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Resumen

El presente estudio surge a raiz del auge de los emprendimientos en Pert, como
consecuencia de las elevadas tasas de desempleo originadas por el COVID-19. Esta crisis
afecta principalmente a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYME), las cuales
representan el 99.5% del total de empresas formales del pais. Sin embargo, las MIPYME se
enfrentan a diario a distintos problemas para poder consolidarse como principales motores de
la economia peruana, siendo uno de estos, la falta de liquidez debido al limitado acceso a
fuentes de financiamiento.

La presente investigacion ahonda en el proceso de cobro de facturas cuando brindan
un producto o servicio a otras empresas, las cuales suelen ser pagadas en periodos mayores a
30, 60, 90 o 120 dias, ocasionando la posibilidad de no poder cumplir con obligaciones de
pago y, por ende, la consolidacion de sus negocios o emprendimientos. Para profundizar en
esta problematica se recurrio a la revision de literatura enfocada en el tema, asi como al uso
del método cientifico y metodologias agiles para encontrar una solucion a la misma, acorde a
las necesidades y preferencias de las MIPYME.

Es asi como surge Negocia.Pe, plataforma financiera de factoring colaborativo, la cual
brindara la posibilidad de autogestionar sus facturas negociables a través de una plataforma
digital integrada por todos los proveedores que intervienen en el proceso crediticio.
Asimismo, posibilita que otros emprendedores puedan rentabilizar sus excedentes a tasas

competitivas en el mercado a través de la compra de facturas.



Abstract

This study arises from the surge in entrepreneurship in Peru, as a consequence of the
high unemployment rates caused by COVID-19. This crisis mainly affects micro, small and
medium-sized companies (MIPYME), which represent 99.5% of the total number of formal
companies in the country. However, MIPYME faces specific challenges on a daily basis in
order to survive as the main drivers of the Peruvian economy, one of these being the lack of
liquidity due to limited access to financing sources.

This investigation will delve into the process of collecting payment when they provide
a product or service to other companies, which are usually paid within periods of 30, 60, 90
or 120 days. This increases the risk of not being able to comply with payment obligations,
and, therefore, threatening the sustainability of their businesses or ventures. To analyse this
problem, a literature review focused on the subject was used, as well as the use of the
scientific method and agile methodologies to find a solution to best accommodate the needs
of MIPYME.

This is how Negocia.Pe arises, a collaborative factoring financial platform, which will
offer the possibility of self-managing business invoices through a digital platform integrated
by all the providers involved in the process. Likewise, it enables other entrepreneurs to be

more profitable at competitive rates in the market through the purchase of their invoices.
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Capitulo I: 1. Introduccién
1.1 Contexto en el que se Determina el Problema de Negocio

Hoy en dia el mundo se encuentra atravesando una pandemia a causa de la
propagacion de la COVID-19. Esta enfermedad infecciosa ha sido causada por el coronavirus
descubierto mas recientemente, el cual hasta la fecha habia sido desconocido hasta su brote
en Wuhan (China) en diciembre 2019. Se trata de una enfermedad respiratoria, que ataca de
manera diferente a las personas, ocasionando que un 80% se recupere sin asistir a clinicas u
hospitales, alrededor del 15% si requiera oxigeno y desarrolle una enfermedad grave, y el 5%
requiera cuidados intensivos y puedan llegar a un estado critico (Organizacion Mundial de la
Salud, 2020).

Debido a este contexto, en Latinoamérica, las tasas de desempleo se han incrementado
en gran medida, estimandose el cierre de 2.7 millones de empresas formales en la region, lo
que equivale aproximadamente a 8.5 millones de puestos de trabajo. Esta crisis afecta en
mayor medida a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYME), las cuales sufren
pérdidas laborales de 6°383,958, 1°512,655 y 390,155 respectivamente. Esto debido a que el
proceso de prevencion, sobre todo, implica la reduccion del contacto social y, por ende, la
limitacidn de actividades econdmicas (Comision Econdmica para América Latina y el Caribe
[CEPAL], 2020).

En el caso de Pert, las MIPYME juegan un rol muy importante para el desarrollo del
pais, representando el 99.5% del total de empresas formales a nivel nacional, distribuidas de
la siguiente manera: el 96.2% son microempresas; el 3.2% son pequenas empresas; y el 0.1%
son medianas empresas. Aparte de ello, las MIPYME generan alrededor del 60% de la
poblacién economicamente activa (PEA) ocupada del pais (PRODUCE, 2017). Al respecto,
Leon-Mendoza (2019) sustentd que el aumento del 1% de empresas genera un incremento del

0.68% de la tasa de crecimiento del Producto Bruto Interno (PBI) departamental, de tal



manera que es pertinente fomentar la consolidacion de las MIPYME para mejorar el
desarrollo econdmico del pais. En relacion a la importancia de las MIPYME para el pais, es
necesario hacer especial énfasis en el desarrollo de los emprendimientos del Peru, pues son la
base para el continuo crecimiento de la economia. El concepto de emprendimiento podria
definirse de la siguiente manera:

Cualquier intento de crear nuevos negocios o0 nuevas empresas, como, por ejemplo, el

autoempleo, la creacion de una organizaciéon empresarial o la expansion de un negocio

existente, llevado a cabo por un individuo, un equipo de personas, o un negocio

establecido. (Reynolds, et al., 2005, p. 17)

Dentro de este contexto es que se ubica el problema de negocio de la presente
investigacion, que toma como punto de partida la cantidad de desempleo generado a raiz de la
propagacion del COVID-19 a nivel mundial y su impacto sobre las MIPYME,
especificamente en el Peru, las cuales actualmente son una parte vital en la economia del
pais.

1.2 Definicion del Problema de Negocio

Segun lo indicaron Serida, et al. (2020) existen cuatro etapas dentro del proceso
emprendedor:

1. Emprendedores potenciales, quienes son identificados como poblacion general con
conocimientos y habilidades que pueden funcionar como impulsores para el
desarrollo de nuevos negocios.

2. Emprendedores nacientes, quienes se encuentran poniendo en marcha un negocio y
poseen hasta un maximo de tres sueldos pagados.

3. Emprendedores nuevos, quienes ya estan operando el negocio y han pagado
salarios por un periodo entre tres a 42 meses, como maximo, (estas dos ultimas

etapas, nacientes y nuevos, son consideradas como emprendimientos en etapa



temprana).
4. Emprendedores establecidos, quienes han pagado salarios por un periodo mayor a
42 meses.

En relacion a este tema, el Peru se encuentra en el quinto puesto de 49 paises
estudiados a nivel mundial, respecto al nlimero de emprendimientos en etapa temprana. Sin
embargo, esta ubicacion es desplazada hacia el puesto 19° cuando se alude a la cantidad de
emprendimientos que logran establecerse. Ello da como resultado que, de aproximadamente
100 emprendimientos, s6lo 37 puedan convertirse en emprendimientos consolidados (Serida,
et al., 2020), lo cual lleva a preguntarse cuales son las causas de este comportamiento.

