocios se centra en la diferenciacion y enfoque

en nichos de mercado.
4.1. Mision y vision

> Mision: “Ofrecer el servicio de factoring mediante una plataforma tecnologica
y ejecutivos de negocio como opcién de financiamiento inmediato para
empresas MIPYME proveedoras de bienes y/o servicios de la regién Arequipa,

captando inversionistas a través de crowdfunding y fondos de inversion”.

> Vision: “Posicionarnos como la principal empresa de factoring en Arequipa en

el segmento MIPYME, en los proximos 5 afios”.
4.2. Canvas - idea del negocio
El Modelo de Canvas se puede apreciar en el Anexo N°5.
4.2.1. Propuesta de valor

La propuesta de valor radica en ofrecer capital de trabajo mediante el producto
factoring a MIPYMES en Arequipa de una manera rapida y efectiva; garantizando una
atencion personalizada a través de ejecutivos de negocio. Desde el punto de vista de los
inversionistas, se ofrece una rentabilidad atractiva a través de un producto de inversion
alternativo. Todo este modelo de negocio estara integrado mediante una plataforma

virtual.
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4.2.2. Segmento

Se puede dividir a los clientes en dos tipos: proveedores (prestadores de servicio) e
inversionistas. Dentro del primer grupo, se encuentran principalmente a las MIPYMES
en Arequipa, dado que es para quienes esta enfocado mayoritariamente el producto. Por
otro lado, el segundo grupo esta conformado por los inversionistas por crowdfunding y

por los de fondo de inversion.
4.2.3. Canales

Dado que se trata de un producto basado en tecnologia, el principal canal sera
mediante internet, mas especificamente por redes sociales y pagina web.

Con el fin de fortalecer la relacion con los clientes, el modelo de negocio plantea
introducir ejecutivos comerciales. Asimismo, también se utilizaran otros medios, tales

como apoyos publicitarios, call center y las propias relaciones personales.
4.2.4 Relacion con clientes

Las relaciones con los dos tipos de clientes se dardn mediante: la propia plataforma
tecnoldgica, las redes sociales y a través de mailing. Para el caso de las MIPYMES,
también habrd un apoyo por parte de los ejecutivos de negocio, y para los fondos de
inversion, el apoyo seré por parte de las relaciones personales directas a través de los
gestores de fondos.

Para MIPYMES:

Ejecutivos de Negocios.

Plataforma Tecnoldgica.

Redes Sociales.

Mailing.

Para Inversionistas:

- Gestores de fondos.

- Plataforma Tecnoldgica.
- Redes Sociales.

- Mailing.
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4.2.5. Fuentes de ingresos

Los ingresos se obtienen de dos maneras:

e Interés efectivo en una temporalidad cobrado por descuento de facturas.

e Comisidn Unica por descuento de factura.

4.2.6. Recursos Clave

Los recursos que permiten poner en marcha el negocio son:

Fondeo

Plataforma tecnoldgica.

Ejecutivos Comerciales.

Gestores de fondos.

Personal Middle y Back Office (riesgos + cobranzas)

Plan de Marketing.

4.2.7. Procesos Clave

Los procesos que permiten llevar a cabo correctamente la operacién son:

Fondeo con inversionistas.
Identificacién de clientes.
Capacitacion al area comercial.
Comunicacién dinamica del producto.
Venta del producto.

Evaluacion de riesgos

Descuento de facturas con CAVALL.
Seguimiento y cobranza de facturas.

Soporte a la plataforma tecnoldgica.
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4.2.8. Socios Clave

Principalmente como socios clave se tiene a Cavali y al proveedor de la plataforma

tecnoldgica.
- Cavali.
- Proveedores de Plataforma Tecnoldgica.
- Software
- Servidor
- Seguridad
4.3. Analisis del entorno externo
4.3.1 Analisis de entorno externo indirecto
4.3.1.1. Politico

Desde el mes de julio de 2021 hasta la actualidad, han pasado 5 meses de un
gobierno liderado por el presidente Pedro Castillo, gobierno reconocido como un
gobierno que ha generado la inestabilidad politica y econdémica que afecta tanto a
nuestro pais principalmente por la reduccion de inversiones internacionales y por haber
generado la inflacion més elevada en los ultimos 10 afios. Desde que este nuevo
gobierno asumio el liderazgo del poder ejecutivo se le ha catalogado como un gobierno
improvisado, definicibn que nace por la asignacion de ministros y lideres
gubernamentales cercanos al partido o movimiento de izquierda al que el actual
presidente pertenece. La asignacion de estos funcionarios por afinidad dejo a relucir la
inexperiencia e interés personales que contraponen la busqueda del bienestar comdn y
colectivo al que esta llamado el gobierno. Bajo este panorama, el congreso, representado
principalmente por partidos de derecha, han enfocado sus esfuerzos en definir
estrategias que permitan reducir el interés personal del actual gobierno del presidente
Castillo, asi como mermar las fatales consecuencias de decisiones tomadas por
ministros inexpertos que lideran carteras de las que dependen el desarrollo del pais. En
ese sentido, el actual gobierno se ha visto en la obligacion de solicitar la renuncia del
ex premier Bellido y otros ministros que se encontraban en procesos de investigacion o

que simplemente no se acercaban al perfil minimo necesario.
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En ese sentido, el actual Congreso exigi6 los cambios en el gabinete del presidente
Castillo a cambio de no iniciar un proceso de vacancia, sin embargo, esta estrategia esta
latente dadas las circunstancias y desatinadas decisiones del gobierno actual para

generar la inestabilidad politica, economica y social que actualmente venimos viviendo.

Segun Datum, actualmente el presidente Castillo tiene una desaprobacion del 59%,
la misma que se desplomo luego del escandalo de su secretario Bruno Pacheco, a quien
la fiscalia le incauto $20,000 en un bafio de palacio de gobierno, el mismo que estaria

vinculado a ascensos militares no justificados.

Sumado a lo antes mencionado, no se puede dejar pasar la necesidad que todo el
pais tiene de tener un gobierno que afronte de manera efectiva el impacto de la pandemia
provocada por el SARS COVID-19, no solo en términos sanitarios sino también en

términos econémicos.

4.3.1.2. Econémico

Para analizar la componente econémica del entorno externo, esta se divide en
economia mundial y economia Peru.

Economia mundial

La recuperacion econdmica mundial continta, pese al resurgimiento de la
pandemia. Segun proyecciones del FMI, se estima que, para el cierre del 2021, la
economia mundial crezca 5.9% y 4.9% en 2022 (0.1 % menos en 2021 que lo previsto
en julio). Mas alla de 2022, se proyecta que el crecimiento se modere alrededor de 3.3%
a mediano plazo.

Las tasas de inflacion general han aumentado con rapidez en Estados Unidos y en
algunas economias de mercados emergentes y en desarrollo. Aunque se prevé gue las
presiones de precios se moderen en la mayoria de los paises en 2022, las perspectivas
de la inflacion son sumamente inciertas. La inflacion aumenta a pesar de que el empleo
estd por debajo de los niveles previos a la pandemia en muchas economias, lo cual
plantea disyuntivas para las autoridades. Los riesgos de inflacion se inclinan al alza y
podrian materializarse si los descalces entre la oferta y la demanda producidos por la
pandemia persisten mas de lo previsto

Los riesgos para el crecimiento se inclinan a la baja en términos generales. El
principal motivo de inquietud es la posibilidad de que aparezcan variantes mas agresivas

del virus SARS-CoV-2 antes de alcanzar un nivel generalizado de vacunacién. Sabemos
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que los esfuerzos multilaterales por acelerar el acceso universal a la vacunacion, brindar
alivio de liquidez y deuda a las economias que sufren limitaciones, y mitigar y adaptarse
al cambio climatico siguen siendo esenciales, tal como lo indican los Informes de
Perspectivas de la economia mundial del Fondo Monetario Internacional en octubre del
2021.

Asimismo, vale la pena mencionar la crisis logistica que atraviesa el mundo, mas
conocida como la “crisis de los contenedores”. Esta crisis es originada principalmente
por problemas energéticos que afronta China y le impide, entre otras cosas, fabricar
mayor cantidad de contenedores; todo esto, como rezago de la pandemia por el virus
covid-19. La BBC afirm¢é en setiembre del 2021 que este hecho tiene un fuerte impacto
en la estructura de costos de las empresas, nicho hacia donde esta enfocado el presente
plan de negocios, el flete maritimo cuadruplicé su valor por este hecho en poco menos

de un afio.

Economia nacional

Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), el Peru es el pais estrella en
la regién debido a las cifras econdmicas que presenta. Se estima que el crecimiento
econdmico del Pert en el 2021 haya sido de 13% con un déficit de casi 2.6%. El
prondstico de crecimiento econdmico para el 2022 es de 3%. Los ingresos tributarios
del Pert son los mas altos de los Gltimos nueve afios y 20% mas altos que los del 2019,
periodo prepandemia segun datos del Diario ElI Peruano en enero 2022.
Lamentablemente, la realidad politica desestabiliza y pone en riesgo cualquier
proyeccion economica.

Por otro lado, el 25 de agosto del 2021, el Ministerio de Economia y Finanzas
publico el Marco Macroeconémico Multianual 2022-2025. Para 2021 se elevo la
proyeccion de crecimiento del PBI a 10.5%, como resultado de la fuerte recuperacion
de la actividad econdmica impulsada tanto por factores externos como internos.
Destacan las medidas implementadas para impulsar la recuperacion de la produccion,
el empleo y dar alivio a las familias.

Se estima que para el afio 2022, la economia mantendra su dinamismo y se proyecta
que creceria 4.8%, impulsada por el incremento del gasto privado, el avance de las
exportaciones (ante la mayor produccion de Mina Justa y el inicio gradual de

Quellaveco) y la mejora de la demanda externa, en un entorno de mayor control de la
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pandemia y vacunacion masiva de la poblacion. De esta manera, para 2022 se proyecta
que se alcanzarén niveles de PBI previos a la pandemia (en términos anuales). En el
periodo 2023-2025, el PBI se incrementaria 4.1% en promedio, explicado por la
continuidad en la recuperacion de la demanda interna, principalmente por mayores
inversiones; la mayor operatividad de las actividades mas afectadas por la pandemia; el
incremento de las exportaciones por el inicio de produccion de minas cupriferas y
auriferas; y la continuidad de medidas para impulsar la competitividad y productividad,

los cuales permitirdn generar nuevos motores de crecimiento.

Figura 4.1. Desenvolvimiento PBI en Pera

PBI
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Fuente: INEI, BCRP, proyecciones MEF

Figura 4.2 Demanda interna y PBI por sectores

Demanda interna'y PBI PBI por sectores
[ [
Var. % real anual Var. % real anual
Estructura % Promedio Peso del afio Promedio
2021 2022 202 2024 202

Gelppizzy X2 22 2023 2024 2035 ool it 0 3 s
. Demanda interna’ 98,0 12 44 40 37 34 37 Agropecuario 60 14 38 40 40 40 40
1. Gasto privado 823 105 46 44 39 36 39 Agricola 38 18 40 43 43 43 43
c ado 655 80 44 42 38 35 38 e 22 10 34 34 34 a4 34
8. Loneumo prv : ’ y ; i g ; Pesca 07 42 28 22 32 34 30
b. Inversién privada 168 200 55 48 40 40 43 Mineria e hidrocarburos 144 86 86 39 28 12 26
2. Gasto piblico 18,0 1B1 32 147 25 25 23 Mineria metaica 12,1 04 85 44 32 14 30
a. Consumo pibico 138 03 20 14 15 15 15 Hidrocarburos 22 08 %0 11 00 00 04
p Manufactura 16,5 154 45 41 40 36 39
b. Inversion publica 43 21 6,7 25 51 51 43 Primaria 41 91 57 44 44 40 43
Il. Demanda externa neta No primaria 124 182 40 39 38 35 a7
1. Exportaciones? 26 16 82 64 6,1 46 57 Electricidad y agua 17 79 45 43 40 36 40
Tradicionales 133 1,0 77 41 37 27 35 Construccion 51 255 52 44 40 40 42
No tradicionales 64 %1 70 69 68 68 69  Comercio 102 "3 46 44 39 35 40
b. Servicios 16 97 14,0 210 185 9,0 162 Servicios 371 79 47 47 46 40 45
2. Importaciones* 205 e 66 48 43 40 L 1000 105 48 45 42 36 A
PBI primario 252 66 67 40 33 24 32
iil. PBI 100,0 105 48 45 A2 38 41 PBIno primarc’ 66.5 15 47 46 44 39 43

1/ Incluye inventarios. 2/ De bienes y servicios no financieros. 3/ No considera derechos de importacion ni otros impuestos.

Fuente: INEI, BCRP, proyecciones MEF

Asimismo, el pais mantiene condiciones fiscales solidas, las cuales estan reflejadas

en que la deuda publica del pais se encuentra entre las mas bajas de la region. Esto
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permite tener un riesgo pais bajo, con lo cual los sectores publico y privado del pais
pueden acceder a condiciones favorables de financiamiento en los mercados financieros
internacionales, facilitando inversiones que dinamicen a la actividad econdmica y
mejoren el bienestar de los ciudadanos, asi lo menciona el Marco Macroeconémico
Multianual del MEF publicado en agosto del 2021.

Figura 4.3 Riesgo Pais
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Fuente: Marco Macroeconémico Multianual

Adicionalmente, segun encuestas realizadas por el BCR a finales del 2021, las
expectativas de inflacién anual 2022 de analistas econdmicos fue de 3.6%, del sistema
financiero fue de 3.75% y de empresas no financieras fue de 3.5%. Estos mismos tres
grupos estimaron que la inflacion para el 2023 seria de 2.9%, 3% y 3% respectivamente.
De esta manera se puede apreciar que la inflacion se esta viendo controlada nuevamente,
en gran medida gracias al aumento de la tasa de referencia del BCRP segln la encuesta
de expectativas macroeconomicas del Banco Central de Reserva del Per( en diciembre
del 2021.

Otro de los factores economicos a analizar que tiene injerencia sobre el presente
plan de negocios es el tipo de cambio USD/PEN (dolar - sol). El valor en soles del dolar
(tipo de cambio) en enero del 2021 segun SBS fue de 3.624 compra y 3.628 venta. El
ruido politico asociado a las elecciones en el pais, el resultado de las elecciones
arrojando un gobierno con corte de izquierda extrema y la fuerte apreciacion del dolar;
desencadenaron que el tipo de cambio suba a su méximo histdrico de 4.127 compra y
4.134 venta segin SBS. No obstante, las épocas de pasividad politica, el resultado de la
balanza comercial positiva y el aumento de la tasa de referencia hacen que el tipo de

cambio corrija a la baja. EI 2021 el tipo de cambio cerr6 en 3.975 compra y 3.998 venta
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segun SBS. Lo cierto es que la incertidumbre politica genera una gran incertidumbre
sobre el tipo de cambio; sin embargo, actualmente las perspectivas tienden a que el tipo

de cambio baje.

Figura 4.4 Perspectivas del tipo de cambio
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Fuente: Google Finance
4.3.1.3. Social

En general, los peruanos siempre han demostrado una actitud emprendedora, ya sea
por su propia naturaleza de salir adelante o por la coyuntura econémicay politica, y mas
recientemente incluso sanitaria; que muchas veces obliga a la sociedad a salir delante
de una manera no planeada. El indice de desempleo y la informalidad en la que esta
inmerso el Per( desde hace ya varias décadas, también contribuyen a esta alternativa de

generar ingresos

Segun el estudio de Global Entrepreneurship Monitor (GEM), que tiene por
propdsito investigar las actitudes, actividades y caracteristicas de los emprendedores en
el mundo, asi como su impacto en diversos rubros, existen tres blogues de paises de
acuerdo a su economia: los paises que se basan en sus recursos naturales y que tienen
ingresos bajos, los que basan sus economias en la eficiencia (como el Peru), que tiene
ingresos medios y, los que se basan en la innovacion, que son los paises ricos y
desarrollados. Asimismo, el GEM define a la Tasa de Actividad Emprendedora (TAE)
como el niumero de emprendimientos entre la poblacién econdmicamente activa y
presenta resultados como la percepcion de oportunidades, de capacidades, el miedo al

fracaso y las intenciones de emprendimiento.
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Per( estd dentro de los 10 paises en el mundo con una mayor tasa de actividad
emprendedora, siendo el puesto 9 con un 22.2%. En la region lo superan Ecuador
(puesto 2), Chile (puesto 6) y Colombia (puesto 8). Esto significa que, de cada 100
peruanos, 22 realizan alguna actividad emprendedora, principalmente en
microempresas.

Sin embargo, por méas que la TAE en el Peru es considerablemente alta, el porcentaje
ha sido menor que afios anteriores. En el 2014, 28 de cada 100 peruanos emprendian; y
en el 2007, 25.

Por otro lado, en cuanto a las actitudes y percepciones emprendedoras de la
poblacién mundial entre 18 y 64 afios, el porcentaje de intenciones de emprendimiento
en el Per( es de 38.6%, la percepcion de oportunidades 51.4%, percepcion de
capacidades 65.3% y miedo al fracaso 25.5%. Estas cifras son positivas ya que se
encuentran muy por encima del promedio regional. Ademas, el Per0 es el pais con el
mayor porcentaje (17.8) de su poblacion entre 18 y 64 afios que son actualmente
propietarios de una nueva empresa, cuyo funcionamiento no tiene mas de 42 meses ni
menos de 3. Seguidamente continGan Chile y Colombia, con 16.5% y 15.6%,

respectivamente.

Por otro lado, la pandemia de la COVID-19 es el mayor desafio que las sociedades
han enfrentado desde la Gran Depresion, debido a sus efectos sanitarios, sociales y
econdmicos. Segun la OMS, para fines del 2021 el nimero de contagios registrados en
el mundo se ubica por encima de los 300 millones de personas y el niUmero de muertos
excede los 5 millones de personas, superando largamente a otras epidemias recientes
como el Ebola (en 2015), el MERS (en 2012) y el SARS (en 2003). La COVID-19, que
inicid en China a finales de 2019, se extendio rapidamente a nivel global, impactando a

la mayoria de las economias avanzadas y emergentes.

En particular, Latinoamérica, actualmente, es la region mas afectada del mundo,
superando los 50 millones de infectados (mas del 25% de los casos totales). Los paises
con mayores registros de contagios en la region son: Brasil, Argentina, Colombia,

México, Per( y Chile.
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Figura 4.5. Numero de casos por COVID 19 confirmados en América Latina

y el Caribe

Brasil 22.724.232

Argentina 6.664.717

Colombia 5.410.698
México 4.214.253
Pera 2.412.577
Chile 1.842.218
Cuba 985.402
Guatemala 643.447
Bolivia 711.299
Costa Rica 599.965
Ecuador 559.950

Fuente: Statista.

4.3.1.4. Tecnoldgico

Actualmente, practicamente todo modelo de negocios se basa en un entorno digital,
ya sea de manera parcial o incluso total. En las Gltimas décadas, el mundo ha sido testigo
de esta transformacién, que se ha dado de manera exponencial. La industria financiera
y mas especificamente el factoring, no han sido ajenos a ello, y es que actualmente toda
empresa del giro maneja al menos una plataforma digital, donde se da la interaccion con
el cliente y demas involucrados del negocio.

Se pueden identificar tres grandes etapas por las que la tecnologia financiera
(fintech) ha atravesado. Asi tenemos, la primera, que abarca la transformacion de lo
analdgico a lo digital (desde fines del siglo XIX hasta fines de los ochenta); la segunda,
que corresponde al desarrollo de los servicios financieros tradicionales (desde los
noventa hasta la primera década del siglo XXI); y la tercera, que puede catalogarse
como la democratizacion digital de los servicios financieros (desde la segunda década

del siglo XXI hasta el presente).
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En 2017, la financiacion global de fintech alcanzé la cifra de US$ 31,000 millones,
de acuerdo al informe “Pulse of Fintech” de KPMG. En 2016, la cifra era de US$ 17,400
millones. A escala global, un promedio de 33% de personas con acceso a Servicios
financieros utilizan fintech. En Brasil, la cifra supera 40% y en México 36%, siendo
estos dos mercados, parte de los 10 paises con mayor penetracion. El primer lugar lo
ocupa China con mas de 69%. Esto recalca el crecimiento acelerado y la integracion de

las fintech dentro de la economia global.

El PerG se encuentra en un auge en cuanto al desarrollo de la industria fintech, esto
principalmente por la regulacion promotora del Estado y el gran avance en cuanto a
conectividad y uso del celular. Segun la empresa peruana VVodanovic Legal, junto con
el apoyo de otras firmas de la region, todas especialistas en la industria fintech, se ha
encontrado que, para fines del 2021, ya operan en Per mas de 10 fintech internacionales
de un total de 170, y existen varios otros interesados por ingresar. Algunas de estas
fintech internacionales son PayJoy, Facturedo, Buda, PayU, Ebanx, Openpay, Lana,

Mercado Pago, Kushki, Afluenta, entre otras.
4.3.1.5. Ecoldgico:

La nueva aplicacion de energia verde de ANT traduce los datos de transacciones
financieras en las emisiones de carbono que producen directa o indirectamente. Si este
enfoque se extiende a mas plataformas de pago podria hacer que cientos de millones de

personas integren el ahorro de emisiones de carbono a sus decisiones cotidianas.

Todas las revoluciones tienen costes inesperados y pueden ser objeto de desvios, si
no de corrupcidn directa. La revolucion de las fintech no es diferente. El riesgo mas
evidente es la pérdida de privacidad; de hecho, a pesar de los esfuerzos por crear
salvaguardas, es inevitable. Pero también hay riesgos menos visibles que se originan en
la disrupcion de los mercados emergentes. Como destacara el periodista y escritor
Michael Lewis en su éxito de ventas Flash Boys, los riesgos que crea el trading de alta
frecuencia sobre los retornos financieros de nuestro pesado sistema de fondos de

pensiones del siglo veinte tienen un amplio alcance (Project Sindicate, 2017).

Los beneficios de estas iniciativas podrian ser sustanciales para los hogares, los
proveedores de servicios financieros y el medio ambiente. Con esto en mente, en la

altima reunion anual del Foro Econémico Mundial, en Davos, Suiza, se presentd una
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coalicion de compafiias de servicios financieros, la Alianza para las Finanzas Digitales
Verdes.

Uno de los fundadores de la alianza, ANT Financial Services, tiene una plataforma
de pagos moviles con més de 450 millones de usuarios solo en China, y hoy colabora
con el PNUMA para ofrecer una aplicacion experimental de «energia verde» que

recompense a los usuarios por consumir menos carbono.
4.3.1.6 Legal

Existen leyes y normas que regulan el mercado de factoring y fintech en el Peru. El
mercado de factoring tiene una regulacién mucho mas clara que lo que respecta a las

fintech en el pais.

El pasado 17 de setiembre del 2021, el Ministerio de Economia y Finanzas hizo
publica una nota de prensa en donde mediante Decreto Supremo N° 239-2021-EF se
aprobo y publicd el reglamento de lo establecido en el Titulo | del Decreto de Urgencia
013-2020, implementando de esta manera las medidas que mejoran la operatividad de
la conformidad y registro de las facturas electronicas y reducen los plazos de los
procesos en SUNAT, buscando que el factoring se convierta en una herramienta de

financiamiento alternativo para las micro y pequefias empresas.