El Global Entrepreneurship Monitor: Peru 2018-2019 identificéd nueve condiciones
marco que propician la actividad emprendedora en los paises: el entorno financiero, las
politicas gubernamentales, los programas gubernamentales, la educacion emprendedora, la
transferencia de I&D, el acceso a infraestructura comercial y profesional, la apertura del
mercado, el acceso a infraestructura fisica y de servicios basicos y las normas sociales y
culturales. Asimismo, posiciona a la primera de ellas, como una de las principales causas por
las cuales los emprendimientos no pueden llegar a consolidarse, especificamente por la falta
de herramientas que permitan financiar proyectos innovadores con alto potencial (Serida et
al., 2020). En la misma linea y especificamente en relacién a la situacion de las MIPYME en
el Perti, Rocca (2017) sefiald que los factores que revelan la problematica de las mismas para
desarrollarse en el pais son el acceso al mercado, las limitadas fuentes de financiamiento y la
falta del uso de tecnologia e innovacion, lo cual ocasiona que muchos emprendimientos
culminen poco tiempo después de haber iniciado sus operaciones. Respecto al segundo factor
en mencion, se identifica que, a nivel de Lima y Callao, menos del 20% de los créditos
ofrecidos por el sistema financiero peruano son destinados a este tipo de empresas (Leon,

2017).



Al respecto, el Banco Interamericano de Desarrollo sefial que en América Latina y el
Caribe, el 50.9% de adultos cuenta con una cuenta de servicios financieros, queriendo decir
que la mitad de la poblacion carece de una cuenta bancaria. Este dato es la medida mas
popular para dejar entrever la inclusion financiera en una region y/o pais (Herrera, 2020).
Asimismo, y con relacion a las MIPYME de la region, se sefiala que la demanda total de
financiamiento de estas alcanza los US$2,150 millones, mientras que de oferta total de
fondos de instituciones financieras es de aproximadamente US$347 millones, existiendo asi
una brecha de US$1.800 millones entre la demanda y la oferta de fondos (Corporacion
Financiera Internacional, 2019, como se citd en Herrera, 2020) generando asi, lugar a nuevas
fuentes alternativas de financiamiento.

Por otro lado, se reconoce que otro de los problemas que afrontan estas empresas para
acceder a distintos tipos de crédito es la asimetria de informacion entre las MIPYME vy las
entidades financieras, ya que existe un elevado nivel de opacidad en la informacion que
presentan.; asi como el poco respaldo de activos que brindan las MIPYME como garantia
para las operaciones financieras. Por ultimo, se sabe que las MIPYME presentan una alta
sensibilidad ante cambios en la economia respecto a las empresas de mayor tamano, lo cual
las convierte en organizaciones mas riesgosas para el sistema financiero (Rocca, et al., 2018).
Todas estas caracteristicas se posicionan como obstaculos para la creacion de nuevos
emprendimientos y, por ende, de nuevas MIPYME en el pais.

Por otro lado, la IPA (por sus siglas en inglés Innovations for Poverty Actions),
organizacion sin fines de lucro de investigacion y politicas que busca crear y compartir
evidencia para los tomadores de decisiones con miras a reducir la pobreza en el mundo,
indica que la mayoria de pequefas y medianas empresas en paises de desarrollo no son
capaces de conseguir financiamiento necesario para alcanzar su potencial, innovar,

incrementar su eficiencia e inclusive ingresar a nuevos mercados ya que el proceso regular



dista mucho de la realidad de dichas empresas y terminan convirtiéndose en grandes
obstaculos. El procedimiento regular para poder acceder a distintos créditos en el sistema
financiero inicia cuando el banco evalua el historial crediticio del cliente; sin embargo, las
pequefias y medianas empresas no suelen tener un historial financiero confiable, esta
incompleta o resulta muy costoso conseguirlo. Por otro lado, el banco suele solicitar una
garantia para poder asegurar el préstamo, pero suele suceder que el solicitante carece de los
bienes requeridos por los bancos, lo cual termina restringiendo su acceso al crédito.
Asimismo, en un escenario regular, el cliente invierte el préstamo en su negocio de manera
exitosa, mientras que, para las pequefa y medianas empresas, quienes no suelen haber
recibido una capacitacion formal en el tema, esto suele ser un obstaculo al no contar con
conocimiento financiero para invertir dicho préstamo de manera correcta. Por ultimo, al
término de este proceso, el cliente debe devolver o amortizar el préstamo; sin embargo, se
sabe que, en el caso de las pequenas y medianas empresas, las tasas de morosidad son
bastante altas, ocasionando que estos préstamos cuenten con un riesgo mayor y que se
vuelvan insostenibles a largo plazo (Innovations for Poverty Actions, 2016)

Asimismo, resulta oportuno mencionar que todos los problemas sefialados se
circunscriben a un sector financiero cada vez mas competitivo e innovador y, ademas, con un
cliente o consumidor cada vez mas ambicioso y practico:

Al consumidor no solo le interesa la tasa que recibe por sus depositos sino la facilidad

con la cual puede hacer retiros, la seguridad que le ofrece la institucion y por qué no

las facilidades para hacer pagos con dichos fondos por varios canales (en ventanilla,

en Internet, por teléfono celular, etc.). (Moron, et al., 2010, p. 4)

Por ultimo, es importante resaltar que el concepto de informalidad, el cual se
encuentra constituido por las empresas, trabajadores y actividades que operan fuera de los

marcos legales y normativos que rigen la actividad econdmica, acompafian muy de cerca a las



MIPYME en el proceso de busqueda de fuentes de financiamiento, induciéndolas a usar en
forma mas intensiva recursos ajenos al régimen normativo (Loayza, 2008) en lugar de acudir
a propuestas financieras que les brinden mayor seguridad y proteccion a las transacciones que
puedan realizar.

Dentro de este contexto surge la problematica de la investigacion, la cual se
circunscribe en la falta de liquidez que enfrentan las MIPYME debido al limitado acceso a
fuentes de financiamientos en el Pert, con condiciones orientadas a sus verdaderas
necesidades y posibilidades de pago, dentro de un escenario amigable y de facil acceso,
acompafado, ademas, de opciones y mecanismos informales que salvaguardan cualquier
necesidad inmediata de fuentes de crédito y efectivo. Especificamente se profundizara en la
demora del pago de facturas que afectan a las MIPYME cuando brindan un producto o
servicio a otras empresas, las cuales suelen ser pagadas en periodos mayores a 30, 60, 90 o
120 dias en muchas ocasiones, ocasionando la posibilidad de anular la capacidad de las
mismas para afrontar sus obligaciones de pago y, por ende, a la consolidaciéon de sus
negocios o emprendimientos.

1.3 Sustento de la Relevancia del Problema de Negocio

Como se mencion6 anteriormente, las MIPYME representan el 99.5% de empresas
del pais, de las cuales solo el 6% acceden a los servicios brindados por entidades financieras
(PRODUCE, 2019). Ello muestra el bajo nivel de bancarizacion que presenta este segmento y
nos lleva a reflexionar el amplio mercado que se puede desarrollar y explotar. Asimismo, es
importante resaltar la inexistencia de programas de apoyo a los emprendimientos para su
consolidacion, pues solo el 10% de estos llegan a su quinto afio de existencia (PRODUCE,
2019). Adicionalmente, en un ultimo estudio de PRODUCE (2021) se menciona que, entre
las principales razones que tienen las MIPYME para no solicitar créditos, se encuentran la de

tener que pagar intereses elevados, el tener que pasar por tramites engorrosos y el tener otras



deudas vigentes. Si se incluye en este analisis a las personas naturales, la SBS (2019) indica
que este segmento, el cual se entiende esta formado por potenciales emprendedores y
creadores de nuevas MIPYME, mantiene cierta similitud en las causas para no solicitar
préstamos/créditos que las MIPYME; en este grupo lo que prima, sin embargo, es la idea de
que no calificarian como sujetos de crédito (25%), seguidas por el alto costo del
préstamo/crédito (14%) o lo engorroso del tramite (8%).

Es imposible no considerar en el sustento de la relevancia del problema, por un lado,
el alto nivel de uso de los dispositivos electronicos y, en contraposicion a esto, la baja
adopcion o asimilacion de tecnologia en los procesos operativos/productivos de las
MIPYME. Esto se sustenta en estudios como el de PRODUCE (2021), en donde se indico
que, hasta el segundo semestre del 2020, el 81.2% de las MIPYME contaba con
computadoras de escritorio, el 74% con celular smartphone y el 52.5% con computadoras
portatiles. De la misma forma ya el 90% de dicho segmento contaba con internet fijo, mévil o
satelital. Sin embargo, un estudio del Observatorio CAF del Ecosistema Digital (2020) indico
que, al margen de la alta penetracion en el uso de internet en las empresas, solo un 34.2% de
ellas utilizan servicios como el de banca electronica o alguna plataforma de servicios
financieros en linea.

Por otro lado, el Instituto Nacional de Estadistica e informatica (INEI,2020) realizo
una encuesta para analizar los principales problemas que enfrentan las MIPYMES de Lima
Metropolitana debido al impacto del COVID -19 y mencion6 que el 52% de empresas
encuestadas presentd retrasos en el cobro de sus facturas y el 45% sufrio perdida de capital de
trabajo. En cuanto a la problematica financiera detallan que un 37% tuvo dificultades para
poder acceder a alglin crédito. Del total de empresas encuestadas el 81.4% presentd algin
problema financiero lo cual dificulté su situacion y sumo a la estadistica del cierre de

empresas por falta de liquidez. Con ello, se puede evidenciar que adicional a la problematica



que enfrentaba este segmento se suma a sus dolencias el impacto de la pandemia. Estas cifras,
muestran la realidad de la economia peruana, lo que queda por desarrollar, y lo importante
que es tomar medidas ante la crisis politica y econémica. Las entidades financieras y el
Estado juegan un rol importante para el fomento de bancarizacion de las MIPYME, con ello,
se puede incrementar el numero de empresas que lleguen a consolidarse, lo cual seria
beneficioso debido a la importancia econdmica y social de estas empresas para la economia
nacional.
1.4 Sustento Cientifico al Problema de Negocio

La investigacion cientifica hace referencia al proceso que estudia un problema en
especifico con la finalidad de incrementar los conocimientos al respecto. Existen tres
enfoques para poder realizar la investigacion: cualitativo, cuantitativo y mixto. La
investigacion cuantitativa es util para calcular el tamafio de un fendmeno y probar una
hipdtesis. Ademas, se caracteriza por facilitar la comparacion entre estudios similares. Por
otro lado, la investigacion cualitativa brinda mayor profundidad e interpretacion a la
resolucion del planteamiento con el objetivo de aportar ideas novedosas. Finalmente, la
investigacion mixta consiste en la integracion de ambos enfoques (Herndndez & Mendoza,
2018).

Segun Creswell et al., (2018) la metodologia mixta abarca desde los puntos de vista
hasta las inferencias, llevando asi al investigador a combinar elementos cualitativos y
cuantitativos dentro del enfoque de investigacion con el fin de lograr amplitud, profundidad,
comprension, exploracion y corroboracion de la informacion. Asimismo, mencionan que los
datos cuantitativos y cualitativos proporcionan una comprension mas completa del problema
de investigacion que cualquiera de los dos enfoques por si solo, siendo esta una ventaja del
uso de esta metodologia. Como insumo para el desarrollo del plan de negocio se utilizard un

enfoque mixto iniciando con el uso de una herramienta cualitativa de forma exploratoria para,



posteriormente, profundizar en el problema y su dimension con la aplicacion de la
metodologia cuantitativa.

En cuanto a la exploracion con herramientas cualitativas, esta se realizo a través de
siete entrevistas individuales semiestructuradas con emprendedores duefios de MIPYME a fin
de conocer su realidad en términos del proceso de venta de sus productos y/o la prestacion de
los servicios ofrecidos. El estudio buscé ademads entender las interacciones de estos
emprendedores con entidades prestadoras de servicios financieros y sus principales dolores
durante dicha interaccion. Para poder analizar cualitativamente el resultado de estas
entrevistas se hizo uso del andlisis de contenido, esto para poder realizar inferencias a partir
de los datos analizados sobre el contexto en el que fueron producidos (Ponce & Pasco, 2018).
Previamente a la ejecucion de las entrevistas se elabord una guia con la cual los
entrevistadores se guiaron durante el proceso de recoleccion (ver Apéndice H).

A partir de los resultados de las entrevistas realizadas se pudo inferir lo siguiente:

e Las MIPYME buscan comercializar sus productos u ofrecer sus servicios con

empresas medianas o grandes pues el riesgo de no pago es minimo.

e Uno de los mayores problemas que tienen al trabajar con estas empresas es el plazo

para el pago de sus facturas, pues la mayoria de ellas tienen politicas de pago a 30,
45, 60 o hasta 90 dias, lo cual complica problemas de liquidez.

e Hay desconocimiento sobre productos financieros existentes para obtener liquidez
a partir de sus facturas por cobrar. En general los emprendedores no conocian la
existencia del factoring, sin embargo, estarian dispuestos a utilizar esta clase de
productos financieros si vieran que es algo que realmente los beneficia.

e Al margen de la predisposicion para el uso de productos financieros como el

factoring existe el temor de perder un porcentaje importante de su factura a cambio

de esta liquidez y del trabajo manual y operativo que esto implicaria
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e Hay cierto recelo en las instituciones financieras del pais pues entienden que las
tasas o condiciones ofrecidas no son las que, a ellos, como MIPYME, mas les
conviene.

Para validar de forma numérica la relevancia del problema y considerando ademas los
resultados de las entrevistas realizadas, se hara uso, como herramienta cuantitativa, de un
conjunto de encuestas; las cuales se realizaran tanto a potenciales inversionistas como a las
MIPYME, siendo estos los dos segmentos que se evalta en la investigacion. Este tipo de
instrumento permite obtener estadisticas que faciliten la interpretacion de resultados referente
al problema de liquidez que tienen los negocios, asi como las necesidades y preferencias de
personas y/o empresas que buscan rentabilizar sus excedentes de dinero. Para el desarrollo y
aplicacion de las encuestas, se determinara una muestra en funcion a la informacion que se
requiere conocer. La muestra es un subgrupo de la poblacion que se desea analizar
(Hernandez, et al., 2010). Las unidades a trabajar la muestra seran empresas y personas de la
poblacion objetivo.

Para la determinacion del tamafio de la muestra seguiremos lo recomendado por
Hernandez, et al. (2010) quienes utilizan, para conformar una muestra representativa, las
siguientes variables:

¢ Nivel de confianza: grado de certeza (o probabilidad) expresado en porcentaje con
el que se pretende realizar la estimacion. Para la investigacion se asumira 95%

e Margen de error: en qué medida se puede esperar que los resultados de la encuesta
reflejen la opinidn de la poblacion general. Para la investigacion, dada la
informacion con la que ya se cuenta, se asumira 10%.

e Total de la poblacion: cantidad total de personas en el grupo que se desea estudiar.
Para la investigacion se ha considerado al total de MIPYME de Pert que no

realizan factoring (2°361,392).
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e Porcentaje estimado de la muestra: probabilidad de ocurrencia del fendmeno. Para
la investigacion se asumira 50%.

Con los valores antes mencionados y de acuerdo a la formula para el célculo se tiene
que el tamafo de la muestra minima para ser representativa es de 97 encuestas. Para fines
practicos de la presente investigacion se realizaron 100 encuestas a empresas y a 105
inversionistas, las cuales permitiran conocer el perfil de ambos segmentos y determinar con
ello la mejor solucion al problema planteado (ver Apéndice A).