El ministro de Economia y Finanzas, Pedro Francke indico: “Estas medidas
permitirdn que las micro y pequefias empresas tengan una alternativa para conseguir
liquidez de manera inmediata o a tasas de descuento mas competitivas, en comparacion

a un crédito tradicional del sistema financiero, para el desarrollo de sus negocios”.
Es importante precisar lo siguiente del actual reglamento:

e Dependiendo de la negociacion que se dé entre el adquiriente y proveedor, el
factoring podra ser aplicado en facturas electronicas o recibos por honorarios
pagado de forma total o en plazo.

e Asimismo, se precisa que, para la aplicacion de crédito fiscal, el registro de
facturas en SUNAT vy la responsabilidad de registrar los incumplimientos de
pago que se den durante el proceso, dicho registro se debe realizar en la
plataforma de pago oportuno del Ministerio de Produccion.
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Adicionalmente, el MEF indica que en el actual reglamento se han realizado
precisiones que permitan facilitar la negociacién en plataformas de negociacion. En ese
sentido, se contempla que los proveedores podran anotar sus facturas electrénicas o
recibos de honorarios ante la Institucion de Compensacion y Liquidacion de Valores
(ICLV), para realizar gestiones para transferencia a terceros, cobro y ejecucion en caso

de incumplimiento.

Asimismo, el reglamento sefiala que los comprobantes de pago emitidos con
anterioridad al vencimiento del plazo, que no estén relacionados a transacciones al
crédito, y que no se paguen en la fecha de su vencimiento, pueden dar origen a facturas
negociables que se representen por anotacion en cuentas en la Institucion de

Compensacion y Liquidacion de Valores (ICLV).

Para finalizar, el reglamento establece que, en un plazo de 90 dias desde la fecha
de publicacién del reglamento, el Ministerio de Produccion debera implementar el

reglamento correspondiente a su plataforma de pago oportuno.
4.3.2 Analisis de entorno externo directo

Para el analisis del entorno externo directo, se utilizara el analisis de las 5 Fuerzas

Competitivas de Michael Porter.
4.3.2.1. Proveedores

Luego de realizar un analisis de los proveedores de Factoring 054, se pudo

determinar que los principales proveedores de la empresa son:

e Proveedor de plataforma tecnoldgica: En donde interactian el personal de
Factoring 054, inversionistas y empresas que descuentan las facturas. Su poder
de negociacién es medio, debido a que existe una variedad considerable de
desarrolladores de plataformas tecnoldgicas; sin embargo, s6lo algunos tienen

la capacidad de ofrecer un servicio acorde a nuestros intereses y necesidades

e Inversionistas: proveen fondos para adelantar dinero a las empresas que
descuentan facturas. Su poder de negociacion es alto debido a que existe gran

variedad de opciones de inversion con rendimientos atractivos en el mercado.
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e Cavali: proveedor de servicio de aseguramiento de cobranza de las facturas.
Utilizan el software “Factrack”. Su poder de negociacion es alto ya que son la

unica entidad autorizada por la SBS para dicho fin.

También se pueden identificar proveedores secundarios tales como: proveedor de
computadoras y hardware en general, proveedores de servicios basicos (luz, agua,
internet), servicio técnico, proveedor de oficina (alquiler) y proveedor de mobiliario. Su
poder de negociacion es bajo debido a que existe gran variedad de opciones en el

mercado.
4.3.2.2. Competidores Actuales

Hoy en dia existen 95 empresas dedicadas al factoring registradas en la SBS, de las
cuales 62 estan registradas en CAVALI y sélo 4 estan inscritas en la Asociacion de
Fintech del Peru.

En el mercado arequipefio, se tienen identificadas a las siguientes empresas que
brindan el servicio de factoring; sin embargo, su segmento meta de mercado no es
atender a las empresas MIPYME: Grupo Corill, Uno Capital, Global Factoring, Blanco
SAFI, Euro Capital, Mavil & Elmkis, FT Capital, Euro, N1 Factoring, Factoring Total,
Nuevo Capital, Banpro, entre otras.

Se debe tener en cuenta que los principales bancos (BCP, Interbank, BBVA,
Scotiabank, entre otros) también ofrecen este servicio; sin embargo, su foco principal
es atender a grandes empresas.

Se puede apreciar que hay una oferta importante del producto de factoring en el
mercado arequipefio; sin embargo, la competencia no se especializa en atender el nicho
de mercado de MIPYMES en Arequipa.

4.3.2.3. Productos Sustitutos

La banca tradicional estd compuesta por divisiones que atienden a MIPYMES, las
cuales ofrecen diversos productos de capital de trabajo que atienden la misma necesidad

de liquidez.
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Por otro lado, las Cajas ofrecen también productos financieros que satisfacen la
necesidad de capital de trabajo de las empresas MIPYME en Arequipa. Principalmente,

se conoce a Caja Arequipa, Caja Huancayo, Caja Ica, Caja Cusco y Caja Piura.

Se determind que hay productos sustitutos que atienden la necesidad de capital de
trabajo en el nicho de mercado MIPYME Arequipa, pero que no trabaja con el producto
factoring. Esto hace que no aprovechen al maximo todos los beneficios del descuento

de facturas.
4.3.2.4. Nuevos Competidores

Analizando las barreras de entrada del mercado, se considera que éstas tienen un
grado medio de complejidad. Esto debido a que el mercado financiero (SBS, Cavali y
Asociacion de Fintech, principalmente) pide ciertos requisitos minimos para la

afiliacion y poder trabajar con este tipo de productos financieros.

Asimismo, se necesita cumplir con requisitos para manejo de fondos provenientes
de inversionistas. No obstante, cualquier empresa puede intentar participar en este

mercado cumpliendo los requisitos minimos.
4.3.2.5. Clientes
Hay 2 tipos de clientes:

a. Empresas gue descuentan facturas: Proveedores de Servicios

A nivel nacional existen mas de 2 millones de MIPYMES, de las cuales sélo
el 5.71% participan del sistema financiero. Tal como se indicé en el capitulo
2,segun PRODUCE, en el afio 2018, se registraron un total de 91,181 empresas
en la region Arequipa, de las cuales 90,719 son MIPYMES. Esto nos deja un
mercado disponible de aproximadamente 5,171 empresas. En el afio 2019, sélo
descontaron facturas un total de 453 empresas arequipefias.

Su poder de negociacion es alto debido a que tienen amplias opciones para

atender su necesidad de capital de trabajo.
b. Inversionistas

Que a su vez se dividen en:
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- Inversionistas de capitales mayores (aprox. desde S/ 100,000.00 en
adelante): Para captar este tipo de inversionistas, es necesario tener
reuniones presenciales. Es por ello que el enfoque territorial, segun el
alcance logistico, sera en Arequipa como primer radio de accion y el sur del
pais como segundo radio de accidn, sin cerrar la posibilidad de trabajar con
inversionistas a nivel nacional; siempre y cuando el aporte y rentabilidad
sean beneficiosos para Factoring 054. Su poder de negociacion es alto
debido a que existe gran variedad de opciones de inversion con

rendimientos atractivos en el mercado.

- Inversionistas crowdfunding: La captacion de estos inversionistas tendra
un alcance mucho maés generalizado, enfocandose en todo el territorio
peruano. Se descartan inversionistas extranjeros por las restricciones y
dificultades que pone la SBS. Sin embargo, toda posibilidad siempre est&
sujeta a evaluacion. Su poder de negociacion es alto debido a que existe
gran variedad de opciones de inversion con rendimientos atractivos en el

mercado.

4.4. Analisis del entorno interno

A continuacion, se identifican los factores criticos de éxito (FCE) que este negocio

debera utilizar como pilares estratégicos:

Liquidez: orientado a las empresas que descuentan el servicio (proveedoras de
servicio). Estas empresas utilizan las facturas por cobrar para obtener liquidez

inmediata.

Rapidez de desembolso: orientada hacia la empresa que descuenta el servicio
(proveedoras de servicio). Estas empresas buscan tener liquidez lo méas pronto

posible para utilizar dicho dinero en el modelo de negocios.

Flexibilidad de evaluacion: orientada hacia la empresa que descuenta el
servicio (proveedoras de servicio). Se deben brindar requisitos adecuados sin
complicaciones, con un enfoque principal en la calidad crediticia de la empresa

gue acepta la factura.
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- Seguridad de cobro: orientada a asegurar al inversionista el cobro de las

facturas descontadas aceptadas por Cavali. Esto permitira la fidelizacion y

confianza para los inversionistas en futuras operaciones.

- Agilidad de operaciones: orientada hacia Factoring 054. Sera la base de los

posibles resultados hacia todos los stakeholders de la empresa.

- Planteamiento y ejecucién de marketing: orientados para que la empresa

cuente con un reconocimiento sostenible en el mercado financiero y el producto

sea reconocido por las empresas que requieran liquidez en el segmento del

mercado objetivo (MIPYMES en Arequipa).

4.5. Matriz FODA

Del analisis externo e interno anteriores, se procede a realizar el andlisis utilizando
la matriz FODA Cruzado.

a) Fortalezas

1.
2.
3.

4
5.
6
7

Integracion de procesos internos y externos en plataforma tecnoldgica.
Plataforma tecnoldgica que permita la interaccion entre los actores.
Ejecutivos de negocio y gestores de fondos que afiancen la relacion con
los clientes e inversionistas.

Enfoque de negocio en un nicho de mercado determinado (MIPYMES).
Politicas de evaluacion crediticia mas flexibles.

Seguridad de cobro de facturas.

Rapidez de desembolso.

b) Debilidades

o a k~ w N E

Procesos operativos complejos.

Dependencia externa de algunos procesos operativos (Cavali).
Alta dependencia de inversionistas.

Alta dependencia de plataforma tecnolégica.

Empresa nueva en el mercado.

No existe cartera de clientes definida.
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c) Oportunidades

© a0k~ 0w N e

Nuevas tendencias tecnologias como Fintech.

Economia deteriorada a raiz del COVID-19.

Necesidad de liquidez de las empresas.

Segmento de mercado potencial atractivo.

Necesidad insatisfecha por el sistema financiero.

Clientes que recién emprenden un negocio y no tienen historial
crediticio.

Inversionistas en bulsqueda de nuevos productos con retornos

atractivos.

d) Amenazas

© © N o g bk~ w

Alta Competencia en el sistema financiero.

Amplia diversidad de productos para atender una misma necesidad
financiera.

Producto no muy conocido en el segmento de mercado.

Economia deteriorada a raiz del COVID-19.

Legislacion y regulacion de las Fintech en curso.

Entorno politico.

Posible ciberataque a plataforma Fintech.

Bajas barreras de entrada para nuevos competidores.

Mercado paralelo no regulado.

10. Inevitable atraccion de competencia.
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Tabla 4.1 Matriz FODA Cruzado

4
5
6.
7
8

FORTALEZAS-F

Integracion de procesos internos y externos en

plataforma tecnoldgica.

Plataforma tecnoldgica que permita la interaccién entre
los actores.

Enfoque de negocio en un nicho de mercado
determinado (MIPYMES).

Politicas de evaluacion crediticia mas flexibles.
Seguridad de cobro de facturas.

Rapidez de desembolso.

Correcto plan de Marketing

Ejecutivos de negocio y gestores de fondos que afiancen

la relacion con los clientes e inversionistas.

o g ~ w

DEBILIDADES - D

Procesos operativos complejos.

Dependencia externa de algunos procesos operativos
(Cavali).

Alta dependencia de inversionistas.

Alta dependencia de plataforma tecnoldgica.

Empresa nueva en el mercado.

No existe cartera de clientes definida.
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OPORTUNIDADES - 0O
Nuevas tendencias tecnologicas
como Fintech.

Economia deteriorada a raiz del
COVID-19.

Necesidad de liquidez de las
empresas.

Segmento de mercado potencial
atractivo.

Necesidad insatisfecha por el
sistema financiero.

Clientes que recién emprenden un
negocio y no tienen historial
crediticio.

Inversionistas en buasqueda de
nuevos productos con retornos

atractivos.

ESTRATEGIAS - FO
Atender segmento MIPYMES bancarizadas en
Arequipa. (4,5+3)
Innovar constantemente el modelo de negocio mediante
la actualizacion de la plataforma tecnolégica. (1+1,2)
Desarrollar politicas de evaluacion mas flexibles para
diferenciarnos de la competencia. (6+4)
Mitigar el riesgo del modelo de negocio emergentes
asegurando el cobro de facturas a través de CAVALI.
(2,6 +5)
Reducir el tiempo de desembolso para cubrir la

necesidad inmediata de liquidez de las empresas. (3,6)

. Brindar informacién precisa y segura a los inversionistas

a través de la interaccién entre los distintos actores del
modelo de negocio. (7+2)

Aplicar un correcto plan de marketing para hacer
conocidos los productos de factoring e inversién. (5,6,7
+7)

Fortalecer el vinculo de confianza a través de la atencion
personalizada de ejecutivos con empresas e

inversionistas. (8+4, 5, 6, 7)

ESTRATEGIAS - DO
Simplificar los procesos operativos con la plataforma
tecnolégica, acortando la curva de aprendizaje
operativa. (1+1,2,5,4)

Desarrollar la cartera de clientes con el mercado
MIPYME sin atender. (4,5+6)

Diversificar cartera de inversionistas (1, 7+3)
Desarrollar un modelo de negocio innovador para
atender a un segmento de mercado insatisfecho.
(3,45 +5)
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AMENAZAS - A
Alta Competencia en el sistema
financiero.
Amplia diversidad de productos para
atender una misma necesidad financiera.
Producto no muy conocido en el
segmento de mercado.
Economia deteriorada a raiz del COVID-
19.
Legislacion y regulacion de las Fintech
en curso.
Entorno politico.
Posible ciberataque a plataforma Fintech.
Barreras de entrada medias para nuevos
competidores.

Mercado paralelo no regulado.

ESTRATEGIAS - FA

Integrar procesos con la plataforma tecnolégica ante posibles
variaciones de regulacion de mercado. (3+1)

Asegurar el cobro de facturas ante competencia no regulada.
(7+5)

Potenciar la plataforma tecnoldgica e interaccion entre los
actores para obtener una ventaja competitiva. (1, 6,8+1,2)
Asegurar el cobro de las facturas para reducir el riesgo de no
pago. (2+5)

Mitigar el impacto de la competencia mediante politicas de

evaluacion mas flexibles y rapidez de desembolso. (1,2 + 4,6).

. Dar a conocer las ventajas del producto para promocionarlo en

el mercado. (3 +7)

Fortalecer el vinculo de confianza a través de la atencién
personalizada de ejecutivos con empresas e inversionistas. (8
+3,6,8)

ESTRATEGIAS - DA

Definir e implementar politicas de
ciberseguridad. (7+4)
Disefiar una politica de comunicacion
clara hacia los clientes. (3+1)

Provisionar un fondo propio de

financiamiento. (1+3)

Definir politicas de fidelizacion de
clientes. (1,2+5,6)

Fuente: Elaboracion Propia
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Luego del andlisis externo, interno y FODA cruzado, segun Michael Porter, se define las

siguientes estrategias puras:

e Diferenciacion

Tiempo minimo de desembolso de la factura negociada, en la medida de lo posible
menor a 24 horas.

Integracion de la parte operativa y levantamiento de fondos de manera

sistematizada.
Propuesta hibrida de inversién: crowdfunding y fondo de inversion.

Combinacién de ejecutivos comerciales y plataforma tecnoldgica, en donde a su

vez hay interaccion con empresas e inversionistas.

Plan de marketing, con enfoque en el desarrollo del plan de comunicacion, que
debe ser claro y eficaz.

Esta estrategia debe estar acompafiada de:

Enfoque de nicho de mercado de MIPYMES en Arequipa.

Se analizan ademas las distintas estrategias propuestas, encontrando patrones que

permitan desarrollar ventajas competitivas a través de las siguientes estrategias globales:

1.

Integrar y simplificar procesos a través de la plataforma tecnoldgica, asegurando

principalmente la rapidez de desembolso y seguridad de cobro.

Explotar las bondades de la plataforma tecnoldgica junto con la confianza que

genera la atencion personalizada de los ejecutivos de negocios.
Definir e implementar politicas de evaluacion de crédito flexibles.

Implementar un correcto plan de marketing para hacer mas conocido el producto.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING
Objetivos:

- ldentificar las empresas competidores del mercado que ofrezcan atributos similares a este

plan de negocios.
- Determinar adecuadamente el segmento de mercado a atender por cada tipo de cliente.
- Desarrollar el marketing mix para el presente plan de negocios.
Conclusiones:

- Se identifico que las empresas competidoras con las caracteristicas mas parecidas a
Factoring 054, y por ende tenerlas monitoreadas siempre, son: Finsmart, Innova Funding,

Prestamype, Facturedo y Caja Arequipa.

- Se determind que el segmento de mercado a atender para empresas es el de MIPYMES en
Arequipa bancarizadas, para inversionistas via crowdfunding es el de personas con estilo
de vida “sofisticado” entre 25 y 60 afios, y para inversionistas de capitales mayores es el

de personas con estilo de vida “sofisticado” mayores de 45 afios.

- Sedesarrollé el marketing mix para el servicios de factoring en el cual se detall6 atributos

de producto, precio, distribucion y plan de comunicacion.
5.1. Estrategia de marketing
5.1.1. Motivacion de compra identificada.

Desde la perspectiva de la empresa: Se identifican los siguientes factores motivacionales:

Necesidad de capital de trabajo

Flexibilidad de evaluacion crediticia.

Rapidez de desembolso una vez aprobado el crédito.

Atencion diferenciada

Desde la perspectiva del inversionista: Se identifican los siguientes factores

motivacionales:
- Intenci6n de invertir en productos financieros alternativos.

- Seguridad del retorno de la inversion.
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- Rentabilidad promedio superior.
- Posibilidad de inversién con montos bajos.
5.1.2. Propuesta de valor.

La propuesta de valor radica en ofrecer capital de trabajo mediante el producto factoring a
MIPYMES en Arequipa de una manera répida y efectiva; garantizando una atencion
personalizada a través de ejecutivos de negocio. Desde el punto de vista de los inversionistas,
se ofrece una rentabilidad atractiva a través de un producto de inversion alternativo. Todo este

modelo de negocio estara integrado mediante una plataforma virtual.
5.1.3. Aportes de los recursos VRIO.

Analizando los recursos internos mas relevantes para el modelo de negocio, se utiliza el
andlisis VRIO para determinar su aporte. A continuacion, se explica la terminologia segun Jay

B. Barney, quien desarrollo esta herramienta:

e Valor: se considera que aportan valor cuando la empresa pueda utilizarlos para
aprovecharse de una oportunidad, defenderse de alguna amenaza o superar una
debilidad.

e Raros: la rareza o escasez viene determinada por cuantos de los competidores pueden
acceder a ellos. En el caso de que este modelo sea el Gnico en contar con estos

elementos, se parte de una posicion ventajosa.

e Imitabilidad: si la ventaja que se disfruta es facilmente copiable o sustituible, le resta

relevancia; ya que, pierde el atractivo del largo plazo.

e Organizacion: quizas la variable menos evidente a primera vista, pero puede que la
mas importante, ya que hace referencia a la capacidad de la empresa a la hora de

explotar eficiente y eficazmente ese recurso o capacidad.
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Tabla 5.1 Recursos internos andlisis VRIO

Recurso Valioso | Raro | Dificil de Organizacion Tipo de Recurso
Imitar alineada con recursos
Fondeo OK NO NO OK Igualdad
competitiva
Plataforma Tecnolégica OK OK NO OK Ventaja
Competitiva
Temporal
Ejecutivos Comerciales OK OK OK OK Ventaja
Especializados Competitiva
Sostenible
Personal Middle y Back OK OK NO OK Ventaja
Office (riesgos + cobranzas) Competitiva
Temporal
Plan de Marketing OK OK NO OK Ventaja
Competitiva
Temporal

Fuente: Elaboracion Propia.

Del andlisis VRIO se determina que el principal recurso clasificado como ventaja
competitiva sostenible son los Ejecutivos Comerciales Especializados, debido a que este
modelo de negocio se basa en el reclutamiento de personal comercial que tenga experiencia
trabajando en el nicho de mercado y sera capacitado especializandose en el producto. EI mix de

experiencia y capacitacién hace que este recurso sea valioso, raro, inimitable y alineado con la

organizacion; marcando un valor diferenciado ante la competencia.

Los recursos Personal Middle/Backoffice, Plataforma tecnoldgica y Plan de marketing son
ventajas competitivas temporales. Este analisis demuestra la importancia de ir renovando y

actualizando continuamente tanto el plan de marketing como la plataforma tecnologica para

mantener vigente su valor en el modelo de negocio y mercado.

Finalmente, el fondeo viene a ser una igualdad competitiva, ya que existe una paridad con

competidores.
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5.2. Analisis de la competencia.
5.2.1. Propuestas de valor presentes en el mercado.

En el mercado existen distintos modelos de negocio que ofrecen a su vez distintas
propuestas de valor. Por ejemplo, se tiene a las empresas que realizan factoring Unicamente bajo
el modelo de fintech. Estas empresas también suelen fondearse a través del dinero de
inversionistas mediante el crowdfunding. La comunicacién del funcionamiento y atributos del
producto, muchas veces no son las mas adecuadas. Asimismo, estas empresas atienden a todo
tipo de clientes, principalmente grandes empresas y en menor proporcion medianas, pequefias

y microempresas; es decir, no tienen un nicho de mercado especifico.

Por otro lado, existen empresas que atienden nichos de mercado especificos de acuerdo al
perfil de las empresas que necesitan liquidez. Esta atencion se da a traves de distintos productos
que satisfacen necesidades de liquidez; sin embargo, no utilizan el producto de factoring. El
alcance de estas empresas es a través de ejecutivos de negocios que prospectan, visitan y

gestionan relaciones con clientes.
5.2.2. Comparacion de atributos con la competencia y sustitutos.

A continuacion, se presenta la matriz de evaluacidén de competencia que muestra como los
competidores principales identificados atienden los atributos valorados por los clientes. Se

utilizara una escala de 1 a 5 para calificar, en donde 1 es la peor puntuacion y 5 la mejor:

Tabla 5.2. Matriz de evaluacién de competencias

Atributos valorados por los | Facturedo Innova Finsmart | PrestaMype Caja
clientes Funding Arequipa
Rapidez de Desembolso 2 2 4 2 1
Flexibilidad de Evaluacion 4 3 4 4 1
Seguridad de cobro para 4 4 4 4 N/A
inversionistas
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Agilidad de operaciones 3 4 4 3 3

Dar a conocer el producto 3 3 4 4 N/A
factoring

Liquidez 5 5 5 5 5
TOTAL 21 21 25 22 10

Fuente: Elaboracion propia

Como se aprecia, en lineas generales, Finsmart es el competidor que mejor atiende los
principales atributos valorados por los clientes. Sin embargo, como Factoring 054, se puede
distinguir que la comunicacion del producto de Factoring puede ser mucho mejor haciendo que
este producto sea mas reconocido y facil de comprender. Por otro lado, la integracion de todo
el proceso de descuento de factura en una misma plataforma agilizara en gran medida el proceso

de desembolso.
5.2.3 Estrategias de los competidores directos.

A continuacion, se presenta un analisis de las propuestas de valor de los principales

competidores identificados:
Facturedo

Cuenta con una plataforma fintech que integra componentes de informacién y operacién
para los inversionistas y empresas, explicando de manera dinamica y detallada los beneficios
del factoring para ambos actores y los pasos para cada una de las operaciones. Para los
inversionistas, la plataforma permite ingresar las opciones de montos y plazos estimados de
inversion y para las empresas pone a disposicion una simulacion gratuita de adelanto en donde
se debe completar informacion de la empresa, adquiriente, monto y dias de credito de la factura.
Asimismo, cuenta con canales de ayuda virtuales (chatbot) y telefénicos. La estrategia de
comunicacion de sus servicios y de los beneficios del factoring se refleja en sus redes sociales,

a través de su participacion en diferentes eventos de promocion de iniciativa privada y publica.
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Por otro lado, el manejo de inversiones lo realizan a través de crowdfunding, especificando
su atencion financiando a méas de 400 PYMES y recibiendo la inversion de 2,500 inversionistas
activos desde el inicio de sus operaciones. Es importante resaltar que, hasta la actualidad, han

financiado 108 millones de soles, lo que refleja la experiencia y posicionamiento en el mercado.
Innova Funding

Conecta en su plataforma a las empresas que desean obtener liquidez inmediata por sus
facturas al crédito con inversionistas que ofertan una tasa de descuento por éstas; asimismo,
ofrecen a los inversionistas una gama amplia de bancos a nivel nacional. Es asi como se genera

una especie de subasta online.