Por un lado, al analizar el perfil del inversionista en el Perti, conoceremos los
productos financieros en los cuales invierten sus excedentes, los plazos, las entidades
financieras, el nivel de riesgo que estan dispuestos a asumir, los aspectos que valoran cuando
realizan una inversion, entre otros. Por otro lado, las encuestas realizadas a las MIPYME
tienen como objetivo conocer a detalle acerca el proceso de pago de facturas de este tipo de
empresas. Los resultados de esta tltima encuesta indican que el 35% de las MIPYME
encuestadas usan facturas como comprobante de pago (ver Apéndice B).

Ademas, en promedio, el 53% de dichas empresas cobran facturas en un plazo de 60
dias y el 22% en un plazo de 90 dias. Asimismo, mas del 50% de los encuestados han tenido
problemas con el cobro de sus facturas, debido a la demora en el pago de estas (ver Apéndice
B). Cabe resaltar que las MIPYME entrevistadas indicaron que en muchas ocasiones la
demora en el pago de sus facturas les ha generado problemas para el cumplimiento de sus
responsabilidades de pago y por ello han tenido que tomar préstamos o capital propio para
poder hacer frente al pago de sus proveedores. Por ultimo, el 85% de los encuestados destina
hasta el 25% de su tiempo en tramites orientados al cobro de sus facturas (ver Apéndice B).
Con lo anteriormente mencionado se puede inferir que uno de los principales problemas que
atraviesa una MIPYME es la demora en el cobro de sus facturas, necesidad de liquidez

inmediata para poder utilizarlo como capital de trabajo, reinversién o pago a proveedores.
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Capitulo I1: Revision de la Literatura
2.1 Mapa de la Literatura

En la Figura 1, se esquematiza la revision de la literatura empleada en la presente
tesis. Como se puede apreciar, dicho esquema consta de tres secciones: el problema, el
proceso y la solucion. Cada seccion contiene una serie de referencias bibliograficas
sintetizadas que comparten una misma idea central. Con respecto al problema, se hace
referencia principalmente a la falta de liquidez de las MIPYME peruanas debido al limitado
acceso al crédito.

En relacién al proceso, se alude a una serie de herramientas de la gestion que permiten
llegar a una solucion. A propoésito de la solucion, se propone al factoring como una salida
adecuada a los problemas de falta de liquidez en las MIPYME peruanas.

2.2. Analisis de la Literatura Vinculada al Problema de Negocio

Segun lo sefialaron Gutarra y Valente (2018), las MIPYME constituyen el 99.5% del
conglomerado empresarial del Perti. Ademas, el monto de ventas anuales que realizan es el
siguiente: las microempresas venden anualmente hasta 150 UIT; las pequenas empresas, entre
150 y 1,700 UIT; y las medianas empresas, entre 1,700 y 2,300 UIT. La investigacion de
Gutarra y Valente (2018) representa el punto de partida para el planteamiento del problema,
pues permite evidenciar la importancia de las MIPYME en el Perq, es decir, observar su alta
representatividad y consecuente estimulo en la generacion del empleo y la contribucion del
bienestar social.

No obstante, Leon (2017) indicod que actualmente, a nivel de Lima y Callao, menos
del 20% de los créditos ofrecidos por el sistema financiero peruano son destinados a las
MIPYME. El estudio de Ledn (2017) contribuye con el planteamiento del problema, debido a
que hace posible identificar un obstaculo considerable que enfrentan estas empresas: la

limitada inclusion financiera.
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Ademas de la escasa fuente de financiamiento para las MIPYME peruanas, Rocca
(2017) sefial6 otros obstaculos que surgen en este sector: el restringido acceso al mercado y la
falta de uso de tecnologia e innovacion. La literatura que proporciona Rocca (2017) aporta al
planteamiento del problema, ya que permite conocer las demas adversidades que afrontan
estos emprendimientos, asi como también entender por qué no son sostenibles a largo plazo.

Estos emprendimientos interrumpidos, segun menciond Ledn-Mendoza (2019),
pueden estancar el crecimiento econdémico nacional. Para el caso peruano, se estima que el
aumento del 1% de estas empresas generan un incremento del 0.68% en la tasa de
crecimiento del PBI departamental. El estudio de Ledn-Mendoza (2019) contribuye con el
planteamiento del problema, pues proporciona evidencia empirica sobre la relacion positiva
entre el nimero de empresas y el PBI departamental, lo que sugiere la necesidad de
consolidar a las MIPYME peruanas para generar valor econdmico y social.

Por otra parte, Serida, et al. (2020) precisaron que cuando se alude a la consolidacién
de las MIPYME, se hace especial hincapié en la sostenibilidad de las empresas a largo plazo.
Si bien Peru es el tercer pais dentro de América Latina y El Caribe con la mas alta percepcion
de oportunidades para emprender, la evidencia empirica muestra que, de cada 100
emprendimientos en etapa temprana, sélo 37 logran establecerse. La investigacion de Serida,
et al. (2020) aporta al planteamiento del problema, porque permite conocer la carencia de
condiciones adecuadas en el contexto empresarial peruano, ademas de que refuerza la
necesidad de consolidar a las MIPYME peruanas.

En ese sentido, Flor (2017) afirmoé que es necesario mejorar las condiciones ofrecidas
por el contexto empresarial peruano a fin de reafirmar a las MIPYME y estimular el
crecimiento econdmico. Para ello, se debe realizar un estudio detallado sobre el caso peruano,
pues la relacion entre el capital emprendedor y el crecimiento de la economia varia segtn el

pais. El estudio de Flor (2017) es importante para el planteamiento del problema, ya que
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facilita informacién para comprender que cada economia posee caracteristicas particulares
(por ejemplo, aspectos sociales), las cuales conllevan a la aplicacion de politicas especificas
al momento de desarrollar la idea de negocio.

Particularmente, segiin indicaron Zapata, et al. (2018), los paises de Sudamérica
todavia presentan un lento desarrollo en el uso de la tecnologia para los nuevos negocios
locales. En este caso, las MIPYME con base tecnoldgica poseen ciertas caracteristicas clave
que influyen positivamente en su desarrollo: tener entre 18 y 24 afios de edad, encontrarse
trabajando a la fecha, contar con conocimientos para emprender, asi como tener un caso de
¢xito. La literatura que proporciona Zapata, et al. (2018) aporta al planteamiento del
problema, debido a que hace posible poner de manifiesto la diferencia entre los paises
desarrollados y en desarrollo, especificamente, las condiciones a tomar en consideracion
segun el lugar donde se plantee el emprendimiento.

Otra condicion a mejorar, como advirtieron Rocca, et al. (2018), es la oferta de los
créditos bancarios a las MIPYME peruanas, sobre todo porque dichas empresas han
incrementado su demanda crediticia con el paso de los afios. Este limitado acceso al crédito
se debe a multiples problemas. En primer lugar, la asimetria de informacién entre las
MIPYME vy la entidad financiera, ya que existe un elevado nivel de opacidad en la
informacion que presentan. En segundo lugar, la falta de respaldo suficiente de activos que
pueden brindar las MIPYME como garantia para las operaciones financieras. En tercer lugar,
la alta sensibilidad de las MIPYME ante cambios en la economia respecto a las empresas de
mayor tamafo, lo cual las convierte en mas riesgosas. El estudio de Rocca, et al. (2018) es
importante para el planteamiento del problema, debido a que permite ahondar en las razones
de la limitada inclusion financiera para las MIPYME peruanas mencionada inicialmente por
Leon (2017).

Sumado al limitado acceso al crédito, Garcia, et al. (2016) afirmaron que las
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MIPYME peruanas ain no consideran muy relevante el papel de la innovacion en su gestion,
lo que representa un problema para la sostenibilidad del emprendimiento. La investigacion de
Garcia, et al. (2016) contribuyen con el planteamiento del problema, pues hace posible
enfatizar en la necesidad de la innovacidon como un recurso clave para el desarrollo,
crecimiento y éxito de la idea de negocio. Semejante componente es necesario para adquirir
nuevo conocimiento, incrementar su competitividad y obtener un mejor rendimiento
sostenido en el tiempo.

Por ultimo, Moron, et al. (2010) mencionaron que todos los problemas senalados se
circunscriben a un sector financiero cada vez mas competitivo:

Al consumidor no sélo le interesa la tasa que recibe por sus depdsitos sino la facilidad

con la cual puede hacer retiros, la seguridad que le ofrece la institucién y por qué no

las facilidades para hacer pagos con dichos fondos por varios canales (en ventanilla,

en Internet, por teléfono celular, etc.). (p. 4)

La literatura que ofrece Moron, et al. (2010) aporta al planteamiento del problema,
debido a que permite conocer el nuevo contexto donde se implementa la idea de negocio, es
decir, un sistema bancario peruano actual que ofrece una diversidad de productos y unas
expectativas del consumidor mas ambiciosas.

Ahora bien, cabe sefialar que la literatura expuesta solamente permite una
aproximacion al problema de negocio, mas no un conocimiento integral del mismo. Para
alcanzar dicho conocimiento, se requiere de una mayor informacion, la cual se puede obtener
mediante el empleo de la metodologia de la investigacion, ya sea bajo un enfoque
cuantitativo, cualitativo o mixto.

En primer lugar, la ruta cuantitativa es pertinente cuando se busca estimar las
magnitudes u ocurrencias de los fendmenos y probar hipotesis. Por ejemplo, determinar la

prevalencia de una enfermedad (niimero de personas que la adolecen en un periodo y zona
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geografica) y sus causas (Herndndez & Mendoza, 2018).

En segundo lugar, la ruta cualitativa es apropiada para entender fenémenos desde la
perspectiva de quienes los viven, asi como cuando se buscan patrones y diferencias en tales
experiencias y su significado. Por ejemplo, comprender las razones por las cuales un cierto
grupo de votantes sufragd por en un candidato en una eleccion presidencial (Hernandez &
Mendoza, 2018).

En tercer lugar, la ruta mixta representa un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de la investigacion. Esta implica tanto la recoleccion como el analisis de
la data cualitativa y cuantitativa, ademas de su integracion y discusion conjunta a fin de llevar
a cabo inferencias producto de toda la informacion recabada (Hernandez & Mendoza, 2018).

En la presente tesis, se apuesta por un enfoque mixto hasta cierto punto ya que no
empleara una metodologia cualitativa como tal si no que se emplea una herramienta para
explorar la problematica. Por un lado, desde un enfoque cuantitativo, se realizan 100
encuestas a las MIPYME y 105 encuestas a los inversionistas. Estas encuestas permiten
obtener estadisticas que ilustran de una mejor manera el problema de la falta de liquidez. Por
otro lado, desde un enfoque cualitativo, se llevan a cabo siete entrevistas a emprendedores.
Gracias a los testimonios y experiencias que se obtienen de estos emprendedores, se puede
profundizar con mayor detalle en la problematica relacionada a la falta de liquidez. De esta
manera, se logra complementar la literatura expuesta e identificar cabalmente el problema de
negocio relacionado a la falta de liquidez de las MIPYME peruanas.

2.3. Aporte de la Literatura a la Solucion del Problema de Negocio

Switek y Drelichowski (2018) desarrollaron la metodologia denominada lean start-up,
inventada por el empresario Eric Ries en 2008, la cual define un nuevo enfoque para crear
prototipos, aprender de los clientes, recopilar datos y realizar pivots. La investigacion de

Switek & Drelichowski (2018) es importante para el proceso de solucién del problema, pues
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facilita una guia metodoldgica para diagramar y testear la idea de negocio, de tal manera que
el servicio que busca construir el proyecto sea atractivo para el cliente.

Con respecto a metodologias como lean start-up, Caldwell (2020) realizé una
diferenciacion entre la administracion general y la gestion emprendedora. El primer concepto
puede dar la impresion de un fomento de burocracia y de un impacto negativo en la
creatividad, mientras que el segundo concepto se asume como necesario, pues hace posible
aprovechar todas las oportunidades que se presenten. Estos conceptos aportan al proceso de
solucion del problema, pues permite reconocer las practicas de gestion que se deben
establecer durante la ejecucion y operacion del emprendimiento.

Segun lo sefialaron Arrausi y Ribosa (2018), el mapa mental es una practica de
gestion que moviliza toda la gama de habilidades corticales (palabras, imagenes, nimeros,
logica, ritmo, color y percepcion espacial). Este hecho lo convierte en un instrumento
poderoso, pues ofrece, a la persona que lo crea, “la libertad de vagabundear a gusto por la
infinita extension de su cerebro” (Arrausi & Ribosa, 2018, p. 26). Es un aporte a considerar
en el proceso de solucion del problema, ya que hace posible emplear los mapas mentales para
presentar las hipotesis e ir confirmando o descartando los hallazgos obtenidos por la
iniciativa durante el proceso creativo.

Otra practica de gestion, segin Maubert y Mejia (2019), es el método para empezar a
desarrollar valor compartido, sobre todo desde el &mbito privado. Para realizarlo, existen tres
tipologias: filantropia corporativa, valor compartido y negocios inclusivos. Este método
aporta al proceso de solucion del problema, dado que evidencia la necesidad de desarrollar la
idea de negocio bajo un esquema de generacion de valor compartido. Si bien las empresas
buscan producir valor econémico, también es necesario generar valor social. Ello con el
objetivo de poder ser sostenible en el tiempo, ademas de contribuir con la generacion de

oportunidades para los segmentos que mas lo requieren.
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En la misma linea del valor compartido, Serrato (2016) mencion¢ el desarrollo
sostenible se suma a los objetivos y estrategias de las organizaciones, lo cual permite integrar
las dimensiones sociales, econdmicas y ambientales. Su estudio contribuye con el proceso de
solucion del problema, ya que permite reafirmar la intencion de la idea de negocio: generar
no solo valor econémico, sino también valor social, de tal manera que se obtenga una
sostenibilidad a largo plazo tanto para el negocio como para la sociedad.

Para llevar a cabo la gestion mencionada, segin sefiald6 Manzanera (2017), existe la
necesidad de buscar un capital apropiado para el emprendimiento. Este objetivo no sélo
requiere de un sélido plan de negocio, sino también de unos conocimientos adecuados en
finanzas que permitan realizar una planificacion financiera sensata, cerrar acuerdos de
inversion en unos términos ventajosos para sus intereses y ofrecer seguridad y confianza al
inversor. Esta investigacion aporta al proceso solucion del problema, debido a que hace
posible tener claridad sobre los términos de financiamiento de la iniciativa, para lo cual se
necesita de una planificacion financiera. Sumado a la correcta planificacion financiera, para
Solans (2019) es importante tener en consideracion las clausulas més frecuentes en los pactos
parasociales realizados entre socios del start-up. Este estudio contribuye con el proceso de
solucion del problema puesto que brinda informacion sobre diversos acuerdos contractuales
entre socios del start-up y, a partir de ello, la presente idea de negocio se puede acoplar al que
le resulte pertinente.