Desarrollan tecnologia in house, y cuentan con algoritmos de asignacion eficiente, ademas

de seguridad y un disefio para mejorar la experiencia del usuario final.
Finsmart

Fintech que integra el servicio de factoring con el servicio de inversion en descuento de
facturas. La gestion de factoring la realizan 100% a través de su plataforma fintech con politicas
de evaluacion flexibles. No tiene un enfoque de mercado especifico, pero si atiende a
MYPIMES. De cara a la gestion de inversiones, utiliza el sistema de crowdfunding para el
manejo de inversiones. Asimismo, tiene ejecutivos de negocio que monitorean a los
inversionistas con capital mayor a S/ 10,000.00. Desarrollan una comunicacion clara de los
beneficios de los productos a través de su pagina web, también utilizan la aplicacion Telegram

como medio de difusién hacia los inversionistas.
Prestamype

Plataforma fintech dedicada a otorgar liquidez a las MYPES en Perd. Tiene diversos
productos de capital de trabajo, uno de ellos factoring. El tramite es 100% online con bajos
requisitos de evaluacion, la cual se centra en el adquiriente. En la misma plataforma se gestiona
a los inversionistas que tienen opciones de inversion en préstamos con garantia hipotecaria y
factoring. Respecto a la comunicacidn, Prestamype se centra en explicar beneficios y requisitos

para el producto factoring.

Caja Arequipa
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Empresa lider en las microfinanzas, orientada en MYPIMES principalmente en Arequipa.
Provee de productos de capital de trabajo a dichas empresas; sin embargo, no utiliza el producto
de factoring. Se centra en utilizar ejecutivos de negocio que buscan empresas prestadoras de
servicios y necesitan liquidez. La comunicacion que emplea la Caja Arequipa es muy clara 'y

potente con muy buena llegada a su nicho de mercado objetivo.
5.2.4. Participacion de mercado y caracterizacion de la competencia.

El financiamiento a través de facturas negociables ha ganado participacion en el mercado.
En el 2015 representd solo el 0.2% del crédito empresarial y a setiembre del 2021 ya significa
el 8.3%.

Son més de 12,281 micro y pequefias empresas que se financiaron a traves de las facturas

negociables, representando el 82.9 % del total de empresas que usaron este producto.

Asimismo, en la plataforma en linea de FACTRACK, operan alrededor de 70 empresas de
factoring a setiembre del 2021. (PRODUCE, 2021)

5.3. Objetivos de Marketing:

En este punto se presentan los principales objetivos del plan de marketing asociados al plan

de negocios de Factoring 054.
5.3.1. Objetivos cualitativos

- Desarrollar y consolidar una cartera de clientes prestadores de servicio. El enfoque
sera captar clientes que trabajen con la competencia utilizando el producto de factoring
u otros productos financieros que proporcionen liquidez pero que nunca hayan
utilizado el producto de factoring; y finalmente, clientes que necesiten liquidez pero
gue no tengan acceso al sistema financiero tradicional por barreras de evaluacién

crediticia.

- Implementar una estrategia de comunicacion adecuada del producto factoring
mediante términos sencillos que den a conocer el funcionamiento y los beneficios del
producto. En el mercado aun existe desconocimiento del factoring, motivo por el cual,
la implementacion adecuada de esta estrategia nos permitird tener una mayor cobertura

con nuestros potenciales clientes.
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- Lograr un adecuado posicionamiento en el segmento de mercado MIPYME en la
ciudad de Arequipa.

- Crear y posicionar una marca que represente los beneficios del factoring y nuestra
propuesta de valor diferenciada como empresa basada en la rapidez de desembolso,
flexibilidad de evaluacion y oportunidades de inversion.

- Atraer a diversos inversionistas mediante el crowdfunding, para que logren reconocer

al producto de factoring como una oportunidad de inversion alternativa y rentable.
5.3.2. Objetivos cuantitativos

- Lograr atender a 88 proveedores de servicios en el primer afio que se encuentren en el
segmento de mercado MYPIME Arequipa, de los cuales descuenten facturas por lo
menos 40 empresas (45%). Posteriormente desarrollar un crecimiento anual de modo
que al final de los 5 afios se lleguen a atender 310 empresas, de los cuales 248
descuenten facturas con Factoring 054, llegando asi al 80%.

- Lograr que el 25% de nuestros clientes utilicen el producto de factoring por primera

VEeZ.

- Obtener un 30% de recordacion de marca durante el primer afio de funcionamiento y

un incremento anual del 5%.

- Asegurar un 15% de participacion de mercado en el sector MIPYME Arequipa durante

el primer afio con miras a obtener un 25% a partir del décimo afio de funcionamiento.

- Asegurar un 10% de “Share Of Wallet” (SOW) de los clientes activos de Factoring
054 durante el primer afio con miras a obtener un 25% a partir del sexto afio de

funcionamiento.

- Lograr un fondeo mediante crowdfunding de por lo menos 100 inversionistas en el

primer afio de funcionamiento con un incremento anual del 10%.
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5.4. Segmentacion
5.4.1. Segmentacion del mercado
5.4.1.1. Para clientes proveedores del servicio

Respecto al sector a atender, teniendo en consideracion las entrevistas exhaustivas
realizadas a especialistas, asi como las encuestas a las distintas empresas proveedoras de
servicios, se priorizara el trabajo con empresas del sector mineria y anexos, metalmecénico,

transporte, agroindustria, construccion, comercio/retail, industria y textil.

Para realizar la segmentacion de mercado, se utilizaran tres bases de segmentacion, que a

la larga son las que permitiran definir nuestras estrategias marcando la diferencia:

e Segmentacidn geografica: Al ser un servicio otorgado para empresas, se considera a
todas las empresas del territorio peruano de todos los segmentos econdmicos que

tengan la necesidad de descontar una factura.

e Segmentacién por tamafio de empresa: Las empresas peruanas estan divididas en
gran empresa, mediana empresa, pequefia empresa y microempresa. Esto va a

depender sobre todo de su nivel de ingresos:
o Microempresa: ventas anuales no exceden de 150 UIT.

o Pequefia Empresa: ventas anuales sobrepasan las 150 UIT pero no exceden de
1,700 UIT.

o Mediana Empresa: ventas anuales sobrepasan las 1,700 UIT pero no exceden de
2,300 UIT.

o Gran Empresa: ventas mayores a 2,300 UIT
5.4.1.2. Para clientes inversionistas

Es necesario mencionar que se tendra dos tipos de inversionistas: Inversionistas de

capitales mayores (aprox. desde S/ 100,000.00) e Inversionistas crowdfunding.

Para realizar la segmentacion de mercado, se utilizaran tres bases de segmentacion

diferenciadas que permitan definir las estrategias, las mismas que se detallan a continuacion:
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e Segmentacion por estilos de vida: Segun Arellano Marketing, existen distintos
estilos de vida en el Per(: sofisticados, progresistas, modernas, formalistas,

conservadoras y austeros.

e Segmentacidn geogréfica: existe la posibilidad de Ilamar la atencion de inversionistas

a nivel nacional e internacional.

e Segmentacién demogréfica por edad y niveles de ingreso: para realizar una
inversion adecuada para financiar facturas, los niveles de ingreso deben ser por encima
del promedio, generando excedentes suficientes como para realizar una inversion. Este

nivel de ingreso esta relacionado directamente con la edad.

Estos segmentos cumplen con las caracteristicas minimas que son medibles, accesibles,

sustanciales, diferenciables y aplicables.
5.4.2 Seleccién del mercado meta
5.4.2.1. Evaluacidon de segmentos de mercado
a) Para nuestros clientes proveedores del servicio

Para este trabajo se crearan 4 segmentos de mercado en funcién a las bases de segmentacion

anteriormente mencionadas:

S1: Gran Empresay MIPYMES Per(

S2: Gran Empresa y MIPYMES Arequipa

S3: MIPYMES Per0

S4: MIPYMES Arequipa
I. Volumen y el crecimiento del segmento

Analizando el siguiente cuadro:
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Tabla 5.3. Tamafio de empresa en Arequipay Peru

Peru Arequipa
Gran Empresa | 9,182 0.41% | 302 0.33%
MIPYME 2,211,981 | 99.59% | 90,719 | 99.67%
Total 2,221,163 91,021

Fuente: PRODUCE

Se puede apreciar que, en cuanto a volumen, las MIPYMES tienen casi la totalidad del
mercado; por lo que, si se tiene en cuenta que el negocio es el descuento de facturas, mientras

haya mayor cantidad de facturas descontadas mejorara la rentabilidad del negocio.
Ii. Atractivo estructural del segmento

Para analizar la estructura de los segmentos, se realizara un analisis de las cinco fuerzas de

Porter.
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Tabla 5.4. Segmentos de mercado

S1

S2

S3

S4

Nuevos
competidores

v Mayor cantidad de
empresas de factoring

v Las fintech en el Pert
crecieron 75%

v Mayor cantidad de
empresas de factoring

v Las Fintech en el Per(
crecieron 75%

v Mayor cantidad de
empresas de
factoring centradas
en la gran empresa.

v Las fintech en el
Pert crecieron 75%

v Mayor cantidad de
empresas de
factoring centradas
en la gran empresa.

v Las fintech en el Pert
crecieron 75%

Competidores

v Mas de 50 empresas

Vv Alrededor de 10

v Las cajas no ofrecen

v Las cajas no ofrecen

actuales que hacen factoring empresas que hacen el producto de el producto de
peleando por las factoring  peleando factoring como tal. factoring como tal.
grandes empresas por las  grandes | v Los bancos no se | v Los hancos no se
v Los 4 principales empresas centran mucho en las centran mucho en las
bancos también | v Los 4 principales Mipymes Mipymes
descuentan facturas bancos también
descuentan facturas
Proveedores | v Poder de negacion | v Poder de negacién | v Poder de negacion | v Poder de negacién
medio, proveedor medio, proveedor medio,  proveedor medio, proveedor
tecnolégico, no hay tecnolégico, no hay tecnoldgico, no hay tecnolégico, no hay
mucha competencia mucha competencia mucha competencia mucha competencia
Clientes v Proveedor del | v Proveedor del | v Proveedor del | v Proveedor del
servicio: Alto poder servicio: Alto poder servicio: Poder de servicio: Bajo poder
de negacion por su de negacion por su negacion regular por de negacion.
facil  acceso  al facil acceso al crédito. facilidad geogréafica | « Inversionista: Poder
crédito. v Inversionista. Poder de  accesos al de negociacion
v Inversionista. Poder de negacion medio credito. medio por otras
de negacién medio por otras alternativas | v Inversionista. Poder alternativas de
por otras alternativas de inversion de negacién medio inversion
de inversion por otras alternativas
de inversion
Productos v Los bancos | v Los bancos | v Cajas otorgan | v Cajas otorgan
sustitutos tradicionales tienen tradicionales  tienen créditos de capital de créditos de capital de
politicas de politicas de trabajo a  tasas trabajo a  tasas
evaluacion rigidas. evaluacion rigidas. elevadas. elevadas.
v Financiamientos de | v Financiamientos de | v Empresas paralelas | v Empresas paralelas

capital de trabajo a
tasas bajas
v Diversos
financieros
inversionistas

productos
para

capital de trabajo a
tasas bajas
v Diversos
financieros
inversionistas

productos
para

al sistema financiero
con tasas elevadas
v Diversos productos
financieros para
inversionistas

al sistema financiero
con tasas elevadas.

v Existen fondos de
inversion con
alcance limitado al
mercado de Mypes
de la region sur del
pais.

v Diversos productos
financieros para
inversionistas.

Fuente: Elaboracion Propia.

59




iii. Objetivos y recursos de la empresa

Alineando los objetivos de la empresa y sobre todo analizando los elementos de
diferenciacion propuestos vinculados a la atencidn personalizada de parte de los ejecutivos
comerciales hacia los potenciales clientes, se deberia atender principalmente a empresas
proveedoras de servicio que tengan sede en la region Arequipa. (S4).

b) Para nuestros clientes inversionistas

Segun las bases de segmentacion analizadas anteriormente, existen tantas cantidades de
segmento como cruces posibles de variables entre las mismas bases. El factor decisorio para la

evaluacion del publico objetivo sera los objetivos y recursos de la empresa.

Al analizar los objetivos de la empresa se puede observar que el uso de la plataforma
tecnoldgica podria captar gran cantidad de inversionistas que no necesariamente tengan una

capacidad de inversion alta.
5.4.2.2. Seleccion de segmentos de mercados meta (publico objetivo)
a) Proveedores de Servicio

Principalmente MIPYMES de Arequipa que se encuentran bancarizadas (alrededor de

5,100 empresas). De acuerdo al analisis previo, el segmento a atender es el S4.

Estas empresas deben estar bancarizadas; es decir, deben contar con al menos una cuenta

bancaria para los desembolsos de los descuentos de facturas.

Respecto al sector econémico, se priorizaré el trabajo con empresas del sector mineria y
anexos, metalmecanica, transporte, agroindustria, construccion, comercio/retail, industria y

textil.
b) Inversionistas de capitales mayores (aprox. desde S/ 100,000.00)

Se considera en este apartado a las personas con un estilo de vida “sofisticado”;
principalmente por el hecho que es comdn que posean un nivel de ingresos elevado. Asimismo,
se esta tomando maés en cuenta a aquellos inversionistas mayores de 45 afios, ya que son ellos
los que normalmente han logrado capitalizar mas recursos gracias a su experiencia y son los

gue tendrian los niveles de ingresos mas elevados de la poblacion en promedio. De la misma
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manera, se busca que sean de Arequipa o la region sur del Per, ya que la atencion es mas
personalizada.

c) Inversionistas crowdfunding

También se considera a las personas con un estilo de vida “sofisticado” de todo el Peru; sin
embargo, se ha determinado de manera mas especifica un rango promedio de edades entre 25y
60 afios con niveles de ingresos superiores al promedio. Estas personas suelen estar mas

informadas de, por ejemplo, productos méas complejos y alternativos como el factoring.
5.4.2.3. Estrategias de seleccion de mercado

De acuerdo al analisis previo y a la eleccion del publico objetivo para cada tipo de cliente,
se puede determinar que la estrategia de seleccion de mercado que se utilizara es la de
Marketing concentrado (de nicho); ya que, el segmento objetivo es las MIPYMES de Arequipa
bancarizadas y de los sectores antes mencionados para los proveedores de servicio; y en perfiles
muy especificos para los inversionistas tanto por crowdfunding como para los inversionistas de

capitales mayores.
5.5. Diferenciacién y posicionamiento

Se explica la estrategia de diferenciacion y posicionamiento con el siguiente grafico y

posterior lienzo estratégico comparando la propuesta Factoring 054 con la competencia:

Figura 5.1. Estrategia de Diferenciacion

o, i Fintech
359% Crowdfunding ~I MIPYMES

[ .
FACTORING bancarizadas en

65% Fondo de inversién —_— 878 Arequipa

ﬁ (EN)

Operativa de descuento

Marketing

Integrado en plataforma virtual

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 5.2. Lienzo Estratégico

Tasas Plataforma
virtual

Fuente: Elaboracion propia

El presente lienzo estratégico se realiz6 valuando ciertos factores criticos de éxito (FCE)
mencionados anteriormente, asi como algunos atributos adicionales. De todas las empresas
identificadas como competidores, se resalta principalmente a 5 empresas, las cuales cumplen
competencia perfecta o imperfecta. En un primer grupo, podemos encontrar a Facturedo, Innova
Funding y Finsmart; las cuales utilizan Fintech para atender el producto factoring. Prestamype
también ofrece factoring a través de una plataforma tecnoldgica, asi como otros productos de
lending. Si bien es cierto que Caja Arequipa no trabaja el producto factoring ni tiene una
plataforma tecnoldgica, se enfoca en atender mediante productos tradicionales de lending la

necesidad de liquidez del nicho de mercado al que Factoring 054 apunta: Mipymes en Arequipa.

El andlisis del lienzo estratégico tiene dos objetivos. El primero es identificar cuales son
los estandares minimos de algunos FCE en donde Factoring 054 no pueda diferenciarse de la
competencia. En el gréafico se puede apreciar una linea verde punteada, la cual muestra la
expectativa de performance de Factoring 054. EI cumplimiento de estos estandares conformara

un pilar muy importante en la propuesta de valor de la empresa. Asi se tiene:

- Rapidez de desembolso: El promedio de la industria es de 24 horas. Se puede
apreciar que no todos los competidores lo cumplen, yendo hasta 48 horas. Para
Factoring 054, es de vital importancia cumplir como maximo las 24 horas de
desembolso. Se realizara los mejores esfuerzos por mejorar este tiempo,

garantizando como maximo dicho valor.
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Flexibilidad de evaluacion: Se propone trabajar con “factoring sin recurso”,
hecho que permitird evaluar Unicamente al adquiriente, de esta manera se
alineara Factoring 054 a las empresas competidoras. Este hecho permitira, entre
otras cosas, trabajar por ejemplo con empresas de creacion reciente que
comiencen a trabajar con un adquiriente financieramente sélido y prestigioso.
Se propone incluso realizar un scoring interno para los adquirientes, hecho que
permitira agilizar y flexibilizar mas la evaluacion crediticia.

Seguridad de cobro para inversionistas: Cumplir este atributo es esencial para
el funcionamiento del modelo de negocio. En este punto se evalGan dos aspectos:
es vital gestionar adecuadamente el area de cobranzas, de modo que se encargue
del pago puntual de las facturas, se espera no tener mayor problema en este
aspecto ya que se plantea trabajar con adquirientes de buena reputacion de pago.
Por otro lado, también se necesita considerar la ciberseguridad, explicada
posteriormente; ello con el fin de asegurar la correcta gestion del dinero de los
inversionistas.

Agilidad de Operaciones: Factoring 054 debe cumplir con gestionar la
plataforma virtual de manera intuitiva, de modo que no se le dificulte al cliente,
por ejemplo, el subir documentos relacionados a la operacién de descuento de
facturas. Por otro lado, el area de riesgos y back office, deben también estar
alineadas con este punto, de modo que las operaciones de descuento de facturas
cumplan con tener siempre los documentos minimos requeridos y en el tiempo
adecuado. Este punto estd muy ligado con la rapidez de desembolso.

Tasas: El promedio de tasa mensual de descuento del mercado se encuentra
entre los valores de 1.5% y 2.5%. Las comisiones se encuentran entre los valores
de 0.1% y 1% del total de la factura a descontar. Es natural que cada empresa
maneje rangos distintos de “pricing”. Como Factoring 054 se tiene presente que
las condiciones comerciales deben estar enmarcadas dentro de la banda del
mercado. Se estima cobrar 1.70% a los clientes como tasa de descuento mensual

promedio y una comisién de desembolso de 0.30%.

El segundo objetivo del analisis del lienzo estratégico es identificar posibles “gaps” de
oferta, en los cuales Factoring 054 deberia focalizar su modelo de negocio buscando la
diferenciacion y no entrar en una “guerra de precios” con la competencia. Es asi que se

identifico:
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Planteamiento y ejecucion de marketing: Se identifico que uno los principales
“pain points” del mercado era el desconocimiento de la palabra “factoring”
como tal. Es normal que el empresario arequipefio no utilice algin producto que
no conoce. Se plantea utilizar un claro y correcto plan de comunicacién dentro
de un plan de marketing robusto, esto se explicar a detalle en el punto 5.6.4
dentro del Marketing Mix. La idea es centrar la estrategia de comunicacion
utilizando el término “Adelanto de Facturas” o “Descuento de Facturas™.

Plataforma virtual y Ejecutivos de Negocio: Otro de los puntos a atacar
identificados es la atencién hibrida a las empresas utilizando la plataforma
tecnoldgica y ejecutivos de negocio. EI empresario arequipefio aprecia bastante
poder desarrollar una relacién con una persona que representa a la empresa y
puede, por ejemplo, resolver posibles problemas. Trabajar con ejecutivos de

negocio genera confianza y ayuda a desarrollar el mercado de una mejor manera.

La tarea de diferenciacion y posicionamiento incluye cuatro pasos:

a) ldentificar un conjunto de posibles ventajas competitivas de diferenciacion y

construir una posicion a partir de ellas:

Diferenciacion de productos: Factoring 054 propone tasas competitivas en el
mercado, tanto en el descuento de facturas de los proveedores de las MIPYMES

como en la rentabilidad de las operaciones de los inversionistas.

Diferenciacion de servicios: el tiempo en el proceso general de Factoring es uno
de los puntos clave para este tipo de negocio. Se plantea que los tramites internos
y con los clientes sean lo menos tedioso posible, de manera que se logren

desembolsos en menos de 24 horas.

Diferenciacion de promocién: De acuerdo al estudio de mercado, para las
empresas proveedoras se debera usar un lenguaje sencillo y dindmico que permita
entender las definiciones y los procesos de la operacion de factoring, resaltando

el beneficio del adelanto de facturas.

Diferenciacién de canal: la plataforma a utilizar en todo el procedimiento tendra
como objetivo que éste se desarrolle de la manera mas fluida posible; tanto con el

cliente interno como con el externo.
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b) Elegir las ventajas competitivas correctas

Factoring 054 busca mantener tasas competitivas en el mercado, sin embargo, como ya se
menciono, el enfoque es un servicio diferenciado que busca lograr una ventaja competitiva que

permita tener un posicionamiento en la region Arequipa.

Estrategia pura: Se pretende desarrollar una estrategia de diferenciacion con enfoque en
nicho de mercado, a los cuales normalmente las entidades financieras deciden no atender. Estos
nichos estan compuestos por las MIPYMES en Arequipa, ya que también se pretende una
atencion comercial mas personalizada, en la medida que una gestion logistica alcanzable lo

permita.

c) Seleccionar una estrategia general de posicionamiento.

La propuesta de valor serd desarrollar la estrategia “mas por lo mismo”; es decir que, el
mantener tasas competitivas en el mercado permitira ingresar en un inicio, para posteriormente
agregar valor mediante un procedimiento mas sofisticado y una atencion mas personalizada que

la competencia.
d) Elaboracién de una declaracion de posicionamiento

“Para medianas, pequefias y microempresas que requieran liquidez inmediata para sus
operaciones y sin trdmites complejos, Factoring 054 es el mejor aliado; ya que, cuenta con un
innovador concepto de Fintech mediante una plataforma virtual que permitira hacer un
seguimiento en tiempo real de todo el procedimiento de adelanto de facturas, logrando
diferenciarse por la inmediatez de las operaciones realizadas y un servicio comercial

personalizado a través de los ejecutivos comerciales”.
5.6. Marketing Mix - Estrategias funcionales
5.6.1. Producto

e Producto aumentado: asesoria, garantia, servicio postventa, apoyo para el uso del

producto.

e Producto industrial tipo suministros y servicios: asesoria de negocios, necesita un

contrato.
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e Decisiones sobre productos:
o Atributos del producto o servicio:

- Calidad: Servicio de factoring que otorgue rapido desembolso, alta rentabilidad

y seguimiento instantaneo.

- Caracteristicas del producto: servicio financiero otorgado a traves de una
plataforma tecnoldégica que adelanta liquidez para las empresas descontando
facturas con adquirientes en un plazo promedio de 24 horas 0 menos. El proveedor
deberd pagar una tasa de descuento y una comision de desembolso. El servicio de

descuento de factura esta respaldado por Cavali, que asegura el cobro de la factura.

Por otro lado, el inversionista de crowdfunding deposita dinero a través de la
misma plataforma virtual pudiendo escoger la factura a descontar, recibe una
rentabilidad alta en contraprestacion. Asimismo, existirdn inversionistas de
capitales mayores a quienes se les pagard una rentabilidad superior a la del

promedio del mercado.