Por otro lado, Slijepcevié, et al. (2020) afirmaron que los emprendimientos deben
considerar la influencia del entorno digital, asi como descubrir el momento y método mas
efectivo para comercializar con su audiencia en linea. Esta practica de gestion es crucial,
debido a que muchas redes sociales son usadas para comprar en linea. Esta investigacion es
importante para el proceso de solucion del problema, ya que ofrece informacion sobre las

herramientas mas importantes del plan de marketing que debe seguir la idea de negocio a fin
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de optimizar la venta de los servicios financieros.

En complemento con las practicas de gestion, Hernandez y Mendoza (2018) sefialaron
que la idea de negocio requiere de una investigacion cientifica, la cual hace referencia a un
conjunto de procesos aplicados para resolver un determinado problema. Para llevar a cabo ese
proceso, existen tres rutas: la investigacion cuantitativa, que se caracteriza por facilitar la
comparacion entre estudios similares; la investigacion cualitativa, que brinda mayor
profundidad e interpretacion a la resolucion del planteamiento, aportando ideas Unicas; y la
investigacion mixta, que consiste en la integracion de ambos enfoques. Los aportes de
Hernéandez y Mendoza (2018) contribuyen con el proceso de solucion del problema, puesto
que permite determinar el método a aplicar en la presente tesis y, de esa manera, tener una
base solida para la elaboracion del marco teorico.

En lineas generales, segin mencionaron Luna y Morén (2017), las etapas principales
del desarrollo de una start-up son la gestacion, el nacimiento, el desarrollo y la expansion.
Cabe sefialar que a cada etapa le corresponde un tipo de financiamiento idoneo: el capital
semilla es necesario en la gestacion; los inversionistas angeles son necesarios durante el
nacimiento; y el capital de riesgo se adectia més para el desarrollo y expansion. Este estudio
aporta al proceso de solucidn del problema, debido a que hace posible estructurar las etapas
de la idea de negocio, asi como también da luces sobre los tipos de financiamiento que deben
emplearse.

Por su parte, Santa (2015) indic6 que la creacion de un emprendimiento agil, flexible
y adaptativo a las necesidades del cliente requiere de metodologias agiles, no a modo de
reemplazo de las metodologias tradicionales, sino como un complemento. Esto hace posible
que el equipo pueda centrarse mas en el cliente que en el producto. Ello contribuye con el
proceso de solucion del problema, porque permite que la idea de negocio planteada se valga

de las metodologias agiles descritas.
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Ahora bien, para el planteamiento de la solucion del problema, se utilizan los casos de
las fintech ganadoras del concurso Startup Perq, estudiados por Palomino, Velasquez, Marcos
y Seclen (2019), quienes describieron la gestion de sus procesos de innovacion. Ellos ofrecen
informacion sobre las operaciones de las fintech en Peru desde el punto de vista de la
innovacion en sus procesos, lo que genera valor para los clientes y ventajas sobre los
competidores. También sirve como referencia al momento de implementar la idea de negocio.

Por otro lado, el planteamiento de la solucion del problema debe considerar el marco
legal del pais. Para ello, se toman en cuenta las siguientes leyes peruanas: Ley 26702, Ley
27287 y Ley 30308. En estas leyes, se abordaron temas como el capital minimo para iniciar
una empresa de factoring, las reglas generales para los titulos valores y las normas para
proveer el financiamiento a través del factoring. Sumado a ello, Liu y Sotelo (2000)
estudiaron el tratamiento tributario del factoring en el Pert, es decir, los contratos del
factoring que actualmente se ofertan en el mercado peruano y la naturaleza de los mismos.
Tanto las leyes mencionadas, como la literatura que ofrece Liu y Sotelo (2000) permiten
tener en consideracion
la legalidad que conlleva ejecutar la idea de negocio en el Peru.

Asimismo, para plantear la solucion del problema, es necesario evaluar también el
contexto de paises similares al propio. Segun lo sefial6 Gamez (2016), las MIPYME en
Meéxico enfrentan también un fuerte problema de liquidez, motivo por el cual es dificil lograr
la sostenibilidad en este sector. Para ello, se plantea la inclusiéon de novedosos productos
financieros no bancarios con el objetivo de proporcionar nuevas opciones de liquidez para las
MIPYME. Esta investigacion, al exponer el caso de las MIPYME mexicanas, hace posible
identificar el problema que padecen las MIPYME peruanas y, con ello, reafirmar la solucion
planteada en la presente tesis.

Aparte de México, a nivel del planteamiento de la solucion del problema, otro pais a
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evaluar es Colombia. Respecto al mercado de facturas electroénicas colombiano, Rojas (2018)
menciono lo siguiente: “La plataforma de registro de facturas electronicas contendra toda la
informacion referida a las facturas electronicas en circulacion y serd manejado directamente
por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, entidad que podra delegar su
administracion a un particular” (p. 23). Esto permite conocer los actores econémicos y
juridicos que se consideran en Colombia para la creacion de un mercado electronico de
facturas. En ese sentido, bajo las nociones sobre el tratamiento del factoring colombiano, se
puede implementar la idea de negocio. Por tltimo, se considera el caso de Espafa para el
planteamiento de la solucidn del problema. A propdsito de la inversion privada en el
crowdfunding lucrativo espafiol, Salvador (2018) senal6 lo siguiente:

El surgimiento de estos mecanismos de financiacion alternativo, son la adaptacion a

las nuevas exigencias que establece la coyuntura econdémica y la evolucion y

tendencia de muchas sociedades de capital riesgo, que han encontrado en el

crowdfunding, una

alternativa o diversificacion de su modelo de negocio. (p. 12)

La investigacion de Salvador (2018) hace posible conocer la nueva forma de
financiamiento que se viene desarrollando en Espafia, la cual involucra un modelo de
financiamiento participativo. En ese sentido, se plantea la solucion del problema en base al
desarrollo de dicho modelo de negocio.

Al igual que en apartado anterior, resulta pertinente indicar que la literatura expuesta
solo permite un acercamiento a la solucion del problema de negocio, mas no un disefio
integral del mismo. Para lograr tal disefio, se requiere de una mayor informacion, la cual
nuevamente se puede alcanzar a través del enfoque cuantitativo, cualitativo o mixto.

Desde el lado cuantitativo, las encuestas permiten conocer el perfil del inversionista y

asi identificar los productos financieros en los que invierten sus excedentes, los plazos, las
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entidades financieras o el nivel de riesgo que estan dispuestos a asumir. Ademas, tales
encuestas hacen posible saber a detalle el proceso de pago de facturas de las MIPYME.

Desde el lado cualitativo, las entrevistas permiten conocer las necesidades financieras
de los emprendedores, lo mucho o poco que conocen acerca de los productos financieros, su
proceso de facturacion, el tiempo estimado de cobro de facturas emitidas y su disposicion
para acceder a un producto financiero que permita el cobro inmediato de sus facturas.

Aparte del enfoque mixto, la presente tesis hace uso de las siguientes metodologias
agiles para disefiar de manera integral la solucion del problema de negocio: brainstorming
(buscar la participacion y la generacion de ideas en el equipo), design thinking (generar ideas
innovadoras), lean start-up (validar la hipdtesis para crear un producto minimo viable) y
scrum (gestionar de manera agil la ejecucion de un proyecto). De ese modo, se logra
complementar la literatura expuesta y disefiar la solucion del problema de negocio

relacionado al factoring.
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Capitulo I11: Planteamiento de la Solucion al Problema de Negocio
3.1 Aplicacion de Metodologias Agiles para la Solucion del Problema de Negocio
Entendiendo que la solucion al problema debe ser innovadora en su concepcion y agil
en su construccion, se consider6 la investigacion de Palomino, et at. (2019), quienes
analizaron los habilitadores, herramientas y practicas clave en la gestion de los procesos de
innovacion de fintechs peruanas, ganadoras del concurso Startup Peru.