- Marca: al ser un Project, la marca alin no existe, pero la propuesta es “Factoring
054”. Se utiliza el nombre genérico del producto y lo acompaiia el coédigo “054”
(prefijo telefénico relacionado a Arequipa) tomando en cuenta el mercado

regional y que los clientes “proveedores” seran inicialmente de esta region.

- Servicios de apoyo a productos: el gran servicio de apoyo a factoring es el uso
de la plataforma tecnoldgica, la cual es la base para el desarrollo del negocio tanto

para los clientes “proveedores” como para los inversionistas.
e Decisiones de linea de producto: se tienen dos lineas diferenciadas de productos:
- Linea 1: servicio de Factoring hacia los proveedores.

- Linea 2: producto financiero para inversionista con extension de dos productos: uno
orientado al crowdfunding y el otro orientado a inversionistas de “fondo de

inversion”.

66



5.6.2. Precio

La estrategia de fijacion de precio utilizada esta basada en la competencia ya que se debe
cobrar un precio que vaya acorde al mercado financiero que atiende a las MIPYMES; y también

basada en el valor que le dan los clientes al producto.

Asimismo, se utilizard una fijacion de precios para penetrar en el mercado ya que el
objetivo es captar a la mayor cantidad de proveedores que deseen descontar facturas y a la
mayor cantidad de inversionistas que deseen probar productos distintos.

Para el producto financiero hacia los inversionistas, se utilizara una estrategia de fijacion
de precio segmentada: un precio (rentabilidad) para los inversionistas crowdfunding y otro

precio para los inversionistas de “fondo de inversion”.
5.6.3. Distribucién y ventas
- Canal de marketing directo ya que no se utilizaran intermediarios.

- Sistema de marketing vertical corporativo ya que Factoring 054 integra toda la
plataforma tecnoldgica para brindar el servicio.

- Laestrategia es de multicanalidad: ya que se llegara a clientes de la siguiente manera:

o A los Inversionistas: a través de correos electronicos, redes sociales y pagina
web.

o A los proveedores: a través de ejecutivos de negocio y pagina web.
Finalmente, todos los canales estaran integrados dentro de la plataforma tecnoldgica.
5.6.4. Estrategia de comunicacion

Del estudio de mercado realizado, y levantando informacién secundaria y generando
informacidén primaria; se pudo determinar que uno de los factores débiles de la industria es la
estrategia de comunicacion de las empresas que trabajan con factoring. Una correcta estrategia

de comunicacion es uno de los pilares neuralgicos del modelo de negocio de “Factoring 054”.

Si se analiza el nicho de mercado “MYPIMES en Arequipa” se puede observar que estad
compuesto por empresas tipicamente regionalistas y conservadoras. Es usual que no utilicen

productos que no conocen y mas aun si no se explica adecuadamente la utilidad de los mismaos.
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Es por ello que la estrategia de comunicacién gira alrededor de la idea de explicar el
término “factoring” como ‘“adelanto de facturas”. Esta definicion del producto ira como
cabecera explicativa en todos los canales de comunicacion: pagina web, redes sociales,

merchandising, branding, videos explicativos, etc.

Si bien es cierto el nombre propuesto para la empresa es “Factoring 054, la estrategia
busca que las empresas del nicho a atender asocien inmediatamente el término “Factoring” a la
marca de la empresa que “adelanta facturas”; de esta manera, se logra instruir a las empresas

del nicho con un lenguaje financiero, pero con utilidad practica.
e Mezcla de promocion

- Publicidad: se realizara publicidad en Facebook, Instagram, LinkedIn y Google

a través de anuncios pagados.

Una de las caracteristicas del nicho de mercado “MIPYMES en Arequipa” es el
uso de videos cortos en donde se explica las bondades de los productos. Factoring

054 utilizara esta herramienta para llegar de una mejor manera a los clientes.

Asimismo, habra participacion en ferias financieras y aquellas vinculadas a los

sectores priorizados. Ejemplo: PERUMIN.

- Promociéon de Ventas: Se propondrd programas de recompensa ligados a

promociones particulares como, por ejemplo:

Cada dolar invertido por parte de los inversionistas crowdfunding, acumulan 1
punto de recompensa. Por cada 10,000 puntos la empresa otorga un bono de
US$100 al inversionista.

- Ventas personales: Este es uno de los pilares de todo el modelo de negocio y esta
vinculado a la fuerza de ventas para captar proveedores que descuenten facturas.
Utilizaran presentaciones genéricas institucionales, asi como merchandising. Es
fundamental el reclutamiento de personal comercial que tenga experiencia
trabajando en el nicho de mercado MIPYMES en Arequipa y sera capacitado
especializdndolo en el producto de factoring. EI mix de experiencia y capacitacion

marcard un valor diferenciado ante la competencia.
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- Relaciones Publicas: Se forjan buenas relaciones a través de las redes sociales y

la p4gina web de la empresa.

- Marketing Directo y digital: se explotara al maximo la interaccion a través de
las redes sociales y mails con los inversionistas utilizando la plataforma

tecnoldgica.

Se utilizara la estrategia de atraccion ya que se invertira una buena cantidad de dinero en

publicidad para atraer a las empresas proveedoras de servicio e inversionistas.
5.7. Plan de Marketing Digital

5.7.1. Objetivos del plan de marketing digital

5.7.1.1 Objetivos Cualitativos

- Utilizar las redes sociales como herramientas de promocién y captacion de nuevos

clientes e inversionistas.
- Generar la mayor cantidad de negocios a través de la pagina web.

- Posicionar a Factoring 054 en redes sociales, principalmente: Facebook, Whatsapp e

Instagram.

- Profundizar la relacion con clientes e inversionistas a través de la plataforma digital,

conociendo aln mas sus necesidades.
5.7.1.2 Objetivos Cuantitativos

- Obtener el 30% de los clientes e inversionistas de Factoring 054 a través de redes

sociales y pagina web.
- Lograr un incremento interanual de descuento de facturas para clientes del 10%.

- Incrementar en un 15% el monto invertido a través de crowdfunding de manera

interanual.

- Aumentar el nivel de interaccion dentro de la plataforma web en un 30% en funcién al

tiempo promedio de exploracion.

- Generar un aumento interanual de 15% en cantidad de registros/creaciones de cuentas.
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5.7.2. Priorizacion de redes sociales

De acuerdo al resultado de las encuestas realizadas explicado en el Capitulo 2, 63 empresas
de las 176 encuestadas; es decir, el 35.8%, mencionan que les gustaria recibir informacion del
mercado financiero por redes sociales. A continuacion, se detalla la preferencia por tipo de red
social: 77% Facebook, 21.3% WhatsApp y 1.64% Instagram. En ese sentido, las empresas ven
por conveniente utilizar principalmente las redes sociales para crear campafias de anuncios
publicitarios con la finalidad de aumentar la cartera de posibles clientes y la tasa de conversion
de los inversionistas de crowdfunding. El objetivo es atraer a la mayor cantidad de este tipo de

inversionistas por esta via tomando en cuenta sus caracteristicas segun estilo de vida.
5.7.3. Estrategias de marketing digital

- Disefar y gestionar una pagina web interactiva: Una parte muy importante de la
plataforma tecnoldgica es la pagina web. Este serd el principal medio en el que las
empresas e inversionistas interactlen en operativa con Factoring 054. Es por ello que
sera necesario que la pagina web tenga las siguientes funcionalidades:

- Para inversionistas:
- Simular inversiones.
- Realizar inversiones con cargo a cuenta o tarjeta de crédito.
- Resolver dudas a través de chatbot.
- Brindar informacion de como funciona Factoring 054.
- Ser el vinculo entre los inversionistas y los gestores de patrimonio.

- Generar confianza a los inversionistas a través de certificaciones “Cavali”,

“Asociacion Fintech Pera” y “SBS”.
- Paraempresas
- Simular costo de descuento de facturas.
- Subir documentos de la empresa.
- Resolver dudas a través de chatbot.

- Brindar informacion de cdmo funciona Factoring 054.
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- Ser el vinculo entre las empresas y los ejecutivos de negocio.

- Generar seguridad a las empresas a través de certificaciones “Cavali”, “Asociacion

Fintech Pertt” y “SBS”.

A continuacion, se presentan algunos vistazos de cémo se verd la pagina web y sus

funcionalidades. Todas las vistas deberan tener el mismo encabezado de pagina web.

Pagina menu principal

“, {Quienes Somos? Adelanto de Facturas Inversionistas Ayuda
FACTORING

Bienvenido a
Factoring 054

Liquidez inmediata
Recibe el adelanto de tu factura
en un plazo maximo de 24 horas

tu socio ideal para obtener
liquidez como empresa y

Rentabilidad atrac:

Invierte de manera fa
con una de las mejor

rentabilidad como accionista
de manera rapida y sencilla

Atencion Personalizada

U Vi
a permanente
SO.

0 AVALI
SUPERINTENDENCIA TeCh ‘
DE BANCA. SEGRIROS Y AF?

L4 {Quienes Somos? Adelanto de Facturas nversionistas Ayuda
FACTORING

sur‘lklgmmm TECh CAVALI \ ‘ @
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FACTORING

iQuienes Somos? Adelanto de Facturas Inversionistas Ayuda

“Somos tu socio ideal
para obtener liquidez como empresa
y rentabilidad como accionista
de manera rapida y sencilla”

Pagina “Adelanto de Facturas” para empresas

A

FACTORING

REGISTRATE
jue i ) erificar tu e presa. Es 100% online
® t ras que firrm ningun pape
SUBE TUS FACTURAS
ibe tus facturas y crea tu primera operacién
ficad nversionista

iRECIBE TU DINERO!

3 Te transferiremos el adelanto de tu factura para
que pueda juir tu e esa. Cuando t
[ ] nte nos pague la factura, te transferirem

Pagina “Inversionistas”

FACTORING

l REGISTRATE Y SUBE TUS DOCUMENTOS
[ ] Es 100% online ter ] ) rma ngun par

a

ELIGE UNA OPERACION

3 {RECIBE TU DINERO MAS TUS GANANCIAS!

transferiremos el monto original m. anancia

4 ° DISFRUTA TU DINERO Y SIGUE RENTABILIZANDO

ndamos buscar ot

a seguir rentabilizando tu dinero con F
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- Desarrollar de manera eficiente el Social Media Marketing, mediante la utilizacion de

diferentes recursos, tales como:

- Content Calendar: con el fin de realizar programaciones de actividades

promocionales, novedades, entre otros.

- Posteos: de diferentes temas de interés del ambito financiero, que aporten

conocimiento adicional tanto para los inversionistas como para los clientes.

- Videos explicativos: videos que den a entender de una manera sencilla y resumida el
proceso, actores, tiempos e implicancias de una operacion de factoring, considerando

los puntos de vista tanto del inversionista como de la empresa.

- Videos tutoriales: Videos que sirvan de soporte al usuario (inversionista y empresa)
para iniciar su proceso de descuento de facturas o inversion a través de la plataforma

digital.

- Desarrollar plan SEM (Search Engine Marketing) y SEO (Search Engine
Optimization), con el fin de que Factoring 054 sea una de las primeras alternativas al
buscar opciones de inversion y adelanto de facturas. Algunas palabras clave con las que
se relacionaria la basqueda serian: factoring, descuento de facturas, inversién, adelanto

de facturas, comision, ganancias a corto plazo, capital de trabajo, entre otras.
5.8. Plan a ejecutar:

Se describe las acciones que seran realizadas en las siguientes etapas (ciclo de vida del

producto):
Prelanzamiento

Es la etapa donde se encuentra actualmente el producto, y donde basicamente se realizan
todos los estudios previos necesarios para entender el mercado y la propuesta de valor en si. Lo

mas factible es realizar diversas pruebas, con el fin de validar las hipotesis planteadas.

Es importante recalcar que este es el momento donde se deberian realizar los cambios mas

trascendentes en cuanto a los principales puntos de partida de la empresa.

El estudio de mercado realizado ha dado un importante feedback. Por un lado, se tienen las
entrevistas a expertos, de donde se ha podido rescatar las principales caracteristicas valoradas

por los potenciales clientes; y por el otro, las encuestas realizadas al nicho de mercado objetivo,
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de donde se ha obtenido informacién muy valiosa, especialmente cuantitativa. En este punto,
se han determinado las preferencias de los clientes en cuanto al producto ofrecido, y se ha

calculado cual seria el mercado real proyectado.

El plan de marketing digital sentara las bases para lograr un buen arranque al momento de
la puesta en marcha del negocio, como se explica en el punto 5.7

Introduccion

Seréa la etapa donde se refleje la mayor inversion en marketing, y donde posiblemente se
puedan ver resultados negativos en cuanto a la utilidad; lo cual inicialmente suele ser normal.
Este el momento adecuado donde el producto debe darse a conocer de la mejor manera y sentar
las bases para un crecimiento estructurado, forjando un conocimiento de la marca. Es muy
importante que los ejecutivos comerciales tengan un rol relevante en dar a conocer la marca de
manera directa con los clientes, ya que marcara la pauta para lograr una diferenciacion aceptable

en el mercado.

Si bien se trata de una etapa que no se contempla aun en este plan de negocio, se daria con
la proyeccion ya planteada en el plan de marketing, reforzando lo realizado en la etapa anterior.
El objetivo finalmente es que la etapa posterior, es decir, el crecimiento, se dé con las mejores
bases.

Crecimiento

La idea de esta etapa es que la planificacion planteada se materialice de la mejor forma
posible, con el fin de alcanzar los objetivos requeridos. En ese sentido, para lograr el
crecimiento y posicionamiento esperado de Factoring 054, es necesario validar que las
estrategias planteadas efectivamente permitan dar a conocer el nivel de diferenciacion que se
tendra con la competencia respecto al servicio de atencion al cliente a través de los ejecutivos
comerciales, el nivel de interaccion de los clientes con la plataforma y los cumplimientos de

tiempo de respuesta.

En este periodo, Factoring 054 ya debe contar un sistema estable y ajustado a la necesidad
de los clientes para que logre una interaccion fluida entre la parte interna y externa del proceso
de descuento de facturas. Asimismo, la propuesta de valor ya deberia tener resultados
significativos que efectivamente refleje en la cantidad de facturas descontadas previstas dentro

del segmento de micro, pequefias y medianas empresas de Arequipa.
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Madurez

Sera cuando el producto experimente su maximo potencial y el volumen de descuento de
facturas alcance su mayor estabilidad. El objetivo es que este periodo abarque el mayor tiempo
posible, teniendo en cuenta que inevitablemente el producto terminara su ciclo de vida en algin
punto; sin embargo, una vez alcanzada esta etapa se buscara una fidelizacion permanente de
parte de los clientes, tanto empresarios como inversionistas. Finalmente, se buscara una
propuesta innovadora que permita mejorar el servicio de manera diferenciada, el alcance del
mismo pensando en regiones del sur o mejorar el acceso a la plataforma a través de aplicativos

moviles.
Relanzamientos

Esta etapa se caracteriza por ser el momento en el que el producto debe reinventarse,
realizando nuevamente estudios previos a un nuevo lanzamiento y aprovechando los pros y los
contras de la coyuntura del momento en el que ocurra. Todo producto eventualmente llega a su

declive, lo cual indefectiblemente se vera reflejado en sus indicadores de desempefio.

Es por este motivo que, teniendo en consideracion la cobertura digital en todos los entornos,
sectores e industrias; se propondra el desarrollo de un aplicativo movil que permita realizar la
operacion de factoring y el seguimiento de la misma, logrando de esta manera brindar mayores

facilidades de acceso a nuestros clientes.
5.8.1. Presupuesto de mercadeo.

Se elabor0 el siguiente presupuesto orientado al marketing, con el objetivo de tener
mapeados todos los costos que estaran involucrados en la gestion de la marca y algunos
procesos adicionales. Cabe resaltar que esta es una cotizacion inicial, dado que una vez que se
inicien operaciones podria haber ciertos ajustes. Se aprecia también la periodicidad del costo e

inversion.
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Tabla 5.5. Presupuesto de mercadeo

Costo unitario
Concepto Periodicidad
us$ S/

Branding S/3,000.00 | inversion inicial
Brandeo de oficina $/10,000.00 | inversion inicial

Papeleria de Marketing S/100.00 mensual

Inversion Publicidad en Redes | 100.00 mensual
Videos larga duracién S/5,000.00 2 veces al afio
Videos cortos $/300.00 4 veces al afio
Merchandising S/2,500.00 3 veces al afio
Participacion en Ferias S/5,000.00 2 veces al afio

Participacion en Perumin S/50,000.00 | 1 vez cada 2 afios

Fuente: Elaboracion Propia.

5.8.2. Métricas de control del plan.

Con el fin de medir los resultados del plan de marketing, se presenta algunos indicadores

de control:

- Costo de adquisicion de cliente: costo total de ventas y marketing (costos fijos y
variables de marketing) comparado con el nimero de nuevos clientes, ambos datos

generados del mismo periodo.

Costes del programa en marketing + sueldos + comisiones + extras + gastos generales

Clientes nuevos en el mismo periodo

- Porcentajes de clientes originados por el plan de marketing: El objetivo de este
indicador es revisar el impacto que genera el equipo de marketing al momento de
generar leads y clientes nuevos. Se calcula dividiendo el nimero de clientes generados
a partir de los leads vinculados a campafias de marketing entre el total de clientes

nuevos en un periodo de tiempo determinado.

Total de clientes a partir de leads de marketing

Total de clientes nuevos

- Retorno de Inversion: Relacionar beneficios por gestion de marketing con la

inversion/gasto en marketing. Este indicador mide la eficiencia.
- Grado de ejecucidn de presupuesto de marketing
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Relacion Costo-Beneficio de videos, campafias y ferias.
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CAPITULO VI: ESTRATEGIAS Y POLITICAS FUNCIONALES

Objetivos:

- Desarrollar las estrategias y politicas funcionales para el presente plan de negocios.
Conclusiones:

- Sedesarrollaron las siguientes estrategias y politicas funcionales: organizacional, recursos

humanos, operaciones, sistemas de informacion y logistica.
6.1. Organizacional:
A continuacion, se presenta el organigrama propuesto para la empresa:

Figura 6.1 Organigrama propuesto

DIRECTORIO

GERENCIA GENERAL

l , l

COMECIAL (OPERACIONES ADMINISTRACION
l . Y l X r ) l‘ Y X Y
EIECUTIVOS GESTORES DE GESTORES DE ASISTENTE ASISTENTEDE
COMERCIALES ‘ FONDO BACK OFFICE RIESGO OFERADORTI ADMINISTRATIVO MARKETING

Fuente: Elaboracion propia.
Asimismo, las politicas organizacionales planteadas son:
e Comerciales
- Politica de trabajo colaborativo y respeto de cartera entre ejecutivos.
- Crecimiento minimo en cartera de clientes del 5%.
- Atencion personalizada al cliente.
e Operaciones

- Busqueda continua de la excelencia a todo nivel de procesos.
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- Constante actualizacion tecnologica de la plataforma.

- Participacion activa en eventos o actividades de promocion comercial.

e Financieras

- Reparticion de dividendos anual siempre y cuando el resultado del periodo sea

positivo.

- Reinversion de utilidades en minimo un 20% del resultado del periodo anterior.

- Pago puntual a inversionistas.

e Recursos Humanos

- Cero discriminaciones, de ningun tipo.

- Formacion profesional y personal de colaboradores.

6.2. Recursos humanos:

6.2.1. Personal clave y su perfil.

Tabla 6.1 Personal clave y su perfil

Personal Clave

Perfil

Gerente General

Administrador/a de Empresas, Ingeniero/a Industrial, Ingeniero/a Comercial o profesional
de carreras afines con experiencia minima de 5 afios. en puestos similares de manejo de
equipos de trabajo en factoring. Colaborador acostumbrado a trabajar en equipo, enfocado

en resultados, trabajar bajo presion, empatico. Amplio dominio de Microsoft Office.

Ejecutivo

Comercial

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de administracion, Ingenieria Industrial, Ingenieria
Comercial o carreras afines con experiencia minima de 2 afios en puestos comerciales
similares, de preferencia en el rubro financiero. Colaborador deberd tener de preferencia
cartera de clientes pre trabajada. Colaborador acostumbrado a trabajar en equipo, enfocado
en resultados, trabajar bajo presion, empatico, resiliente. Amplio dominio de Microsoft
Office.

Gestores de

Fondos

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de Administracion, Ingenieria Industrial, Ingenieria
Comercial o carreras afines con experiencia minima de 2 afios en puestos comerciales

similares, de preferencia manejo de fondos de inversion. Colaborador debera tener de
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preferencia cartera de clientes pre trabajada. Colaborador acostumbrado a trabajar en

equipo, trabajar bajo presion, enfocado en resultados, empatico, resiliente.

Asistente de

Marketing

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de Publicidad, Marketing, Administracion,
Ingenieria Industrial, Ingenieria Comercial o carreras afines con experiencia minima de 2
afios en puestos similares. Experiencia probada en disefio grafico y edicion de videos.
Colaborador acostumbrado a trabajar en equipo, trabajar bajo presion, supervisar y

coordinar con proveedores, empatico, resiliente. Amplio dominio de software de disefio.

Gestor de

Riesgos

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de Administracién, Ingenieria Industrial, Ingenieria
Comercial o carreras afines con experiencia minima de 2 afios en puestos similares de
gestion de riesgos financieros, de preferencia en factoring. Colaborador deberd tener de
preferencia perfil comercial desarrollado. Colaborador acostumbrado a trabajar en equipo,
trabajar bajo presidn, enfocado en resultados, empatico, resiliente, analitico. Amplio

dominio de Microsoft Office.

Back Office

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de Administracién, Ingenieria Industrial, Ingenieria
Comercial o carreras afines con experiencia minima de 2 afios en puestos similares de
soporte. Colaborador acostumbrado a trabajar en equipo, trabajar bajo presion, enfocado en

resultados, empatico, resiliente, manejo amplio de sistemas de informacion.

Operador TI

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de Ingenieria de Sistemas o carreras afines con
experiencia minima de 3 afios en puestos similares. Dominio de lenguaje de programacion,
experiencia en desarrollo de software (de preferencia softwares de manejo financiero, CRM
y Factrack). Manejo amplio de sistemas de informacion. Colaborador acostumbrado a

trabajar en equipo, trabajar bajo presion, empético, resiliente.

Asistente

Administrativo

Egresado/a o Titulado/a de las carreras de Administracion, Ingenieria Industrial, Ingenieria
Comercial o carreras afines con experiencia minima de 2 afios en puestos similares, de
preferencia en el rubro financiero. Colaborador acostumbrado a trabajar en equipo, enfocado
en resultados, trabajar bajo presion, empatico, resiliente. Amplio dominio de Microsoft
Office.

Fuente: Elaboracion Propia.

80




6.2.2. Politicas de reclutamiento e incorporacion.

Garantizar la igualdad de oportunidades para la postulacion y reclutamiento

asegurando los mismos derechos para todos.

Detallar los requisitos y competencias exigidos para cada puesto de manera clara y

precisa.

Actualizar de manera permanente y definir las competencias requeridas al empleado

por parte de la empresa, asi como los objetivos y responsabilidades de cada uno.
Evitar la subcontratacion de cualquier tipo en las diferentes areas de la empresa.

Asegurar el sueldo de manera puntual con los derechos laborales correspondientes

negociados y acordados con el empleado durante el proceso de contratacion.

Promover la difusion de oportunidades de trabajo que se den en la empresa por medios

tradicionales y no tradicionales.

Desarrollar practicas periddicas de motivacion de personal a través de cursos,
capacitaciones y desarrollo de habilidades blandas para un adecuado desenvolvimiento

dentro de la empresa.

Asegurar un proceso de induccion para el personal nuevo o ante la rotacion de nuevos
puestos con el fin de dar a conocer las responsabilidades, objetivos y aspectos

generales del puesto.

Implementar de manera previa un proceso de reclutamiento interno que permita dar la
oportunidad a colaboradores de la empresa que estén interesados en el puesto siempre

y cuando cumplan con el perfil y requerimientos exigidos.

6.2.3. Politicas remunerativas y de linea de carrera.

Se tendran las siguientes politicas laborales:

Todo colaborador ingresante, percibird la remuneracion minima de su respectiva

categoria.

Dentro de los tres primeros meses de prueba de cada colaborador, se estableceran los
objetivos anuales de cumplimiento, los cuales deben ser pertinentes, reales y medibles.

Se realizaran dos evaluaciones al afo, en una escala de calificacion del 0 al 100 cada
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una. Al final del afio se realizara un promedio ponderado: evaluacién del primer

semestre * 0.4 + evaluacién del segundo semestre * 0.6

- Si el promedio alcanza un puntaje entre 90 y 100, se evaluar4 un aumento en la
remuneracion del colaborador, que ir4 entre el 5% y el 15%. En ningun caso se

excedera la remuneracion maxima de su categoria salarial respectiva.

- Del mismo modo, si se alcanza un puntaje entre 85y 100, se podria evaluar un ascenso,

siempre que haya disponibilidad de vacante.

- Si se obtiene un puntaje de 75 o menor el colaborador seré sujeto a evaluacion para

mantenerse en el puesto.

- Lacategoria salarial se determinara de acuerdo con el puesto del colaborador, teniendo

en cada una remuneracion minima y maxima. A continuacion, se muestra el detalle:

Tabla 6.2. Categorizacion salarial

CATEGORIA PUESTOS REMUNERACION REMUNERACION
SALARIAL COMPRENDIDOS MINIMA S/ MAXIMA S/
I Gerente General 9,000 12,000
I Ejecutivo Comercial 4,500 9,000
1l Gestor de Fondos 8,000 11,000
v Operador Tl 2,800 5,000

Gestor de Riesgos

\V Backoffice, Asistente de 2,500 3,000
Marketing, Asistente

Administrativo

Fuente: Elaboracion Propia
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6.3. Operaciones
6.3.1. Localizacion y Layout de oficina.
e Localizacién de la oficina

Se aplicara el método de localizacion de planta por factores. Es necesario mencionar
que, por el modelo de negocio planteado, se aplicard el método de localizacion de una
oficina administrativa para la atencion de clientes. Para ello, se adjunta en primera

instancia la determinacion de los factores de evaluacion:

Tabla 6.3. Determinacion de Factores de Evaluacion

Factores de evaluacion % | Peso Relativo| % Ponderacion

Costo de alquiler 20% 20%
Estacionamiento para clientes 8 18.18% 14.55%
Ubicacion céntrica 9 20.45% 16.36%
Vias de acceso 8 18.18% 14.55%

80%

Seguridad 7 15.91% 12.73%
Modernidad de instalaciones 6 13.64% 10.91%
Area 6ptima 6 13.64% | 10.91%

Fuente: Elaboracion Propia.

A continuacion, se presenta el siguiente cuadro con las opciones a evaluar:
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Tabla 6.4. Opciones de Localizacion de Oficina

Opciones Detalle

Opciodn 1 | Oficina en Edificio Vucetich
Opcién 2 | Oficina en Edificio Nasya |
Opcidn 3 | Oficina en Edificio Nasya Il
Opcién 4 | Centro Financiero Cayma
Opcién 5 City Center Arequipa

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 6.2. Ubicacién
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A continuacion, se determina la mejor localizacion posible:

Tabla 6.5. Calificacién y ponderacion de opciones de ubicacion

CALIFICACION Y PONDERACION DE OPCIONES DE UBICACION

Opciodn 1: Oficina en Opcion 2: Oficina en Opcion 3: Oficina en Opciodn 4: Centro Opcion 5: City Center
Ponderacion Factores de Edificio Vucetich Edificio Nasya I Edificio Nasya Il Financiero Cayma Arequipa
evaluacion
Calificacion Puntaje | Calificacion | Puntaje | Calificacion Puntaje | Calificacion | Puntaje | Calificacion | Puntaje
20% Costo de alquiler 7 1.40 10 2.00 10 2.00 6 1.20 5 1.00

Estacionamiento

15% para clientes 8 1.16 5 0.73 5 0.73 7 1.02 10 1.45
Ubicacion

16% céntrica 6 0.98 10 1.64 9 1.47 8 1.31 5 0.82

15% Vias de acceso 8 1.16 10 1.45 10 1.45 10 1.45 6 0.87

13% Seguridad 4 0.51 8 1.02 8 1.02 8 1.02 10 1.27

Modernidad de

11% instalaciones 8 0.87 6 0.65 7 0.76 5 0.55 10 1.09
11% Area optima 7 0.76 7 0.76 7 0.76 8 0.87 10 1.09
6.85 8.25 8.20 7.42 7.60

Fuente: Elaboracion propia.
85




Del analisis anterior, se concluye que la mejor opcion para localizar nuestra oficina

administrativa y de atencion al publico se encuentra en el edificio Nasya I.

Layout de Oficina

A continuacién, se presenta una propuesta inicial del layout de la oficina. Esta
podré estar sujeto a modificaciones.

Figura 6.3. Layout de oficina propuesto
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6.3.2. Flujo de operaciones.
Se presenta el flujo del proceso de factoring:

Figura 6.4. Primera parte flujo del proceso de factoring
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Figura 6.5. Segunda parte flujo del proceso de factoring
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Descripcion del proceso de Factoring

1.

10.

El area comercial se encarga de captar el cliente.

Posteriormente el &rea comercial solicita los documentos minimos de evaluacion

al cliente: ultimas dos declaraciones juradas de renta y factura a descontar.

El area comercial evalla los documentos presentados por el cliente segln las

politicas de riesgo de la empresa.

Si el cliente cumple con las condiciones, el area comercial debe hacer la
propuesta formal a riesgos; en caso no cumpla, el area comercial debera buscar

otro cliente.

El area de riesgos evalla si el cliente cumple con las condiciones; de ser el caso,
el area comercial emite una carta de aprobacion al proveedor; si no cumple las

condiciones el area comercial debera buscar otro cliente.

Luego de la gestion de la carta de presentacion, el area comercial debe solicitar
al cliente los documentos para el desembolso: copia de la factura y sustentos de
la factura.

Seguidamente el area comercial presenta los documentos de desembolso al area
de operaciones.

El area de operaciones revisa los documentos, de estar conformes se procede con
la notificacion al adquiriente mediante carta de presentacion, la misma que
contiene informacion de la factura a pagar; si no es conforme, el area de
operaciones deberd coordinar con el &area comercial para rectificar los

documentos.

A continuacion, el area de operaciones ingresa la factura a CAVALI a través del
portal FACTRACK.

El adquiriente tiene un plazo de 08 dias para aprobar la factura en CAVALLI; en
caso de rechazo, el area comercial debe coordinar con el proveedor para
presentar documentos correctos; en caso de no ser rechazada, el area de
operaciones emite una carta de confirmaciéon al adquiriente con los datos

definitivos de la factura a descontar.
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11.

12.

13.

14.

15.

Luego de la carta de confirmacion, el area de operaciones desembolsa el 95% de
la factura. EI 5% restante se utiliza como garantia de pago puntual.

Al vencimiento de la factura el area de operaciones se debe encargar de

monitorear el cobro de la factura.

Si el adquiriente paga puntual la factura, el area de operaciones debe descargar
lamisma de FACTRACK-CAVALLI; en caso que el adquiriente no pague puntual
la factura, el &rea de operaciones debe protestar la facturay coordinar con el &rea

comercial la gestion correcta de pago de factura.

Después de descargar la factura en CAVALLI, el area de operaciones se encarga

de emitir la liquidacion respectiva.

El proceso termina cuando el area de operaciones genera la factura

correspondiente.

6.4. Sistemas de informacion:

La arquitectura bésica de todo sistema de informacion consiste en cuatro partes:

usuario, front, back y base de datos.

A

Usuario

Figura 6.6 Arquitectura de sistema de informacion
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Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.1 Usuario:

Es el individuo que utiliza el sistema en su conjunto. Este puede ser un agente interno

(colaborador de Factoring 054) o externo (inversionista 0 MIPYME en Arequipa).

90



6.4.2 Front:

Corresponde a la interfaz que tendra la relacion directa con el usuario. En este punto,
se requiere un servidor web (frontend), un dominio web y un software. Dado que este
modelo de negocio se basa casi de manera integral en una plataforma, se optaré por contar
con un Certificado de Seguridad SSL, que brindar4 mayor confianza a los usuarios al
momento de navegar por la web y realizar transacciones en linea. Es necesario considerar
el desarrollo de la plataforma web en esta parte, lo cual incluye: pagina web, médulo
operativo, modulo workflow y cobranzas, vinculacion con redes sociales y modulo CRM

para inversionistas y clientes.
6.4.3 Back:

Consiste basicamente en el Servidor Api Rest (Backend) y el software
correspondiente. Se contard con las mismas caracteristicas del servidor utilizado en el

Frontend, de manera que el flujo de informacion funcione de la mejor manera.
6.4.4 Base de datos:

Al igual que el front y el back, requiere de un servidor que soporte las caracteristicas
del negocio, ademas de un software especializado.

Factoring 054 optara por realizar un pago mensual en los tres servidores mencionados
(front, back y base de datos) a un proveedor dedicado a este servicio, de manera que estos
siempre se encuentren operativos. Tanto para el servidor front como para el back, se
utilizaran aplicaciones libres (sin costo), pero para la base de datos si se utilizara un motor

adecuado, por el cual se paga una licencia por Unica vez.

Ademas, se optara por tercerizar un soporte técnico especializado, que abarcara
algunas caracteristicas importantes, como la solucién inmediata de cualquier caida de
sistema, monitoreo de aplicaciones, deteccion y eliminacion de software malicioso,

respaldo de informacidn, configuracion de red, entre otros.

El soporte técnico especializado también abarcara la ciberseguridad que se requiere.
En realidad, esto ocurre con cualquier plataforma digital, a fin de que no tenga problemas
en su funcionamiento. Como se menciono anteriormente, la seguridad arranca con el SSL,
que es una tecnologia estandarizada que permite cifrar el trafico de datos entre un
navegador web y un sitio web (o entre dos servidores web), protegiendo asi la conexion.

Lo mencionado anteriormente tiene como base las normas internacionales NIST,
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especificamente hablando de ciberseguridad, donde se plantean estandares, guias y

buenas préacticas para el desarrollo de tecnologia.

En el Capitulo 7 se desarrollaran los costos, inversion y periodicidad asociados a la

plataforma tecnoldgica.
6.5. Logistica:
6.5.1. Politicas de compra.

Para los pocos proveedores que Factoring 054 manejara, se planteara las siguientes

politicas de compra:

e La empresa pagara a sus proveedores a 90 dias, flujo calzado con los dias

promedio de pago de los proveedores de servicios (88 dias en total).

e Se cotizara al menos dos presupuestos de proveedores diferentes para cualquier

requerimiento.
6.5.2. Caracterizacion de la cadena de abastecimiento

6.5.2.1 Actores

Proveedores de servicios basicos (luz, agua, internet).
- Proveedor de plataforma tecnolégica.

- Proveedor de computadoras y hardware en general.
- Servicio técnico.

- Proveedor de oficina (alquiler).

- Proveedor de mobiliario.

- Suministradores del servicio.

- Adquirientes

- Inversionistas.

- Cavali.

- Factoring 054.

- Bancos
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6.5.2.2 Elementos

a) Producto:

Servicio: Descuento de facturas.

Caracteristicas

Se hace una evaluacion financiera previa de la factibilidad del descuento.
Cantidad de dinero acorde al monto de la factura.

Se descuenta el 95% del valor de la factura en promedio.

Se cobra una comision por el importe descontado.

Se cobra también una tasa de interés mensual por el monto descontado.

El plazo de descuento va asociado con el plazo de la factura (varia entre
30 a 180 dias).

Existe un proceso de inscripcion de la factura en CAVALI para el

descuento.

El descuento de las facturas se hace por la plataforma tecnoldgica

utilizando cuentas bancarias ligadas.

La cobranza de la factura esta a cargo de Factoring 054 en combinacion
con CAVALLI.

Rentabilidad para los accionistas.
Caracteristicas

e La forma de tratar con los inversionistas es mediante crowdfunding

(usando la plataforma tecnoldgica) y levantamiento de fondos de

inversion “one-to-one”.

e Se paga una rentabilidad a los accionistas segun la modalidad del fondo,

importe del fondo, tipo de factura a financiar y plazo de factura a

financiar.

6.5.2.3 Flujo de Dinero

La propuesta de pago a proveedores por parte de Factoring 054:
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e Pagos recurrentes:
o  Pagos a 30 dias:
- Proveedores de servicios basicos (luz, agua, internet).
- Proveedor de oficina (alquiler)
o  Pagos a 90 dias:
- Proveedor de plataforma tecnoldgica.
- Servicio técnico.
e  Pagos Unicos:
- Pagos hasta los 90 dias
- Proveedor de mobiliario.
e  Pagos estructurados segiin cronograma:
- Proveedor de computadoras y hardware en general.

La forma de cobrar de Factoring 054 va a depender del plazo de las
facturas.

Factoring 054 es la empresa intermediaria que maneja el flujo de dinero

que implica a los inversionistas y a los suministradores de servicios.
1. Factoring 054 capta el exceso de liquidez de los inversionistas.

2. El suministrador del servicio tiene facturas pendientes de cobro y
utiliza a Factoring 054 para que le adelante dicho importe con un
porcentaje descontado. Factoring 054 utiliza el dinero de los

inversionistas para este fin.
3. A cambio el suministrador paga una tasa mensual de descuento.

4. A cambio Factoring 054 le paga un porcentaje de rentabilidad al

inversionista.
6.5.2.4 Informacion (oferta y demanda)

a) Demanda
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A continuacion, se presenta informacion detallada en el Capitulo 2:

Segun PRODUCE, en el afio 2018 en Peru existian 2,211,163 MIPYMES,
de las cuales, para el afio 2019, 90,719 se encuentran ubicadas en la ciudad
de Arequipa. Unicamente el 5.7% de las empresas en Per( estan
bancarizadas (activas en el sistema financiero). Si se aplica este porcentaje
promedio a las MIPYMES en Arequipa, se obtienen 5,171 MIPYMES
bancarizadas, lo cual demuestra un potencial bastante importante de

empresas por atender.

El tamafio de mercado de descuento de facturas actual en Pert es de 13 mil

millones de soles en 714,905 facturas descontadas.

En Arequipa se descontaron 14,522 facturas valorizadas en un total de S/.
327,229,344; siendo la regién con mayor participacion de descuento de

facturas a nivel nacional (2.95%) después de Lima y Callao

b) Oferta:

A nivel nacional existen alrededor de 95 instituciones que descuentan
facturas, dentro de las cuales destacan 9 que son bancos, 35 corresponden
a factoring no reguladas, 7 SAFI (Sociedad Administradora de Fondos de
Inversion), 7 SAB (Sociedad Agente de Bolsa), 1 empresa de factoring

regulada y 3 clasificadas como otros.

En Arequipa existen 8 empresas dedicadas exclusivamente al Factoring
(FT Capital, N1 Factoring, Global Factoring, Blanco Safi, Euro Capital,
Factoring Total, Mavila&EImkis y Grupo Corill) y bancos que también
hacen factoring (BCP, BBVA, Scotiabank e Interbank).

6.5.3. Analisis GAP - Modelo SCOR

A continuacion, se presenta el diagrama radial para cada proceso de la cadena de

suministro: planeamiento, abastecimiento, operacion, distribucién y logistica inversa.
Asimismo, se identifican 5 actividades de cada proceso de la cadena, las mismas que
fueron evaluadas en funcion a variables asignadas para cada una de ellas. Finalmente, se
estima un puntaje a cada variable bajo un escenario inicial probable y se compara con un

escenario optimo deseado, utilizando la herramienta de diagrama radial.
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Figura 6.7 Diagrama Radial de Planeamiento

Analisis GAP Gestion de Planeamiento

==@=(ptimo ==@=Escenario inicial

1. Integracién de la
Cadena
5

2. Planificacién de la

5. Control y Medicién Demanda

4. Gestion del . Seguimiento dela
Abastecimiento Demanda

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 6.8 Diagrama Radial de Abastecimiento

Analisis GAP Gestion de Abastecimiento

=@=(ptimo  ==@=Escenario inicial

1. Gestién de
Proveedores

5. Control/evaluacion de

abastecimiento 2. Cotizacion / Seleccién

4. Contratacion

) . . Negociacién
Ejecucion

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 6.9 Diagrama Radial de Distribucion

Analisis GAP Gestion de Distribucion

«=@==(ptimo  ==@==Escenario inicial

1. Desembolso

2. Celebracion de
contrato marco

5. Registro y revision
de documentacién de

operacion factoring
4. Gestién de i
L 3. Gestién Cobranza
remuneracion a .
. - con adquiriente
inversionistas

Fuente: Elaboracién Propia.

Figura 6.10 Diagrama Radial de Operacion

Analisis GAP Gestion de Operacion

=@==(ptimo === Escenario inicial

1. Administracién de

la Operacién
5
4
5. Gestion de
Informacién
(Informatica, 2. Analisis del Riesgo
Documentacion y
Fisica)

&3. Aprobacidn del
Deal

4. Gestion de Facturas®

Fuente: Elaboracion Propia.
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Figura 6.11 Diagrama Radial de Logistica Inversa

Analisis GAP Gestion de Logistica Inversa

==@==()ptimo  ==@==Escenario inicial

1. Procedimiento de la
Logistica Inversa
5

5. Logistica Inversa con

Proveedores 2. Estructura disponible

&3 Gestion documentada
de logisticas inversa

4. Trazabilidad®

Fuente: Elaboracién Propia.
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CAPITULO VII: EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA DEL
PROYECTO

Objetivos:
- Determinar la viabilidad econémica y financiera del presente plan de negocios.

Conclusiones:

- Se determind que el proyecto es viable y rentable. Asi se tiene: VANE de S/
2,120,522.00, TIRE de 62.25%, VANF de S/ 2,009,133.34, TIRF 66.06% y un periodo

de recuperacion de 4 afos.
7.1. Estructura de Ingresos

A continuacion, se presenta un cuadro de demanda que define la cantidad de
empresas a atender. Para efectos del presente plan de negocios, la restriccion principal a
considerar para determinar la cantidad de empresas a atender sera el nimero de ejecutivos
y la cantidad de empresas que éstos puedan gestionar. Posteriormente se presentara en el

flujo la cantidad de estos ejecutivos, que inicialmente son 4.

Tabla 7.1 Cuadro de demanda

Demanda Detalle Cantidad
Demanda ] . ]
] Cantidad de MIPYMES en la region Arequipa 90,719
Potencial
Demanda ) ) )
) ) Cantidad de Empresas MIPYMES Bancarizadas en Arequipa 5,171
Disponible
% MIPYMES que adelantarian Facturas (Encuesta) 50.30%
Demanda Cantidad MIPYMES bancarizadas que adelantarian Facturas 2 601
Efectiva en Arequipa '
Demanda o o )
o 13.5% de la Demanda Objetivo (restriccion de capacidad) 350
Objetivo

Fuente: Elaboracion Propia.

Seguidamente, se expone la l6gica del célculo para hallar la cantidad de facturas

descontadas en el afio por una empresa.
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Tabla 7.2 Célculo de cantidad de facturas descontadas

Informacion Cantidad de facturas descontadas

Promedio de facturacion de empresas encuestadas

S/3,122,395.00

Ticket promedio de la factura descontada (CAVALI)

$/10,000.00

(facturas/empresa)

Cantidad de facturas descontadas en el afio en promedio

312

Fuente: Elaboracion Propia.

El modelo contempla 3 escenarios: optimista, esperado y pesimista. Los supuestos

utilizados en cada uno de ellos son los siguientes:

Tabla 7.3 Propuesta de escenarios

Supuestos para Escenarios Optimista | Esperado | Pesimista
Condiciones Comerciales
Tasa Promedio mensual a cobrar 1.75% 1.70% 1.60%
Tasa Promedio anual a cobrar 21.00% 20.40% 19.20%
Comision de descuento por factura a cobrar 0.35% 0.30% 0.25%
Gestion de empresas clientes
Empresas / Ejecutivo 25 22 20
Gestion de cartera de ejecutivos
% inicial de empresas que descuentan facturas al mes en
promedio 47% 45% 42%
% de incremento anual de empresas que descuentan facturas 12% 10% 8%
% objetivo de empresas que descuentan facturas 83% 80% 78%
% inicial de facturas a descontar por Factoring 054 (SOW) 12% 10% 10%
% Incremento SOW 3% 3% 3%
% Objetivo SOW 27% 25% 22%

Fuente: Elaboracion Propia.
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Se presenta los flujos de ingresos de los 3 escenarios considerando la informacion expuesta anteriormente.