Luego de la revision de dicha investigacion, se defini6 utilizar las siguientes

herramientas para disefar y desarrollar la solucioén objeto de la presente tesis:

1. Brainstorming: técnica que busca la generacion rapida de ideas ampliamente
utilizadas, debido a su practicidad y facilidad de implementacion.

2. Design thinking: metodologia que, bajo las necesidades explicitas del consumidor
final, busca generar ideas disruptivas para la resolucion de los problemas de dicho
consumidor (Céceres, 2016).

3. Lean start-up: metodologia que define un nuevo enfoque para crear prototipos,
aprender de los clientes, recopilar datos y realizar pivots, hasta que se cree un
producto que los clientes realmente quieran comprar (Switek & Drelichowski,
2018).

4. Scrum: marco de trabajo mas usado en el contexto de los métodos agiles que basa
su funcionamiento en el empoderamiento de los grupos de trabajo, los cuales no
so6lo deben ser lo suficientemente automotivados, sino también tener autonomia
para llevar a cabo las modificaciones pertinentes que el proyecto requiera
(Céceres, 2016).

En términos de momentos, la técnica brainstorming se us6 de manera general y a lo

largo de todo el ciclo de vida de la solucion. Design thinking, por otro lado, se us6 para su

concepcion y disefio, mientras que lean start-up y scrum para su implementacion.
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3.1.1 Design Thinking

Segun la naturaleza de la iniciativa y la importancia de confirmar con los usuarios
potenciales la validez de las hipotesis, se emplearon varias técnicas que propone la
metodologia design thinking a la largo de todas sus fases.

Fase empatizar. En esta fase, se busc6 entender los principales problemas por los que
pasan los emprendedores para obtener liquidez al momento de emitir sus facturas producto de
la comercializacion de sus productos y/o servicios. Para ello, se hizo uso de las siguientes
técnicas/diagramas:

Mapa de empatia. Diagrama que busca crear una comprension de las necesidades del
usuario y, con ello, poder priorizarlas. El resultado se puede visualizar en el Apéndice C, y se
resumen en las siguientes hipotesis:

1. Las empresas que ofrecen productos financieros no entienden los principales
obstaculos por los que pasan los emprendedores para mantener su negocio y
cumplir con sus obligaciones.

2. Los emprendedores no tienen conocimiento sobre la existencia de productos
financieros que faciliten la disponibilidad inmediata de las facturas emitidas a sus
clientes cuando estas se paguen en un plazo mayor a 30 dias.

3. Los emprendedores se sentirian mas comodos con organizaciones que no
pertenezcan a la banca tradicional al momento de evaluar la adquisicion de algin
producto o servicio financiero.

4. El lenguaje usado por las entidades prestadoras de servicios financieros es
complejo y poco claro para el emprendedor.

Customer journey map. Diagrama que busca conocer/entender las vivencias del

cliente al solicitar el cobro de sus facturas una vez concretada una venta. El resultado se

puede visualizar en el Apéndice D y se describe a continuacion.
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En primer lugar, se mapean todas las acciones que realiza el cliente como un
storyboard.

Luego, se colocan los pensamientos que puede tener el cliente en cada momento del
proceso de busqueda de liquidez con el soporte de sus facturas. Posteriormente, se detallan
las emociones por las que atraviesa el usuario durante cada momento del proceso de
obtencion de liquidez a través de algin instrumento financiero. Enseguida, se presentan los
momentos, pensamientos y emociones experimentadas por el usuario asociados al proceso de
obtencion de liquidez con el soporte de las facturas emitidas y con fechas de cobro mayores a
los 30 dias:

e Momento #1: identificado cuando el emprendedor no cuenta con liquidez y
necesita cobrar facturas (con fechas de pago a més de 30 dias) de manera
inmediata.

e Momento #2: identificado cuando el emprendedor inicia el proceso de analisis de
alternativas para obtener liquidez de sus facturas con fechas de pago a mas de 30
dias (préstamo bancario, préstamo de amigos o informales, factoring, empefio de
bienes, etc.).

e Momento #3: cuando el emprendedor recibe la informacion de distintas entidades
financieras formales o informales y sus respectivas propuestas de tasas de interés y
condiciones para el desembolso.

e Momento #4: identificado cuando el emprendedor elige una opcidn para negociar
sus facturas a cambio de liquidez inmediata.

e Momento #5: identificado cuando el emprendedor recibe el pago descontado de las
comisiones, intereses y gastos respectivos por parte de la empresa o entidad que le
brindara la liquidez esperada.

e Momento #6: identificado cuando el emprendedor analiza nuevamente las opciones
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para negociar sus facturas y siente que pudo haber elegido una opcién con mejores
condiciones.

Luego de revisar toda la informacion, se analizaron las experiencias y se catalogaron
como positivas o negativas en funcidn a las emociones y pensamientos de los usuarios. Por
un lado, se concluye que la etapa mas positiva es la generada en el quinto momento, donde se
realiza la operacion y el cliente recibe los el dinero producto de la negociacion de su factura.
En ese momento, la emocién que el cliente experimenta es de alegria. Por otro lado, se
concluye que las etapas mas criticas son las dos primeras, puesto que el cliente experimenta
las emociones mas negativas a raiz de la falta de liquidez en su negocio y la generada en el
sexto momento, en donde le queda la insatisfaccion de no saber si tomo la opcion correcta 'y
la ansiedad de saber que en cualquier momento tendré la necesidad de negociar alguna otra
factura.

Fase definir. En esta fase, se busca descomprimir los hallazgos de la fase de empatia
en necesidades y puntos de vista para alcanzar un desafio. Para poder lograrlo, se emplea la
técnica point of view y se complementa con la ejecucion de dindmicas del tipo brainstorming.
En este punto, se encuentran ciertos insights que permiten definir y refinar la propuesta para
la solucion al problema planteado.

En la Tabla 1 se presentan los insights, la Matriz Point Of View, resultado de la
técnica point of view.

Fase idear. En la fase, se plantean ideas o alternativas sobre las que se desarrollan
posteriores prototipos. Para ello, se hace uso de las siguientes herramientas/métodos:

e Brainstorming: fomenta la generacion de ideas por parte del equipo del proyecto y

priorizar la originalidad de ellas.

e ;Qué pasasi...?: técnica realizada de manera complementaria para la generacion

de hipotesis extremas a través del fomento disruptivo.



28

Tabla 1
Matriz Point Of View
Usuario Necesidad Insight
Emprendedor Liquidez El emprendedor no conoce de la existencia
entre 26 y 45 inmediata por de servicios financieros formales que le

aflos, residente
en Lima, que
ofrece productos
y/o servicios a
empresas o
personas
naturales,
quienes le pagan
a 30, 60, 90 dias

0 mas.

Emprendedor
entre 28 y 50
afios, con uno o
mas negocios
propios y con
excedentes.

sus facturas para
poder
reinvertirlas en
su negocio o
cumplir con sus
obligaciones de

pago.

Si bien este
usuario por la
estabilidad
financiera
alcanzada no
tiene la urgencia
de negociar
facturas con
pagos a mas de
30 dias, si
quisiera
rentabilizar sus
excedentes con
algiin producto
financiero.

permitan negociar sus facturas a cambio de
una pequefia comision.

Los emprendedores que ya negocian sus
facturas consideran que las tasas y
comisiones cobradas por las instituciones
financieras son elevadas segun su condicion
de MIPYME.

El emprendedor considera que los tramites
para la solicitud de productos financieros de
su negocio son en general burocraticos y
tediosos.