Tabla 7.4. Escenario esperado

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Cantidad de Ejecutivos 4 6 6 7 7 8 8 9 9 10
Empresas / Ejecutivo 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31
Cantidad de Empresas Objetivo 88 138 144 175 182 216 224 261 270 310
% de Empresas que descuentan facturas al mes en promedio 45% 55% 65% 75% 80% 80% 80% 80% 80% 80%
Cantidad de Empresas que descuentan facturas al mes en promedio 40 76 94 131 146 173 179 209 216 248
Cantidad de Facturas Descontadas al mes en promedio por empresa 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
% de facturas descontadas de clientes en promedio (SOW) 10% 13% 16% 19% 22% 25% 25% 25% 25% 25%
Cantidad de Facturas Descontadas al mes en promedio por FO54 por
3 3 4 5 6 7 7 7 7 7
empresa
Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al mes 120 228 376 655 876 1,211 1,253 1,463 1,512 1,736
Cantidad de Facturas Descontadas al afio en promedio por FO54 por
36 36 48 60 72 84 84 84 84 84
empresa
Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al afio 1,440 2,736 4,512 7,860 10,512 14,532 15,036 17,556 18,144 20,832
Monto total descontado por FO54 al afio ‘ S/14,400,000.00 ‘ $/27,360,000.00 ‘ $/45,120,000.00 ‘ 5/78,600,000.00 ‘ S/105,120,000.00 ‘ S/145,320,000.00 ‘ $/150,360,000.00 | $/175,560,000.00 | $/181,440,000.00 | $/208,320,000.00
Ingresos por tasa de descuento (a) ‘ $/2,937,600.00 ‘ 5/5,581,440.00 ‘ $/9,204,480.00 ‘ $/16,034,400.00 ‘ S/21,444,480.00 ‘ $/29,645,280.00 ‘ $/30,673,440.00 | $/35,814,240.00 | $/37,013,760.00 | S/42,497,280.00
Ingresos por comisién de descuento (b) ‘ $/43,200.00 ‘ 5/82,080.00 ‘ $/135,360.00 ‘ $/235,800.00 ‘ $/315,360.00 ‘ $/435,960.00 ‘ $/451,080.00 ‘ $/526,680.00 ‘ $/544,320.00 | $/624,960.00
Ingresos Totales (a + b) ‘ /2,980,800.00 ‘ $/5,663,520.00 ‘ $/9,339,840.00 ‘ $/16,270,200.00 ‘ $/21,759,840.00 ‘ $/30,081,240.00 ‘ $/31,124,520.00 ’ $/36,340,920.00 ’ $/37,558,080.00 | $/43,122,240.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 7.5. Escenario Optimista

Afi0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ejecutivos 4 6 6 7 7 8 8 9 9 10
Empresas / Ejecutivo 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34
Cantidad de Empresas Potenciales 100 156 162 196 203 240 248 288 297 340
% de Empresas que descuentan facturas al mes en promedio 47% 59% 71% 83% 83% 83% 83% 83% 83% 83%
Cantidad de Empresas que descuentan facturas al mes en
_ 47 92 115 163 168 199 206 239 247 282
promedio
Cantidad de Facturas Descontadas al mes en promedio por
26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
empresa
% de facturas descontadas de clientes en promedio (SOW) 12% 15% 18% 21% 24% 27% 2% 27% 27% 27%
Cantidad de Facturas Descontadas al mes en promedio por
3 4 5 5 6 7 7 7 7 7
FO54
Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al mes 141 368 575 815 1,008 1,393 1,442 1,673 1,729 1,974
Cantidad de Facturas Descontadas al afio en promedio por
36 48 60 60 72 84 84 84 84 84
FO54
Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al afio 1,692 4,416 6,900 9,780 12,096 16,716 17,304 20,076 20,748 23,688
Monto total descontado por FO54 al afio l $/16,920,000.00 ‘ $/44,160,000.00 ‘ $/69,000,000.00 ‘ $/97,800,000.00 ‘ $/120,960,000.00 ‘ $/167,160,000.00 ‘ $/173,040,000.00 | $/200,760,000.00 | $/207,480,000.00 | $/236,880,000.00
Ingresos por tasa de descuento (a) l $/3,553,200.00 ‘ $/9,273,600.00 ‘ $/14,490,000.00 ‘ $/20,538,000.00 ‘ $/25,401,600.00 ‘ $/35,103,600.00 ‘ $/36,338,400.00 | $/42,159,600.00 | $/43,570,800.00 | $/49,744,800.00
Ingresos por comisién de descuento (b) ‘ 5/59,220.00 ‘ S/154,560.00 ‘ $/241,500.00 ‘ $/342,300.00 ‘ $/423,360.00 ‘ $/585,060.00 ‘ $/605,640.00 ‘ $/702,660.00 ‘ $/726,180.00 ‘ 5/829,080.00
Ingresos Totales (a + b) $/50,573,880.00

‘ $/3,612,420.00 ‘ $/9,428,160.00 ‘5/14,731,500.00 ‘ 3/20,880,300.00‘ $/25,824,960.00 ‘ $/35,688,660.00 ‘ $/36,944,040.00 ‘ $/42,862,260.00 ‘ $/44,296,980.00 ‘

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 7.6. Escenario Pesimista

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ejecutivos 4 6 6 7 7 8 8 9 9 10
Empresas / Ejecutivo 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29
Cantidad de Empresas Potenciales 80 126 132 161 168 200 208 243 252 290
% de Empresas que descuentan facturas al mes en promedio 42% 50% 58% 66% 74% 78% 78% 78% 78% 78%
Cantidad de Empresas que descuentan facturas al mes en
_ 34 63 77 106 124 156 162 190 197 226
promedio
Cantidad de Facturas Descontadas al mes en promedio por
26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
empresa
% de facturas descontadas de clientes en promedio (SOW) 10% 13% 16% 19% 22% 22% 22% 22% 22% 22%
Cantidad de Facturas Descontadas al mes en promedio por F054 3 3 4 5 6 6 6 6 6 6
Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al mes 102 189 308 530 744 936 972 1,140 1,182 1,356
Cantidad de Facturas Descontadas al afio en promedio por F054 36 36 48 60 72 72 72 72 72 72
Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al afio 1,224 2,268 3,696 6,360 8,928 11,232 11,664 13,680 14,184 16,272
Monto total descontado por FO54 al afio l $/12,240,000.00 ‘ $/22,680,000.00 ‘ $/36,960,000.00 ‘ $/63,600,000.00 ‘ $/89,280,000.00 ‘ $/112,320,000.00 ‘ $/116,640,000.00 | $/136,800,000.00 ‘ $/141,840,000.00 ‘ $/162,720,000.00
Ingresos por tasa de descuento (a) l $/2,350,080.00 ‘ S/4,354,560.00 ‘ $/7,096,320.00 ‘ $/12,211,200.00 ‘ S/17,141,760.00 ‘ $/21,565,440.00 ‘ $/22,394,880.00 | $/26,265,600.00 ‘ $/27,233,280.00 ‘ S/31,242,240.00
Ingresos por comisién de descuento (b) ‘ $/30,600.00 ‘ $/56,700.00 ‘ $/92,400.00 ‘ $/159,000.00 ‘ $/223,200.00 ‘ $/280,800.00 ‘ $/291,600.00 ‘ $/342,000.00 ‘ $/354,600.00 ‘ $/406,800.00
S/31,649,040.00

Ingresos Totales (a + b)

‘ S/2,380,680.00 ‘ S/4,411,260.00 ‘ S/7,188,720.00 ‘5/12,370,200.00 ‘ S/l7,364,960.00‘ 5121,846,240.00 ‘ 5/122,686,480.00 ‘ 5126,607,600.00 ‘ S/27,587,880.00 ‘

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se aprecia, aun en el escenario optimista, en el afio 10 se alcanza a atender 290

empresas. Este nimero esta incluido dentro de la demanda efectiva (2,601 empresas).

Estructura de Inversionistas

Del analisis anterior, se sabe que cada factura en promedio es por S/10,000.00, es asi
que se puede determinar la cantidad de facturas a descontar en un periodo determinado
utilizando toda la informacion anteriormente presentada. Por ejemplo, tomando en cuenta
el escenario esperado, se estima que el primer afio se descuenten 1,440 facturas, lo que
representa S/14,400,000.00.

Se sabe que uno de los principales pilares del presente modelo de negocio es el
fondeo a través de crowdfunding y gestion de fondos de inversion. De hecho, tomando
como referencia otras empresas del sector, se estima que el fondeo provendria
aproximadamente en un 35% del crowfunding y 65% de la gestion del fondo de inversion.

Adicionalmente, es necesario mencionar gque se estima que la inversion promedio de
cada inversionista crowdfunding es de S/ 5,000.00 y utilizaria su inversion cuatro veces
en el mismo afio; es decir, cobra el monto invertido en facturas y lo vuelve a invertir. Del
lado de los inversionistas de mayor importe destinados a la gestion patrimonial a través
de fondo de inversiones, se estima que el ticket promedio de su inversién seria de S/
500,000.00 y que daria vuelta a su dinero al menos dos veces en el afio.

Si se lleva este analisis a la cantidad de inversionistas necesarios por cada tipo de

inversion, se tendria lo siguiente:

Afo 1

- Dinero necesario para descontar facturas: S/ 14,400,000.00.

- Cantidad de dinero obtenido por crowdfunding: S/5,040,000.00 obtenido de 252
inversionistas.

- Cantidad de dinero obtenido por gestién de fondo de inversiones: S/9,360,000.00

obtenido de 10 inversionistas.

Afo 10

- Dinero necesario para descontar facturas: S/ 208,320,000.00.

- Cantidad de dinero obtenido por crowdfunding: S/72,912,000.00 obtenido de
3,646 inversionistas.

- Cantidad de dinero obtenido por gestion de fondo de inversiones:
S/135,408,000.00 obtenido de 136 inversionistas.
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La competencia actualmente tiene la siguiente gestion:
- Para crowdfundig maneja en promedio 2,500 inversionistas.
- Para fondo de inversiones se maneja, entre cuatro gestores, un total de S/
728,000,000.00.

Con esto se demuestra que las proyecciones son alcanzables desde el afio 1.

Del lado de los inversionistas, la idea es que luego de cerrar el negocio con la
empresa proveedora del servicio, se suba la factura a la plataforma tecnolégica. Luego,
los inversionistas crowdfunding mostraran su interés ofertando su inversion para cubrir
el monto de la inversion. Lo usual es que se cubra con el mismo dinero de este tipo de
inversionistas. No obstante, en caso se necesite mayor cantidad de dinero se cubrira con
el dinero gestionado del fondo de inversiones. Con el fin de gestionar la cobertura de
manera adecuada, se gestionara un planeamiento adecuado de modo que se llegue a cubrir
todas las facturas por descontar logrando un balance adecuando entre el crowdfunding y

gestion de fondo de inversiones.

7.2. Estructura de Costos
7.2.1. Costos Directos

7.2.1.1. Costo de Fondos

El costo de fondos es el equivalente a la rentabilidad exigida por inversionistas. Para
efectos del presente modelo y su simplificacién, se considera:

- Una rentabilidad promedio tanto para los inversionistas a través de fondo de

inversion como para los atraidos por crowdfunding.

- Una rentabilidad promedio independiente de la moneda, ya sea soles o dolares.
Costo de fondos: 16.00%

7.2.1.2. Planilla

Para el analisis del costo de planillas se considera algunos supuestos:
- Un Back Office puede procesar en promedio 400 facturas al mes.
- Un Gestor de Riesgos puede gestionar operaciones relacionadas a 80 clientes por

mes.
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- Para efectos del modelo y con el fin de cubrir los costos de planilla (beneficios

sociales principalmente), se considera 46% de sobrecosto sobre el sueldo

nominal mensual.

- Cada escenario tendra su propia estructura de costos por la distinta cantidad de

trabajadores necesarios.

- Los sueldos estipulados son los siguientes:

Tabla 7.7 Sueldos estipulados

COLABORADOR SUELDO Costo Planilla
Ejecutivo Comercial S/ 5,000.00 S/ 7,300.00
Back Office S/ 2,500.00 S/ 3,650.00
Gestor de Riesgos S/ 4,000.00 S/ 5,840.00
Gestores de Fondos S/10,000.00 S/ 14,600.00
Operador Tl S/ 3,000.00 S/ 4,380.00
Asistente Administrativo S/ 2,500.00 S/ 3,650.00
Asistente de Marketing S/ 2,500.00 S/ 3,650.00
Gerencia S/ 9,500.00 S/13,870.00

Total S/°39,000.00 S/56,940.00

Fuente: Elaboracion Propia.

Se presenta los flujos de costos de planillas para los 3 escenarios considerando la

informacidn expuesta anteriormente.
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Tabla 7.8 Flujo de costo de escenario esperado

Cantidad de Facturas Descontadas en total por F054 al mes ‘ 120 l 228 l 376 | 655 | 876 | 1,211 | 1,253 ‘ 1,463 ‘ 1,512 ‘ 1,736

Ejecutivos de negocio

Cantidad necesaria 4 6 6 7 7 8 8 9 9 10
Costo de Ejecutivos / afio S/350,400.00 | S/525,600.00 S/525,600.00 S/613,200.00 $/613,200.00 S/700,800.00 S/700,800.00 S/788,400.00 S/788,400.00 S/876,000.00
Back Office
Cantidad necesaria 1 1 1 2 3 4 4 4 4 5
Costo de BO / afio S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/87,600.00 S/131,400.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 $/219,000.00

Gestor de Riesgos

Cantidad necesaria 1 1 2 2 2 3 3 3 3 4

Costo de GR / afio $/70,080.00 $/70,080.00 $/140,160.00 $/140,160.00 $/140,160.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/280,320.00

Gestores de Fondos

Cantidad necesaria 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2
Costo de GF / afio S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/350,400.00 S/350,400.00 S/350,400.00
Operador TI
Cantidad 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2
Costo de OT1/ afio S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/105,120.00 S/105,120.00 S/105,120.00 S/105,120.00 S/105,120.00
Asistente Administrativo (1) S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00
Asistente de Marketing (1) S/43,800.00 $/43,800.00 S/43,800.00 $/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00
Gerencia (1) S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00
Total Planilla S/946,080.00 | S/1,121,280.00 | S/1,191,360.00 | S/1,322,760.00 | S/1,366,560.00 | S/1,620,600.00 | S/1,620,600.00 | S/1,883,400.00 | S/1,883,400.00 S/2,084,880.00

Fuente: Elaboracién Propia.
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Tabla 7.9. Flujo de costo de escenario optimista

Afio ‘ 1 ‘ 2 ‘ 3 ‘ 4 ‘ 5 ‘ 6 | 7 | 8 | 9 | 10

Cantidad de Facturas Descontadas en total por FO54 al mes ‘ 141 ‘ 368 ‘ 575 ‘ 815 ‘ 1,008 ‘ 1,393 ‘ 1,442 ‘ 1,673 ‘ 1,729 ‘ 1,974

Ejecutivos de negocio

Cantidad necesaria 4 6 6 7 7 8 8 9 9 10
Costo de Ejecutivos / afio S/350,400.00 | S/525,600.00 S/525,600.00 S/613,200.00 S/613,200.00 S/700,800.00 S/700,800.00 S/788,400.00 S/788,400.00 S/876,000.00
Back Office
Cantidad necesaria 1 1 2 3 3 4 4 5 5 5
Costo de BO / afio S/43,800.00 S/43,800.00 S/87,600.00 S/131,400.00 S/131,400.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/219,000.00 S/219,000.00 S/219,000.00

Gestor de Riesgos

Cantidad necesaria 1 2 2 3 3 3 3 3 4 4

Costo de GR / afio $/70,080.00 $/140,160.00 $/140,160.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/210,240.00 $/280,320.00 $/280,320.00

Gestores de Fondos

Cantidad necesaria 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2
Costo de GF / afio S/175,200.00 | S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/350,400.00 S/350,400.00 S/350,400.00 S/350,400.00 S/350,400.00
Operador TI
Cantidad 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2
Costo de OT1 / afio S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 $/105,120.00 $/105,120.00 $/105,120.00 $/105,120.00 $/105,120.00
Asistente Administrativo (1) S/43,800.00 S/43,800.00 $/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 $/43,800.00 $/43,800.00 $/43,800.00
Asistente de Marketing (1) S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00
Gerencia (1) S/166,440.00 | S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00
Total Planilla $/946,080.00 | S/1,191,360.00 | S/1,235,160.00 | S/1,436,640.00 | S/1,436,640.00 | S/1,795,800.00 | S/1,795,800.00 | S/1,927,200.00 | S/1,997,280.00 | S/2,084,880.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.10 Flujo de costo de escenario pesimista

| Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 | 9 | 10
| Cantidad de Facturas Descontadas en total por FO54 al mes ‘ 102 189 308 530 744 936 972 1,140 | 1,182 | 1,356
Ejecutivos de negocio
Cantidad necesaria 4 6 6 7 7 8 8 9 9 10
Costo de Ejecutivos / afio S/350,400.00 | S/525,600.00 S/525,600.00 S/613,200.00 | S/613,200.00 $/700,800.00 S/700,800.00 | S/788,400.00 | S/788,400.00 S/876,000.00
Back Office
Cantidad necesaria 1 1 1 2 2 3 3 3 3 4
Costo de BO / afio S/43,800.00 $/43,800.00 S/43,800.00 S/87,600.00 S/87,600.00 $/131,400.00 $/131,400.00 | S/131,400.00 | S/131,400.00 S/175,200.00
Gestor de Riesgos
Cantidad necesaria 1 1 1 2 2 2 3 3 3 3
Costo de GR / afio S/70,080.00 S/70,080.00 S/70,080.00 S/140,160.00 S/140,160.00 S/140,160.00 $/210,240.00 S/210,240.00 S/210,240.00 S/210,240.00
Gestores de Fondos
Cantidad necesaria 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
Costo de GF / afio S/175,200.00 | S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/175,200.00 S/350,400.00
Operador TI
Cantidad 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2
Costo de OTI/ afio S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 S/52,560.00 $/105,120.00 $/105,120.00 | S/105,120.00 | S/105,120.00 $/105,120.00
Asistente Administrativo (1) S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00
Asistente de Marketing (1) S/43,800.00 $/43,800.00 S/43,800.00 $/43,800.00 $/43,800.00 S/43,800.00 S/43,800.00 $/43,800.00 $/43,800.00 $/43,800.00
Gerencia (1) S/166,440.00 | S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00 S/166,440.00
Total Planilla $/946,080.00 | S/1,121,280.00 | S/1,121,280.00 | S/1,322,760.00 | S/1,322,760.00 | S/1,506,720.00 | S/1,576,800.00 | S/1,664,400.00 | S/1,664,400.00 $/1,971,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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7.2.2. Costos Indirectos

7.2.2.1. Costos de Marketing

En el capitulo 5 se presenta el presupuesto de marketing junto a su periodicidad. Seguidamente, se presenta el flujo de costos e inversiones

en marketing.

Tabla 7.11. Flujo de costos e inversiones en marketing

Ano 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Branding S/3,000.00
“Brandeo” de oficina S/10,000.00
Papeleria de Marketing $/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00
Inversion Publicidad en
Redes S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00 | S/4,920.00
Video larga duracion $/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00
Video corto $/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00 | S/1,200.00
Merchandising S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00 | S/7,500.00
Participacion en Ferias $/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00 | S/10,000.00
Perumin $/50,000.00 $/50,000.00 $/50,000.00 $/50,000.00 $/50,000.00
Total MKT S$/13,000.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00

Fuente: Elaboracién Propia
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7.2.2.2.Costos Varios
A continuacion, se presentan los costos indirectos varios a considerar.

Tabla 7.12. Costos indirectos varios

Costos Varios Costo mes
Costo Alquiler S/1,500.00

Aumento alquiler anual 3%
Economato $/250.00
Movilidad por Ejecutivo | S/500.00
Gestion Fideicomiso | S/8,000.00
Agua S/30.00
Luz $/300.00
Internet + Teléfono $/250.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Luego, se presenta esta misma estructura de costos en flujo. Dentro del flujo a presentar, se considera también la inversion por Constitucién

y Permisos.
Tabla 7.13 Flujo de costos

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Alquiler S/18,000.00 | S/18,540.00 | S/19,096.20 | S/19,669.09 | S/20,259.16 | S/20,866.93 | S/21,492.94 | S/22,137.73 | S/22,801.86 | S/23,485.92
Economato $/3,000.00 | S/3,000.00 | S/3,000.00 | S/3,000.00 | S/3,000.00 | S$/3,000.00 | S$/3,000.00 | S/3,000.00 | S/3,000.00 | S/3,000.00
Movilidad S/24,000.00 | S/36,000.00 | S/36,000.00 | S/42,000.00 | S/42,000.00 | S/48,000.00 | S/48,000.00 | S/54,000.00 | S/54,000.00 | S/60,000.00
Servicios S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00 | S/6,960.00
MKT S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00 | S/34,820.00 | S/84,820.00
Gestion Fideicomiso $/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00 | S/96,000.00

Constitucion y $/5.000.00

Permisos

Total Costos Varios ‘8/5,000.00‘8/182,780.00 S/245,320.00 | S/195,876.20 | S/252,449.09 | S/203,039.16 | S/259,646.93 | S/210,272.94 | S/266,917.73 | S/217,581.86 | S/274,265.92

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.2.3. Costos e inversion de plataforma tecnoldgica

Se presenta el cuadro con los costos asociados a la plataforma tecnoldgica,
principalmente asociados a software, junto a su periodicidad.

Tabla 7.14 Costos asociados a la plataforma tecnoldgica

Concepto Monto Periodicidad
1. SERVIDOR WEB (FRONTEND) S/344.00 mensual
2. COSTO DE DOMINIO WEB S/140.00 anual
3. CERTIFICADO DE SEGURIDAD SSL S/115.00 anual
4. SERVIDOR API REST (BACKEND) S/344.00 mensual
5. SERVIDOR DE BASE DE DATOS S/370.00 mensual
6. LICENCIA DE BASE DE DATOS S/3,600.00 inversion inicial

7. DESARROLLO DE PLATAFORMA WEB

7.1. Pagina web — Disefio S/1,700.00 inversion inicial

7.2. Modulo Operativo

7.2.1. Descuento de facturas $/1,920.00 inversion inicial
7.2.2. Funcionalidades administrativas S/2,200.00 inversion inicial
7.3. Médulo Workflow S/2,560.00 inversion inicial
7.4. CRM para inversionistas y empresas S/266.00 mensual
7.5 Soporte S/1,200.00 mensual

7.6 Factrack

7.6.1. Licencia Médulo $2,500.00 inversion inicial

7.6.2. Servicio Integral de Registro S/3.85 por factura

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se presenta el flujo asociado a los costos e inversion para la
plataforma tecnologica. En primer lugar, se presenta los conceptos independientes de
los escenarios, luego los conceptos que si son afectados por los escenarios. Al final un

breve resumen de los flujos por escenario.
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Tabla 7.15 Flujo asociado a costos e inversion para la plataforma tecnoldgica

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1. SERVIDOR WEB (FRONTEND) S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00 S/4,128.00
2. COSTO DE DOMINIO WEB S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00 S/140.00
3. CERTIFICADO DE SEGURIDAD SSL S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00 S/115.00
4. SERVIDOR API REST (BACKEND) S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00 | S/4,128.00
5. SERVIDOR DE BASE DE DATOS S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00 | S/4,440.00
6. LICENCIA DE BASE DE DATOS S/3,600.00
7. DESARROLLO DE PLATAFORMA WEB
7.1. Pagina web - Disefio S/1,700.00
7.2. Mddulo Operativo
7.2.1. Descuento de facturas $/1,920.00
7.2.2. Funcionalidades administrativas S/2,200.00
7.3. Médulo Workflow S/2,560.00
7.4. CRM para inversionistas y empresas S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00 S/3,192.00
7.5 Soporte S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00 | S/14,400.00
7.6 Factrack
7.6.1. Licencia Médulo S/10,250.00

Fuente: Elaboracion Propia
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10

Escenario Esperado

7.6.2. Servicio Integral de Registro

S/5,544.00

S/10,533.60

S/17,371.20

$/30,261.00

S/40,471.20

S/55,948.20

S/57,888.60

S/67,590.60

S/69,854.40

S/80,203.20

Escenario Optimista

7.6.2. Servicio Integral de Registro

S/6,514.20

S/17,001.60

S/26,565.00

S/37,653.00

S/46,569.60

S/64,356.60

S/66,620.40

S/77,292.60

S/79,879.80

$/91,198.80

Escenario Pesimista

7.6.2. Servicio Integral de Registro

S/4,712.40

S/8,731.80

S/14,229.60

S/24,486.00

S/34,372.80

S/43,243.20

S/44,906.40

$/52,668.00

S/54,608.40

$/62,647.20

Afo

10

Escenario Esperado

Total Flujo Plataforma Tecnoldgica

$/22,230.00

$/36,087.00

S/41,076.60

S/47,914.20

$/60,804.00

S/71,014.20

S/86,491.20

S/88,431.60

$/98,133.60

$/100,397.40

S/110,746.20

Escenario Optimista

Total Flujo Plataforma Tecnoldgica

$/22,230.00

S/37,057.20

S/47,544.60

S/57,108.00

S/68,196.00

S/77,112.60

S/94,899.60

$/97,163.40

S/107,835.60

$/110,422.80

$/121,741.80

Escenario Pesimista

Total Flujo Plataforma Tecnoldgica

$/22,230.00

S/35,255.40

S/39,274.80

S/44,772.60

$/55,029.00

S/64,915.80

S/73,786.20

S/75,449.40

S/83,211.00

S/85,151.40

$/93,190.20

Fuente: Elaboracion Propia
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En cuanto a los costos de ciberseguridad, se desarrolla lo mencionado en el punto

6.4.4 de la siguiente manera:

Tabla 7.16 Detalle de costo por ciberseguridad

CONCEPTO Costo US$ Periodicidad

Plan de ciberseguridad segun normas NIST 5,000.00 Inversion inicial

Honorarios especialista ciberseguridad para evaluar, 1500.00 Mensual los 12

implementar y elaborar manual de ciberseguridad T primeros meses
Costo implementacion firewall, access point, licencias, 4.000.00 Unica vez en los 12

entre otros o primeros meses

TOTAL DE INVERSION $27,000.00
Revision del plan y manual de ciberseguridad (a partir
_ N $1,000.00 Anual
del primer afio)

Fuente: Elaboracion propia

7.3. Inversiones

En los puntos precedentes, con el fin de guardar relacién y naturaleza entre
conceptos, se considerd costos e inversiones. En este inciso, se detalla todas las

inversiones.
7.3.1. Activo Fijo e Intangible

Se presenta el detalle de inversién activo fijo e intangible:
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Tabla 7.17 Inversion activo fijo e intangible

» Precio Depreciacion / Depreciacion /
Inversion Concepto . L L
unitario Amortizacion % Amortizacion - anual
Equipos de Computo c/u | S/3,500.00 20% S/700.00
Impresora S/3,500.00 20% S/700.00
ACTIVO FIJO
Muebleria S/25,000.00 10% S/2,500.00
“Brandeo” de oficina S/10,000.00 10% S/1,000.00
Plataforma tecnol6gica | S/22,230.00
ACTIVO Constitucion
~ | s/5,000.00
INTANGIBLE | Empresay Licencias
Branding S/3,000.00

Fuente: Elaboracion Propia.

7.3.2. Capital de Trabajo

A continuacion, se presenta la relacion de costos mensuales a considerar para el

calculo del capital de trabajo. Considerando que algunas facturas se comienzan a cobrar

desde los 30 y 60 dias, se considera capital de trabajo para 2 meses.

Tabla 7.18 Costos mensuales para capital de trabajo

CONCEPTO COSTO CANTIDAD TOTAL
Costo Alquiler S/1,500.00 1 S/1,500.00
Economato $/250.00 1 S/250.00
Movilidad / Ejecutivo $/500.00 1 S/500.00
Servicios $/580.00 1 S/580.00
Gestion Fideicomiso | S/8,000.00 1 $/8,000.00
Ejecutivo Comercial S/5,000.00 4 S/20,000.00
Back Office S$/2,500.00 1 S$/2,500.00
Gestor de Riesgos S/4,000.00 1 S/4,000.00
Gestores de Fondos | S/10,000.00 1 $/10,000.00
Operador TI S/3,000.00 1 S/3,000.00
Asistente Administrativo | S/2,500.00 1 S$/2,500.00
Asistente de Marketing | S/2,500.00 1 $/2,500.00
Gerencia S/9,500.00 1 S/9,500.00
TOTAL MES S/64,830.00
CAPITAL DE TRABAJO | S/129,660.00
Fuente: Elaboracion propia
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7.3.3. Flujos de Inversion Activo Fijo, Intangible y depreciaciones

Se presenta flujo de inversion activo fijo, intangible y depreciaciones de aquellos conceptos que no varian segun los escenarios. Se toma

como politica de reinversion la nueva inversion del activo al final de su vida util.

Tabla 7.19 Flujo de inversion activo fijo, intangible y depreciaciones

Afo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Impresora
Cantidad Compra 1 1
Inversion -S/3,500.00 -S/3,500.00
Reinversion -$/3,500.00
Inversion Impresora -S/3,500.00 -S/7,000.00
Depreciacion Impresora -S/700.00 | -S/700.00 | -S/700.00 | -S/700.00 -S/700.00 -S/700.00 | -S/700.00 | -S/700.00 | -S/700.00 | -S/700.00
Muebleria
Cantidad Compra 1
Inversion -S/15,000.00
Inversion Muebleria -S/15,000.00
Depreciacion Muebleria -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00 | -S/1,500.00
Plataforma Tecnoldgica
Cantidad Compra 1
Inversion Plataforma Tecnoldgica | -S/22,230.00 -S/11,115.00

Fuente: Elaboracion Propia.
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Seguidamente, se presenta inversion activo fijo, intangible y depreciaciones de aquellos conceptos que si son afectados por los escenarios.

Posteriormente, se resume el flujo de inversion en activo fijo e intangible con depreciaciones total por cada tipo de escenario.

Tabla 7.20 Flujo de inversion en activo fijo e intangible con depreciaciones para escenario esperado

ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Equipos de Cémputo 11 13 14 16 17 21 21 23 23 26
Cantidad Compra 11 2 1 2 1 4 2 3
Inversion -S/38,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 |-S/14,000.00 -S/7,000.00 -S/10,500.00
Reinversion -5/38,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00
Valor de Recuperacion S/12,499.15
Inversion Equipos de Cémputo | -S/38,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/52,500.00 | -S/7,000.00 | -S/10,500.00 | -S/7,000.00 | -S/14,000.00 | S/12,499.15
Depreciacion Equipos de Computo -S/7,700.00 | -S/9,100.00 | -S/9,800.00 | -S/11,200.00 | -S/11,900.00 | -S/7,000.00 | -S/5,600.00 |-S/6,300.00 | -S/4,900.00 | -S/6,300.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 7.21 Flujo de inversion en activo fijo e intangible con depreciaciones para escenario optimista
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Equipos de Cémputo 11 14 15 18 18 22 22 24 25 26
Cantidad Compra 11 3 1 3 4 2 1 1
Inversion -S/38,500.00 | -S/10,500.00 | -S/3,500.00 | -S/10,500.00 -S/14,000.00 -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/3,500.00
Reinversion -5/38,500.00 | -S/10,500.00 | -S/3,500.00 |-S/10,500.00
Valor de Recuperacion S/12,499.15
Inversion Equipos de Cémputo | -S/38,500.00 | -S/10,500.00 | -S/3,500.00 | -S/10,500.00 -S/52,500.00 | -S/10,500.00 | -S/10,500.00 | -S/14,000.00 | -S/3,500.00 | S/12,499.15
Depreciacion Equipos de Cémputo -S/7,700.00 | -S/9,800.00 | -S/10,500.00 | -S/12,600.00 | -S/12,600.00 | -S/7,700.00 | -S/5,600.00 | -S/6,300.00 |-S/4,200.00 | -S/4,200.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.22 Flujo de inversion en activo fijo e intangible con depreciaciones para escenario pesimista

ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Equipos de Cémputo 11 13 13 16 16 19 20 21 21 24
Cantidad Compra 11 2 3 3 1 1 3
Inversion -5/38,500.00 | -S/7,000.00 -5/10,500.00 -5/10,500.00 | -S/3,500.00 |-S/3,500.00 -5/10,500.00
Reinversion -S/38,500.00 | -S/7,000.00 -S/10,500.00
Valor de Recuperacion S/12,499.15
Inversién Equipos de Cémputo | -S/38,500.00 | -S/7,000.00 -5/10,500.00 -5/49,000.00 | -$/10,500.00 | -S/3,500.00 | -S/10,500.00 | -S/10,500.00 | S/12,499.15
Depreciacion Equipos de Cémputo -S/7,700.00 | -$/9,100.00 | -$/9,100.00 |-S/11,200.00 |-S/11,200.00 | -S/5,600.00 |-S/4,200.00 | -S/4,900.00 | -S/2,800.00 | -S/2,800.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 7.23 Resumen flujo de inversion activo fijo, intangible y depreciaciones para escenario esperado
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversién Total AF e Intangible | -S/79,230.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/70,615.00 | -S/7,000.00 | -S/10,500.00 | -S/7,000.00 | -S/14,000.00 | S/12,499.15
Amortizacién y Depreciacién Total -5/9,900.00 | -S/11,300.00 | -S/12,000.00 | -S/13,400.00 | -S/14,100.00 | -S/9,200.00 | -S/7,800.00 |-S/8,500.00 | -S/7,100.00 | -S/8,500.00
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 7.24 Resumen flujo de inversion activo fijo, intangible y depreciaciones para escenario optimista
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversion Total AF e Intangible | -5/79,230.00 | -5/10,500.00 | -S/3,500.00 | -S/10,500.00 -5/70,615.00 | -S/10,500.00 | -S/10,500.00 | -S/14,000.00 | -S/3,500.00 | S/12,499.15
Amortizacion y Depreciacion
Total -5/9,900.00 | -S/12,000.00 | -S/12,700.00 | -S/14,800.00 | -S/14,800.00 | -S/9,900.00 | -S/7,800.00 | -S/8,500.00 |-S/6,400.00 | -S/6,400.00

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.25 Resumen flujo de inversion activo fijo, intangible y depreciaciones para escenario pesimista

ANO 0 1 2 3 5 6 7 8 9 10
Inversién Total AF e Intangible | -5/79,230.00 | -5/7,000.00 -5/10,500.00 -5/67,115.00 | -5/10,500.00 | -S/3,500.00 | -$/10,500.00 | -$/10,500.00 | $/12,499.15
Amortizacion y Depreciacion -5/9,900.00 | -5/11,300.00 | -§/11,300.00 | -§/13,400.00 | -S/13,400.00 | -5/7,800.00 |-5/6,400.00 | -S/7,100.00 | -5/5,000.00 | -S/5,000.00
Fuente: Elaboracion Propia
Seguidamente se presenta Flujos de Inversion Total, en donde se considera inversion en activo fijo e intangible; asi como inversion por
capital de trabajo. Asimismo, se considera los valores de recupero de los activos que asi lo contemplan.
Tabla 7.26 Flujo de inversion total: inversion en activo fijo e intangible, inversion y capital de trabajo para escenario esperado
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversién AF e Intangible | -S/119,460.00 | -S/7,000.00 |-S/3,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/70,615.00 | -S/7,000.00 |-S/10,500.00 | -S/7,000.00 |-S/14,000.00 -
Valor de recupero AF S/12,499.15
Inversion Capital de Trabajo | -S/129,660.00
Total Inversion -5/249,120.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/7,000.00 | -S/3,500.00 | -S/70,615.00 | -S/7,000.00 |-S/10,500.00 | -S/7,000.00 |-S/14,000.00 | S/12,499.15
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 7.27 Flujo de inversion total: inversion en activo fijo e intangible, inversion y capital de trabajo para escenario optimista
ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversién AF e Intangible | -S/119,460.00 | -5/10,500.00 | -5/3,500.00 | -$/10,500.00 - -5/70,615.00 | -5/10,500.00 | -S/10,500.00 | -S/14,000.00 | -S/3,500.00 -
Valor de recupero AF S/12,499.15
Inversion Capital de Trabajo | -S/129,660.00
Total Inversion -5/249,120.00 | -S/10,500.00 | -S/3,500.00 | -5/10,500.00 - -5/70,615.00 | -5/10,500.00 | -S/10,500.00 | -5/14,000.00 | -S/3,500.00 | $/12,499.15

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.28 Flujo de inversion total: inversion en activo fijo e intangible, inversion y capital de trabajo para escenario pesimista

ANO 0 1 3 4 5 6 7 8 9 10
Inversion AF e Intangible | -S/119,460.00 | -S/7,000.00 -S/10,500.00 -S/67,115.00 | -S/10,500.00 | -S/3,500.00 |-S/10,500.00 | -S/10,500.00
Valor de recupero AF S/12,499.15
Inversion Capital de Trabajo | -S/129,660.00
Total Inversién -S/249,120.00 | -S/7,000.00 -S/10,500.00 - -S/67,115.00 | -S/10,500.00 | -S/3,500.00 |-S/10,500.00 | -S/10,500.00 | S/12,499.15

Fuente: Elaboracion Propia

7.4. Proyeccion de Estado de Resultados

En funcidn a la informacion presentada previamente, se presenta proyeccion de Estado de Resultados por los distintos escenarios:
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Tabla 7.29 Proyeccion de Estado de Resultados para escenario esperado

Afo

I

E

I

| s

4 5 7 | 9 | 10

Total Ingresos ‘ S/2,894,400.00 ‘ S/5,499,360.00 | S/9,069,120.00 I S/15,798,600.00 | S/21,129,120.00 | S/29,209,320.00 I S/30,222,360.00 ‘ S/35,287,560.00 l S/36,469,440.00 l S/41,872,320.00
Total Costo de Fondos S/2,304-,000.00 S/4,377-,600.00 S/7,219-,200.00 S/12,57;3,000.00 S/16,81‘;),200.00 S/23,25-1,200.00 S/24,05%,600.00 S/28,08£-9,600.00 S/29,03EJ,400.00 -S/33,331,200.00
Utilidad Bruta $/590,400.00 | S/1,121,760.00 | S/1,849,920.00 | S/3,222,600.00 | S/4,309,920.00 | S/5,958,120.00 | S/6,164,760.00 | S/7,197,960.00 | S/7,439,040.00 S/8,541,120.00
Total Costos de Operacion S/l,199_,767.00 S/l,492_,496.60 S/l,469_,970.40 -S/1,720,833.09 | -S/1,675,433.36 | -S/2,051,558.13 | -S/1,954,124.54 | -S/2,333,271.33 | -S/2,236,199.26 -S/2,554,712.12

Depreciacion y Amortizacion | -S/9,900.00 -S/12,000.00 -S/12,700.00 -S/14,800.00 -S/14,800.00 -5/9,900.00 -S/7,800.00 -S/8,500.00 -S/6,400.00 -S/6,400.00
Utilidad Operativa -5/619,267.00 | -S/382,736.60 | S/367,249.60 | S/1,486,966.91 | S/2,619,686.64 | S/3,896,661.87 | S/4,202,835.46 | S/4,856,188.67 | S/5,196,440.74 $/5,980,007.88

Costo Deuda Bancaria
Inversion -5/61,986.18 -S/34,436.77

Utilidad Antes de Impuestos ‘ -5/681,253.18 ‘ -S/417,173.37 ‘ S/367,249.60 ‘ S/1,486,966.91 | S/2,619,686.64 ‘ S/3,896,661.87 ‘ S/4,202,835.46 ‘ S/4,856,188.67 | S/5,196,440.74 | $/5,980,007.88
IR ‘ S/0.00 ‘ S/0.00 ‘ -S/110,174.88 ‘ -S/446,090.07 -S/785,905.99 ‘ -5/1,168,998.56 ‘ -S/1,260,850.64 ‘ -S/1,456,856.60 ‘ -S/1,558,932.22 ‘ -S/1,794,002.36

Utilidad Neta ‘ -S/681,253.18 ‘ -S/417,173.37 ‘ S/257,074.72 ‘ S/1,040,876.84 | S/1,833,780.65 ‘ S/2,727,663.31 ‘ S/2,941,984.82 ‘ S/3,399,332.07 | S/3,637,508.52 | S/4,186,005.52

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.30 Proyeccion de Estado de Resultados para escenario optimista

Afo

|

[ 2 |

s |

[+ |

s |

o |

10

Total Ingresos

‘ S/3,510,900.00 ‘ S/9,163,200.00 l S/14,317,500.00 l S/20,293,500.00 l S/25,099,200.00 l S/34,685,700.00 l S/35,905,800.00 ‘ S/41,657,700.00 ‘ S/43,052,100.00 ‘ S/49,152,600.00

$/19,353,600.00

S/26,745,600.00

S/27,686,400.00

$/32,121,600.00

$/33,196,800.00

$/37,900,800.00

Total Costo de Fondos S/2,707-,200.00 S/7,065-,600.00 S/11,04EJ,OO0.00 S/15,64i_3,000.00
Utilidad Bruta $/803,700.00 | S/2,097,600.00 | S/3,277,500.00 | S/4,645,500.00 | S/5,745,600.00 | S/7,940,100.00 | S/8,219,400.00 | S/9,536,100.00 | S/9,855,300.00 | S/11,251,800.00
Total Costos de Operacién S/l,200_,737.20 S/l,569_,044.60 -S/1,522,964.20 | -S/1,842,105.09 | -S/1,751,611.76 | -S/2,235,166.53 | -S/2,138,056.34 | -S/2,386,773.33 | -S/2,360,104.66 | -S/2,565,707.72
Depreciacion y Amortizacion -5/9,900.00 -S/12,000.00 -S/12,700.00 -S/14,800.00 -S/14,800.00 -5/9,900.00 -S/7,800.00 -S/8,500.00 -S/6,400.00 -S/6,400.00
Utilidad Operativa -5/406,937.20 | S/516,555.40 | S/1,741,835.80 | S/2,788,594.91 | S/3,979,188.24 | S/5,695,033.47 | S/6,073,543.66 | S/7,140,826.67 | S/7,488,795.34 | S/8,679,692.28
Costo Deuda Bancaria
Inversion -S/32,832.86 -S/18,240.48
Utilidad Antes de Impuestos ‘ -5/439,770.06 ‘ S/498,314.92 ‘ S/1,741,835.80 | S/2,788,594.91 ‘ S/3,979,188.24 ‘ S$/5,695,033.47 ‘ S/6,073,543.66 ‘ S/7,140,826.67 ‘ S/7,488,795.34 ‘ S/8,679,692.28
IR ‘ S/0.00 ‘ -S/149,494.48 ‘ -S/522,550.74 -S/836,578.47 ‘ -S/1,193,756.47 ‘ -S/1,708,510.04 ‘ -S/1,822,063.10 ‘ -S/2,142,248.00 ‘ -S/2,246,638.60 ‘ -S/2,603,907.68
Utilidad Neta ‘ -S/439,770.06 ‘ S/348,820.45 ‘ S/1,219,285.06 | S/1,952,016.44 ‘ S/2,785,431.77 ‘ S/3,986,523.43 ‘ S/4,251,480.56 ‘ S/4,998,578.67 ‘ S/5,242,156.74 ‘ S/6,075,784.60

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.31 Proyeccion de Estado de Resultados para escenario pesimista

| 3

+ |

5 ‘ 6 ‘ 7 | 8 | 9 ‘ 10

Total Ingresos ‘ S/2,380,680.00 ‘ S/4,411,260.00 ‘ S/7,188,720.00 ‘ S/12,370,200.00 ‘ S/17,364,960.00 ‘ S/21,846,240.00 ‘ S/22,686,480.00 ‘ S/26,607,600.00 ‘ S/27,587,880.00 ‘ S/31,649,040.00

Total Costo de Fondos ‘ -S/1,958,400.00 ‘ -S/3,628,800.00 | -S/5,913,600.00 | -S/10,176,000.00 | -S/14,284,800.00 l -S/17,971,200.00 l -S/18,662,400.00 | -S/21,888,000.00 | -S/22,694,400.00 ‘ -S/26,035,200.00
Utilidad Bruta ‘ S/422,280.00 ‘ S/782,460.00 ‘ $/1,275,120.00 ‘ S/2,194,200.00 ‘ $/3,080,160.00 ‘ S$/3,875,040.00 ‘ S/4,024,080.00 | S/4,719,600.00 | S/4,893,480.00 ‘ $/5,613,840.00

Total Costos de Operacion -S/1,198,935.40 -S/1,490,694.80 -S/1,396,748.80 -S/1,715,058.09 -S/1,625,534.96 -S/1,924,973.13 -S/1,897,342.34 -S/2,099,348.73 -S/2,001,953.26 -S/2,423,276.12

Depreciacion y Amortizacion -5/9,900.00 -S/11,300.00 -S/11,300.00 -S/13,400.00 -S/13,400.00 -S/7,800.00 -S/6,400.00 -S/7,100.00 -S/5,000.00 -S/5,000.00
Utilidad Operativa ‘ -S/786,555.40 ‘ -S/719,534.80 ‘ -S/132,928.80 ‘ S/465,741.91 ‘ S/1,441,225.04 ‘ S/1,942,266.87 ‘ $/2,120,337.66 | S/2,613,151.27 | S/2,886,526.74 ‘ S/3,185,563.88
Costo Deuda Bancaria Inversion ‘ -5/93,656.95 ‘ -S/52,031.64 ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ I I ‘

Utilidad Antes de Impuestos ‘ -5/880,212.35 ‘ -S/771,566.44 ‘ -5/132,928.80 ‘ S/465,741.91 ‘ S/1,441,225.04 ‘ S/1,942,266.87 ‘ $/2,120,337.66 | S/2,613,151.27 | S/2,886,526.74 ‘ S/3,185,563.88
IR ‘ S/0.00 ‘ S/0.00 ‘ S/0.00 ‘ -S/139,722.57 ‘ -S/432,367.51 ‘ -S/582,680.06 ‘ -S/636,101.30 ‘ -S/783,945.38 ‘ -5/865,958.02 ‘ -S/955,669.16
Utilidad Neta ‘ -5/880,212.35 ‘ -S/771,566.44 ‘ -S/132,928.80 ‘ S/326,019.34 ‘ S/1,008,857.53 ‘ S/1,359,586.81 ‘ S/1,484,236.36 ‘ S/1,829,205.89 ‘ S/2,020,568.72 ‘ S/2,229,894.72

Fuente: Elaboracion Propia
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7.5. Flujos de Caja Proyectados

7.5.1. Flujo de Caja Econémico

A continuacion, se presenta flujo econémico por cada escenario

Tabla 7.32 Flujo econdémico para escenario esperado

Afio 0 1 2 ) 4 5) 6 7 8 9 10
Ingresos S/2,894,400.00 | S/5,499,360.00 | S/9,069,120.00 | S/15,798,600.00 | S/21,129,120.00 | S/29,209,320.00 | S/30,222,360.00 | S/35,287,560.00 | S/36,469,440.00 | S/41,872,320.00
Costos -S/3,503,767.00 | -S/5,870,096.60 | -S/8,689,170.40 | -S/14,296,833.09 | -S/18,494,633.36 | -S/25,302,758.13 | -S/26,011,724.54 | -S/30,422,871.33 | -S/31,266,599.26 | -S/35,885,912.12
Total Inversién -S/249,120.00 | -S/7,000.00 -S/3,500.00 -S/7,000.00 -S/3,500.00 -S/70,615.00 -S/7,000.00 -S/10,500.00 -S/7,000.00 -S/14,000.00 S/12,499.15
IR S/0.00 S/0.00 -S/110,174.88 -S/446,090.07 -S/785,905.99 -S/1,168,998.56 | -S/1,260,850.64 | -S/1,456,856.60 | -S/1,558,932.22 | -S/1,794,002.36
Flujo Econémico -S/249,120.00 | -S/616,367.00 | -S/374,236.60 S/262,774.72 S/1,052,176.84 S/1,777,965.65 S/2,730,563.31 S/2,939,284.82 S/3,400,832.07 S/3,629,908.52 S/4,204,904.67
Flujo Econémico Acumulado | -S/249,120.00 | -S/865,487.00 | -S/1,239,723.60 | -S/976,948.88 S/75,227.96 S/1,853,193.61 | S/4,583,756.92 | S/7,523,041.74 | S/10,923,873.81 | S/14,553,782.32 | S/18,758,686.99
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla 7.33 Flujo econdémico para escenario optimista
Afo 0 1 2 3 4 5] 6 7 8 9 10
Ingresos S/3,510,900.00 | S/9,163,200.00 | S/14,317,500.00 | S/20,293,500.00 | S/25,099,200.00 | S/34,685,700.00 | S/35,905,800.00 | S/41,657,700.00 | S/43,052,100.00 | S/49,152,600.00
Costos -S/3,907,937.20 | -S/8,634,644.60 | -S/12,562,964.20 | -S/17,490,105.09 | -S/21,105,211.76 | -S/28,980,766.53 | -S/29,824,456.34 | -S/34,508,373.33 | -S/35,556,904.66 | -S/40,466,507.72
Total Inversion -S/249,120.00 | -S/10,500.00 -S/3,500.00 -S/10,500.00 - -S/70,615.00 -5/10,500.00 -S/10,500.00 -S/14,000.00 -S/3,500.00 S/12,499.15
IR S/0.00 -S/149,494.48 -S/522,550.74 -S/836,578.47 -S/1,193,756.47 | -S/1,708,510.04 | -S/1,822,063.10 | -S/2,142,248.00 | -S/2,246,638.60 | -S/2,603,907.68
Flujo Econdmico -S/249,120.00 | -S/407,537.20 S/375,560.92 S/1,221,485.06 | S/1,966,816.44 | S/2,729,616.77 | S/3,985,923.43 | S/4,248,780.56 | S/4,993,078.67 | S/5,245,056.74 | S/6,094,683.75
Flujo Econémico Acumulado | -S/249,120.00 | -S/656,657.20 | -S/281,096.28 S/940,388.78 S/2,907,205.22 | S/5,636,821.99 | S/9,622,745.42 | S/13,871,525.98 | S/18,864,604.65 | S/24,109,661.39 | S/30,204,345.14

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.34 Flujo econdémico para escenario pesimista

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ingresos S/2,380,680.00 | S/4,411,260.00 | S/7,188,720.00 | S/12,370,200.00 | S/17,364,960.00 | S/21,846,240.00 | S/22,686,480.00 | S/26,607,600.00 | S/27,587,880.00 | S/31,649,040.00
Costos -S/3,157,335.40 | -S/5,119,494.80 | -S/7,310,348.80 | -S/11,891,058.09 | -S/15,910,334.96 | -S/19,896,173.13 | -S/20,559,742.34 | -S/23,987,348.73 | -S/24,696,353.26 | -S/28,458,476.12
Total Inversion -S/249,120.00 | -S/7,000.00 - -S/10,500.00 - -S/67,115.00 -S/10,500.00 -S/3,500.00 -5/10,500.00 -S/10,500.00 S/12,499.15
IR S/0.00 $/0.00 $/0.00 -S/139,722.57 -S/432,367.51 -5/582,680.06 -5/636,101.30 -S/783,945.38 -5/865,958.02 -S/955,669.16
Flujo Econémico -S/249,120.00 | -S/783,655.40 | -S/708,234.80 | -S/132,128.80 S/339,419.34 S/955,142.53 S/1,356,886.81 | S/1,487,136.36 | S/1,825,805.89 | S/2,015,068.72 | S/2,247,393.87
Flujo Econémico Acumulado | -S/249,120.00 | -S/1,032,775.40 | -S/1,741,010.20 | -S/1,873,139.00 | -S/1,533,719.66 | -S/578,577.13 S/778,309.68 S/2,265,446.04 | S/4,091,251.93 | S/6,106,320.64 | S/8,353,714.51

Fuente: Elaboracion Propia
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7.5.2. Flujo Financiero

Para el flujo financiero, se considerd el flujo acumulado negativo méas elevado para
buscar aporte de capital y financiamiento con la banca para el presente proyecto. La

estructura que se propone es 80% capital propio (accionistas) y 20% deuda bancaria.

A continuacion, se presenta el esquema de financiamiento, cuadro de pagos y flujo
de la deuda por escenario planteado. Para el financiamiento con la banca y considerando

el riesgo del proyecto, se considera una TEA de 25% a 2 afios.

Tabla 7.35 Esquema de financiamiento para escenario esperado

Estructura % Capital Necesario
Deuda 20% S/247,944.72
Capital accionistas | 80% S/991,778.88
Total 100% S/1,239,723.60

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.36 Cuadro de pagos y flujo de la deuda para escenario esperado.

Afio 0 1 2
Saldo Inicial S/247,944.72 S/247,944.72 S/137,747.07
Capital S/110,197.65 S/137,747.07
Intereses S/61,986.18 S/34,436.77
Cuota S/172,183.83 S/172,183.83
Saldo Final S/137,747.07 S/0.00
Flujo de la Deuda | S/247,944.72 | -S/172,183.83 | -S/172,183.83

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.37 Esquema de financiamiento para escenario optimista

Estructura % Capital Minimo Necesario
Deuda 20% S/131,331.44
Capital accionistas | 80% S/525,325.76
Total 100% S/656,657.20

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.38 Cuadro de pagos y flujo de la deuda para escenario optimista

Afio 0 1 2
Saldo Inicial S/131,331.44 S/131,331.44 S/72,961.91
Capital S/58,369.53 S/72,961.91
Intereses $/32,832.86 $/18,240.48
Cuota $/91,202.39 $/91,202.39
Saldo Final S/72,961.91 S/0.00
Flujo de la Deuda | S/131,331.44 -5/91,202.39 -5/91,202.39

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.39 Esquema de financiamiento para escenario pesimista

Estructura % Capital Minimo Necesario
Deuda 20% S/374,627.80
Capital accionistas | 80% S/1,498,511.20
Total 100% S$/1,873,139.00

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.40 Cuadro de pagos y flujo de la deuda para escenario pesimista

Afio 0 1 2
Saldo Inicial S/374,627.80 | S/374,627.80 | S/208,126.56
Capital S/166,501.24 | S/208,126.56
Intereses $/93,656.95 S/52,031.64
Cuota S/260,158.19 | S/260,158.19
Saldo Final S/208,126.56 S/0.00
Flujo de la Deuda | S/374,627.80 | -S/260,158.19 | -S/260,158.19

Fuente: Elaboracion Propia

Seguidamente se presentan flujos econdmicos, de la deuda y financieros por cada
tipo de escenario.
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Tabla 7.41 Flujo econdémico financiero y de deuda para escenario esperado

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Flujo Econdmico | -S/249,120.00 | -S/616,367.00 | -S/374,236.60 | S/262,774.72 | S/1,052,176.84 | S/1,777,965.65 | S/2,730,563.31 | $/2,939,284.82 | $/3,400,832.07 | S/3,629,908.52 | S/4,204,904.67
Flujodela | o7 94472 | -5/172,183.83 | -5/172,183.83
Deuda

Flujo Financiero | -5/1,175.28 |-5/788,550.83 | -5/546,420.43 | §/262,774.72 | S/1,052,176.84 | $/1,777,965.65 | 5/2,730,563.31 | $/2,939,284.82 | 5/3,400,832.07 | $/3,629,908.52 | 5/4,204,904.67

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.42 Flujo econdémico financiero y de deuda para escenario optimista

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Flujo Econémico | -S/249,120.00 | -S/407,537.20 | S/375,560.92 | S/1,221,485.06 | S/1,966,816.44 | $/2,729,616.77 | $/3,985,923.43 | S/4,248,780.56 | S/4,993,078.67 | S/5,245,056.74 | S/6,094,683.75
Flujodela | o151 331 44 | -5/91,202.39 | -5/91,202.39
Deuda

Flujo Financiero |-S/117,788.56 ‘ -S/498,739.59 ‘ S/284,358.53 ‘ S/1,221,485.06 ‘ S/1,966,816.44 ‘ S/2,729,616.77 ‘ S/3,985,923.43 ‘ S/4,248,780.56 | S/4,993,078.67 | S/5,245,056.74 | S/6,094,683.75

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.43 Flujo econdmico financiero y de deuda para escenario pesimista

Afio 0 1 2 B 4 5 6 7 8 9 10
Flujo Econémico | -5/249,120.00 | -5/783,655.40 | -5/708,234.80 | -5/132,128.80 | 5/339,419.34 | 5/955,142.53 | S/1,356,886.81 | 5/1,487,136.36 | S/1,825,805.89 | 5/2,015,068.72 | 5/2,247,393.87
Flujodela | o374 657 80 | -5/260,158.19 | -S/260,158.19
Deuda
Flujo Financiero | $/125,507.80 | -S/1,043,813.59 | -5/968,392.99

Fuente: Elaboracion Propia

-S5/132,128.80 | S/339,419.34 | S/955,142.53

S/1,356,886.81 | S/1,487,136.36

S/1,825,805.89 | S/2,015,068.72

S/2,247,393.87
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7.6. Célculo de costos de capital
7.6.1. Costo de capital del accionista sin deuda (koa)

Tomando en cuenta el costo de oportunidad de accionistas con perfil acorde al modelo de
negocio expuesto; asi como el costo de la deuda anteriormente mencionado, el koa calculado

es de 30% (costo de oportunidad del capital).
7.6.2. Costo de capital del accionista con deuda (ke)

Para determinar este costo de capital, se toma en cuenta la segunda proposicion de
Modigliani & Miller. El costo de la deuda (kd) es de 25%, la tasa de impuesto a la renta (IR) es
de 30% vy el ratio de apalancamiento de deuda (D) entre capital (S) es de 0.25 (D: 20% / S:

80%). La formula a utilizar para determinar el ke es:

D
ke = koa + 3 X (koa — kd) x (1 —IR)
El ke calculado es de 30.88%.

7.7.Indicadores Financieros

Se analizara las ratios: Van Economico (VE), Van Financiero (VF), TIR Econdmica
(TIRE), TIR Financiera (TIRF) y Periodo de Recupero (PR).

La evaluacion del van econémico se realizard con el “koa” como tasa de descuento;

mientras que, el van financiero se realizara con el “ke”.

La TIR econémica se analiza sobre el flujo econémico; mientras que la TIR financiera

sobre el flujo financiero.

A continuacion, se presentan los resultados por cada tipo de escenario.

Tabla 7.44 Resultados Escenario Esperado

koa 30%
VANE  S/2,120,522.00
TIRE 62.25%

ke 31%
VANF  S/2,009,133.34
TIRF 66.06%

4 afos
PR

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7.45 Resultados Escenario Optimista

koa 30%
VANE S/4,691,099.86
TIRE 115%
ke 31%
VANF S/4,491,790.91
TIRF 126.25%
PR 3 afios

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 7.46 Resultados Escenario Pesimista

koa 30%
VANE S/139,922.20
TIRE 32%
ke 31%
VANF S/107,693.07
TIRF 32.86%
PR 6 afos

Fuente: Elaboracion Propia
Se puede apreciar que en todos los escenarios se genera valor con el modelo de negocio
planteado. Los indicadores VANE y VANF son siempre positivos a pesar de las altas tasas de

descuento. Asimismo, los valores TIRE, TIRF y PR son bastante atractivos.
7.8. Analisis de Riesgos

Para analizar el riesgo asociado al presente modelo de negocio se realizara 3 tipos de

analisis: analisis de sensibilidad, analisis de puntos criticos y andlisis de punto de equilibrio
7.8.1. Analisis de Sensibilidad

A continuacion, se presenta el analisis de sensibilidad que se realizd sobre el modelo

economico realizado. Las variables que se sensibilizaron fueron las siguientes:
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Tabla 7.47 Variables de Sensibilizacion

Cédigo Variable
V1 Ticket promedio de la factura descontada (CAVALLI)
V2 Tasa promedio mensual a cobrar
V3 Comisidn de descuento por factura a cobrar
V4 Empresas / Ejecutivo
V5 % inicial de Empresas que descuentan facturas al mes en promedio
V6 Incremento anual de empresas que descuentan facturas
V7 % objetivo de empresas en cartera que descuentan facturas
V8 % inicial de facturas a descontar por Factoring 054 SOW
V9 Incremento SOW
V10 % SOW Objetivo
V11 Tasa Exigida por Inversion (Costo de Fondos)
V12 TEA financiamiento bancario
V13 Costos de planillas
V14 Costos varios
V15 Costos MKT
V16 Costos Plataforma

Fuente: Elaboracion Propia

El indicador financiero que se teste6 modificando las variables entre -20% y 20% de su

valor original, fue el VANE. Se presenta un cuadro resumen de las variaciones:
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Tabla 7.48 Resumen de variaciones

Var -20% -15% -10% -5% 0% 5% 10% 15% 20%

V1 §/1,691,253.42 $/2,066,410.29 S/1,949,595.25 S/2,008,302.94 S/2,120,522.00 $/2,010,078.39 $/1,988,520.13 $/2,092,234.87 S/2,368,090.08
V2 -5/4,935,919.05 -S/2,842,592.50 -5/1,051,219.83 S/563,365.29 S/2,120,522.00 S/3,666,831.41 S$/5,191,030.53 S/6,689,257.57 S/8,187,484.61
V3 $/2,026,806.28 $/2,050,235.21 S/2,073,664.14 S/2,097,093.07 S/2,120,522.00 $/2,143,950.93 S/2,167,379.86 $/2,190,808.79 S/2,214,237.72
V4 $/1,137,166.95 $/1,377,897.19 S/1,619,627.87 S/1,850,090.01 S/2,120,522.00 S/2,389,687.38 $/2,570,571.53 S/2,794,892.40 S/3,047,992.36
V5 $/1,703,628.48 $/1,819,334.64 S/1,932,361.68 S/2,023,336.10 S/2,120,522.00 S/2,211,496.41 S/2,260,153.05 S/2,318,600.23 S/2,391,895.79
V6 S/1,964,493.14 S$/2,013,354.13 S/2,063,372.89 S/2,087,502.14 S/2,120,522.00 S/2,153,302.96 S/2,177,432.20 S/2,210,452.06 S$/2,231,287.85
V7 S/1,288,418.60 $/1,538,219.19 S/1,753,265.11 S/1,935,381.41 S/2,120,522.00 S/2,307,785.64 S/2,450,501.60 S/2,571,518.23 S/2,706,257.80
V8 $/1,572,859.01 S/1,729,340.74 S/1,729,340.74 S/1,854,849.52 S/2,120,522.00 S/2,339,698.80 S/2,339,698.80 S/2,471,059.30 S$/2,471,059.30
V9 $/1,630,552.63 $/1,879,303.81 S/1,879,303.81 S/2,004,812.60 S/2,120,522.00 $/2,120,522.00 $/2,120,522.00 $/2,120,522.00 S/2,339,698.80
V10 S/1,176,365.46 S/1,723,648.35 S/1,723,648.35 S/1,723,648.35 S/2,120,522.00 S$/2,120,522.00 S$/2,120,522.00 S$/2,120,522.00 $/2,331,920.32
V11 S/7,037,330.52 S$/5,826,642.00 S/4,615,953.48 S/3,370,064.96 S/2,120,522.00 $/870,979.04 -S/426,994.10 -S/1,767,781.88 -5/3,328,920.89
V12 $/2,120,522.00 $/2,120,522.00 S/2,120,522.00 S/2,120,522.00 S/2,120,522.00 S$/2,120,522.00 S$/2,120,522.00 $/2,120,522.00 $/2,120,522.00
V13 $/2,752,576.23 S/2,594,562.67 S/2,436,549.11 S/2,278,535.55 S/2,120,522.00 S/1,962,508.44 S/1,804,494.88 S/1,646,481.33 S/1,488,467.77
V14 S/2,232,647.33 S/2,204,616.00 S/2,176,584.67 S/2,148,553.33 S/2,120,522.00 S/2,092,490.66 S/2,064,459.33 S/2,036,428.00 S/2,008,396.66
V15 $/2,149,620.11 S/2,142,345.58 S/2,135,071.05 S/2,127,796.53 S/2,120,522.00 S/2,113,247.47 S/2,105,972.94 S/2,098,698.42 S/2,091,423.89
V16 S/2,148,262.38 S/2,141,327.28 S/2,134,392.19 S/2,127,457.09 S/2,120,522.00 S/2,113,586.90 S/2,106,651.81 S/2,099,716.71 $/2,092,781.62

Fuente: Elaboracion Propia

ello, se evaluaran las siguientes variables:
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Tabla 7.49 Variables con mayor injerencia

Cadigo Variable
V1 Ticket promedio de la factura descontada (CAVALI)
V2 Tasa promedio mensual a cobrar
V4 Empresas / Ejecutivo
V7 % objetivo de empresas en cartera que descuentan facturas
V8 % inicial de facturas a descontar por Factoring 054 SOW
V11 Tasa Exigida por Inversion (Costo de Fondos)
V12 TEA financiamiento bancario
V13 Costos de planillas

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se continua con un analisis grafico “spider” de las 8 variables

anteriormente planteadas.

Figura 7.1 Analisis de sensibilidad VANE

Analisis Sensibilidad VANE
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Fuente: Elaboracion Propia

Del andlisis se puede determinar que las variables con mayor injerencia en el
modelo son V2: Tasa promedio mensual a cobrar y V11: Tasa Exigida por
Inversién (Costo de Fondos). Es necesario tener especial cuidado y monitoreo

constante de estas 2 variables.

Luego, se intenta analizar el mismo gréafico sin el efecto de las variables 2y 11.
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Figura 7.2 Andlisis de sensibilidad VANE sin V2 y V11

Analisis Sensibilidad VANE sin V2 y V11
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Fuente: Elaboracion Propia

Del gréfico, se puede apreciar que luego de V2'y V11, las variables que siguen en
influencia (bastante menor a las dos variables anteriormente mencionadas) son V4:
cantidad de empresas atendidas por ejecutivo, V13: Costos de planillas, V7: %

objetivo de empresas en cartera que descuentan facturas.

Por otro lado, de acuerdo con el analisis de ciberseguridad mencionada
anteriormente, se procede a incluir la variable ciberseguridad en el andlisis de
sensibilidad. Si bien es cierto que la ciberseguridad es muy importante en el modelo
de negocio, se puede apreciar en los graficos siguientes que dicha inversion no tiene
mayor impacto en el VANE.

Figura 7.3 Andlisis de sensibilidad VANE considerando ciberseguridad

Analisis Sensibilidad VANE
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Fuente: Elaboracion Propia
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Figura 7.4. Analisis de sensibilidad VANE considerando ciberseguridad sin
V2y Vil

Anéalisis Sensibilidad VANE sin V2 y V11
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Fuente: Elaboracion Propia

7.8.2. Andlisis de puntos criticos

Se presenta el andlisis de puntos criticos, que consiste en sensibilizar las variables
presentadas anteriormente de modo que el VANE sea 0. Por la misma naturaleza de las
variables y su injerencia en el modelo, las Unicas variables que pueden influenciar lo
suficiente para que el VANE sea 0 son VV2: Tasa promedio mensual a cobrar y V11:

Tasa Exigida por Inversién (Costo de Fondos).

- Para V2: una tasa promedio mensual de 1.50% ocasiona un VANE de 0. Como

minimo se deberia cobrar una tasa nominal de 1.50% mensual.

- Para V11: una tasa anual exigida por el inversionista de 17.75% ocasiona un
VANE de 0. Como maximo se deberia pagar un retorno anual de 17.75% a los

accionistas.
7.8.3. Analisis de punto de equilibrio

La finalidad de este analisis es determinar el escenario en el que el flujo econémico
acumulado sea de por lo menos 0 en el primer afio, ya habiendo considerado la inversion
y el primer afio de operacion. La variable a modificar es la cantidad de empresas a

atender.
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Para este punto, hay que tener en cuenta dos consideraciones: la cantidad de
empresas objetivo y la cantidad de empresas que descuentan facturas al mes en

promedio.
e Punto de Equilibrio de cantidad de Empresas Objetivo: 264 empresas.

e Punto de Equilibrio de cantidad de Empresas que descuentan facturas al mes en

promedio: 119 empresas.

Se puede ver que las 264 empresas del punto de equilibrio se encuentran dentro de

las 2,601 empresas de la demanda efectiva.
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CAPITULO VIII: CONCLUSIONES
8.1. Conclusiones de los Objetivos por Capitulo

Objetivos CAPITULO 1I: Identificar la necesidad del producto factoring en el

mercado peruano y arequipefio.

Conclusiones CAPITULO I11: Se identificd que el mercado no atendido en el nicho
MIPYMES bancarizadas en Arequipa es de 1.7 mil millones de soles, que representan
aproximadamente 73 mil facturas con potencial de ser descontadas agregando liquidez

a las empresas.
Objetivos CAPITULO III:

- ldentificar factores criticos de éxito atribuibles al servicio de factoring del presente
plan de negocios.

- Determinar el mercado disponible y objetivo del presente plan negocios.
Conclusiones CAPITULO IlII:

- Se identificé que, para agregar valor a los clientes, el servicio de factoring del
presente plan de negocios debe contar con los siguientes factores criticos de éxito:
liquidez otorgada, rapidez de desembolso, flexibilidad de evaluacion, seguridad de
cobro para inversionistas, agilidad de operaciones y plan de comunicacion agresivo.

- Se determin6 que el mercado disponible para el presente plan de negocios es de 5,171

empresas Yy el objetivo de 350 empresas.
Objetivos CAPITULO IV:

- Definir el correcto modelo de negocios del presente plan.

- Determinar la estrategia a seguir en el presente plan de negocios.
Conclusiones CAPITULO IV:

Se define el modelo de negocios cuya propuesta de valor se centra en ofrecer el producto
de factoring a MIPYMES bancarizadas en Arequipa, utilizando ejecutivos de negocios,
integrando todo el proceso en una potente plataforma tecnoldgica y otorgando una

rentabilidad atractiva y segura a los inversionistas.
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- Laestrategia del presente plan de negocios se centra en la diferenciacion y enfoque

en nichos de mercado.
- Objetivos CAPITULO V:

- ldentificar las empresas competidores del mercado que ofrezcan atributos similares

a este plan de negocios.

- Determinar adecuadamente el segmento de mercado a atender por cada tipo de

cliente.
- Desarrollar el marketing mix para el presente plan de negocios.
Conclusiones CAPITULO V:

- Se identificd que las empresas competidoras con las caracteristicas mas parecidas a
Factoring 054, y por ende tenerlas monitoreadas siempre, son: Finsmart, Innova

Funding, Prestamype, Facturedo y Caja Arequipa.

- Se determino que el segmento de mercado a atender para empresas es el de
MIPYMES en Arequipa bancarizadas, para inversionistas via crowdfunding es el
de personas con estilo de vida “sofisticado” entre 25 y 60 afios, y para
inversionistas de capitales mayores es el de personas con estilo de vida

“sofisticado” mayores de 45 afios.

- Se desarrollé el marketing mix para el servicio de factoring en el cual se detallo

atributos de producto, precio, distribucion y plan de comunicacion.
Objetivos CAPITULO VI:
- Desarrollar las estrategias y politicas funcionales para el presente plan de negocios.
Concusiones CAPITULO VI:

- Se desarrollaron las siguientes estrategias y politicas funcionales: organizacional,

recursos humanos, operaciones, sistemas de informacion y logistica.

Objetivos CAPITULO VII: Determinar la viabilidad econdémica y financiera del

presente plan de negocios.

Conclusiones CAPITULO VII: Se determind que el proyecto es viable y rentable. Asi
se tiene: VANE de S/ 2,120,522.00, TIRE de 62.25%, VANF de S/ 2,009,133.34, TIRF

66.06% Yy un periodo de recuperacion de 4 afios.
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8.2 Conclusiones Generales.

e En el afio 2020, el Pert culmind con un mayor nimero de stock de empresas
(2,777) que el 2019 (2,766).

e Comparando el monto negociado de facturas descontadas en el Pert en 2016 vs.
2020, se observa que la cantidad aumentd en 20 veces, lo cual demuestra la

evolucioén de la industria.

e Se ha identificado como sectores prioritarios y con mayor oportunidad para
operaciones de factoring en la regién Arequipa: sector mineria, manufactura,
metalmecénico, transporte, agroindustria, construccion, comercio/retail,

industria y textil.

e Del estudio de mercado realizado, se pudo determinar que uno de los factores
débiles de la industria de factoring es la estrategia de comunicacion de las
empresas que trabajan con este producto.

e Las variables que generan mayor sensibilidad econémica-financiera al modelo
de negocio son: tasa promedio mensual a cobrar, tasa exigida por inversion,
cantidad de empresas atendidas por ejecutivo, costos de planillas, porcentaje
objetivo de empresas en cartera que descuentan facturas, porcentaje inicial de

facturas a descontar por Factoring 054 SOW y porcentaje SOW objetivo.

e La cantidad de empresas a atender en el primer afio generando el punto de

equilibrio son 264 como objetivo, de las cuales deberan descontar facturas 119.
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CAPITULO IX: RECOMENDACIONES

Disefiar un area de riesgos solida que monitoree constantemente la

inestabilidad politica.

Planificar un fondo de emergencia ante posibles contingencias en el mercado

financiero.

Disefar un area de asesoria para formalizar y bancarizar a una mayor cantidad

de MIPYMES con posibilidad de aumentar el mercado disponible.

Coordinar con los gremios empresariales la creacion de una base de datos de
MIPYMES bancarizadas y no bancarizadas, que permita tener mayor alcance

del negocio.

Disefiar un plan social y/o ambiental para ligar el modelo de negocio con

estos fines.

Crear un aplicativo movil para mantenerse en la madurez del negocio y

reinventarse de ser necesario, segun la evolucién de la empresa.

Implementar correctamente la estrategia de comunicacién que permita

entender el significado del término factoring y las implicancias del mismo.

Tercerizar el soporte técnico de la plataforma tecnoldgica con el fin de
conseguir un servicio especializado y disponible acorde con el nivel de

calidad de servicio deseado.

Ofrecer como tasa minima mensual de cobro 1.50% y un pago a los
inversionistas por rentabilidad anual no mayor a 17.75%; todo esto con el fin

de asegurar el éxito del modelo de negocio
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