Si los tramites fueran sencillos e
idealmente digitales y las comisiones justas,
el emprendedor haria uso continuo de los
servicios financieros para capital de trabajo.

El emprendedor ya maduro busca
instrumentos financieros para poder
rentabilizar sus excedentes siempre a un bajo
riesgo.

Muy pocos emprendedores quieren
arriesgar sus excedentes en productos
financieros con riesgos moderados o altos.
En lugar de ello, prefieren guardar el dinero
en sus propias casas o depdsitos a plazo fijo.

Los emprendedores tienen un sentido de
pertenencia muy fuerte para los empresarios
como ellos y buscan ayudarse entre si,
siempre que sea posible.

Si existe una manera de rentabilizar sus
excedentes a bajo riesgo, aunque la tasa no
sea de las mejores, la prefieren.

De la ejecucion de estas técnicas, se definio la siguiente idea: trabajar un servicio de

factoring a través del establecimiento de una solucidn, probablemente del tipo fintech y que
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haga uso intensivo de la tecnologia para asegurar que el proceso de negociacion de facturas
se haga de manera simple y centralizada.

Fase prototipar. En esta fase, se representa explicitamente la solucion a través del uso
de una herramienta para desarrollar prototipos: Figma. Esta permite presentar los flujos
basicos y simulados del proceso de negociacion de facturas bajo la nueva plataforma.

Fase testear. El objetivo de la ejecucion de esta fase es encontrar mejoras sobre la
propuesta inicial en base al feedback del mismo cliente, asi como refinar la solucion hasta
llegar a una version que sea atractiva para el mismo y viable en términos de su
implementacion. Para ello, se proporciona a algunos de los potenciales usuarios el prototipo
(funcional, mas no transaccional) para que validen la navegacion, el proceso, la experiencia
usuaria, entre otros aspectos.

3.2 Definicién de la Solucion al Problema de Negocio

Para poder definir la solucién al problema, se tomaron como punto de partida todos
los lienzos e insights elaborados con la metodologia design thinking y se siguieron las fases
de la metodologia lean start-up.

3.2.1 Lean Start-Up

Para poder asegurar una retroalimentacion constante de las hipotesis sobre la iniciativa
y hacerla sostenible a nivel de empresa, se empled la metodologia lean start-up. A
continuacion, se describen las fases para definir el MVP con el cual se plante6 la solucion.

Fase crear. En esta fase, se emplearon las hipdtesis planteadas luego de llevar a cabo
las dinamicas que propone la metodologia design thinking, y que a su vez sirvieron para la
definicion del prototipo a testear. Estas hipotesis se resumen de la siguiente manera:

e Existe un segmento de emprendedores (micro, pequefias y medianas empresas) que
necesitan poder cobrar sus facturas lo antes posible y no conocen los métodos

existentes para poder negociarlas con entidades financieras, o consideran que las



30

condiciones y el proceso para hacerlo no se adectia a sus necesidades. Por otro lado,

tienen un nivel de desconfianza grande hacia la banca y entidades financieras

tradicionales, pues sienten que no conocen su problematica como empresarios y

necesidad de liquidez y que no tienen un real interés en su segmento.

e Por otro lado, existe también un segmento de emprendedores (personas naturales y/o
juridicas) que, teniendo excedentes, no tiene clara la mejor opcidn para generar
rentabilidad con dicho capital.

A partir de estas hipotesis, se realiza la definicion del primer MVP el cual consiste en
el desarrollo de una plataforma tecnoldgica financiera que servird como intermediaria en
operaciones de factoring entre MIPYMEs e inversionistas de tal forma que dichas MIPYMEs
puedan obtener liquidez y el inversionista, a la vez, pueda obtener rentabilidad por su dinero.
En dicho modelo, denominado Negocia.Pe, se facilita la plataforma y la integracion con las
entidades que participen en las operaciones, tanto de inversion como de factoring. Las
opciones que presenta la plataforma se han estructurado en el siguiente mapa mental:
Figura 2

Mapa Conceptual Funcionalidades Negocia.Pe.
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e Con respecto a la opcion denominada Liquidez por mis Facturas, se tienen las
siguientes grandes funcionalidades:

1. Registrarse como usuario de factoring: proceso que permite registrar a la empresa
o persona juridica en la plataforma de Negocia.Pe bajo validaciones sencillas y la
firma electronica de un contrato. La plataforma se integrara con las entidades
terceras a fin de poder facilitar el registro del solicitante y dejarlo como habilitado
para realizar operaciones de factoring.

2. Negociar mis facturas: proceso para registrar las facturas de tal forma que se
puedan negociar en base a las condiciones (comision) que apliquen de acuerdo al
perfil de la persona (natural o juridica) solicitante. A continuacion, se detalla el
proceso a seguir para la negociacion de facturas:

e Para poder realizar la venta de sus facturas, el emprendedor accedera a la
plataforma provista por Negocia.Pe en donde, previamente, debera haberse
registrado como usuario de Factoring habil.

e Luego de haber registrado las facturas en la plataforma, el emprededor esperara
la notificacion de compra de sus facturas por parte de los inversionistas, las
cuales se mostraran en la misma plataforma de Negocia.Pe acompanadas de las
condiciones bajo las cuales se realizaria la transaccion.

e De estar de acuerdo con alguna de las ofertas de los inversionistas, el
emprendedor debera aceptar la propuesta desde la plataforma y, dentro del plazo
de 24 horas contado desde la notificacion de la referida adjudicacion, ceder a
nombre del inversionista dicha factura a través de CAVALI (Registro Central de
Valores y Liquidaciones), en linea con lo establecido en el Contrato.

e Para efectos del pago a realizar al emprendedor por su factura cedida se

utilizard una cuenta del tipo Escrow, de tal forma que las transferencias
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realizadas desde y hacia el inversionista y emprendedor se realizaran a través de

este tipo de cuenta.

3. En relacién a la seccion Invertir mis excedentes ayudando emprendedores, se

tienen tres procesos bien definidos para poder realizar el aporte y recibir la

rentabilidad acordada:

Registro como inversionista:

El inversionista debera inscribirse en la web de Negocia.Pe para poder
visualizar el listado de facturas por negociar y obtener a cambio una
rentabilidad, siempre que cumplan las condiciones establecidas para poder
hacerlo (Persona natural con RUC o juridica, mas de doce meses de creacion,
con facturacion en los ultimos tres meses).

Tanto el inversionista como Negocia.Pe firmaran de manera electronica un
contrato en donde estardn establecidos los deberes y derechos durante las
operaciones realizadas con la plataforma provista por Negocia.Pe. Dentro de
dichas condiciones quedard explicitamente detallada la comision del 10.5% de
la ganancia por la compra de cualquier factura a favor de Negocia.Pe.

Una vez firmado (electronicamente) el contrato, el inversionista quedara como
“habilitado” para visualizar desde la web de Negocia.Pe las facturas disponibles

para su compra.

Invertir mis excedentes:

Negocia.Pe presentara en su web a los inversionistas habilitados, el listado de
las facturas disponibles e informacion complementaria (riesgo del deudor
cedido, monto de la factura, plazo de pago, etc.) de tal forma que el
inversionista pueda analizar y tomar una decision de compra.

Para efectos de la evaluacion de las facturas se han agrupado a los deudores
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cedidos en tres categorias de riesgo:

Riesgo alto: pequeias empresas o personas juridicas con indicador rojo en
centrales de riesgo o con cobranzas coactivas en SUNAT.

Riesgo moderado: medianas empresas o personas juridicas con indicador
amarillo en centrales de riesgo.

Riesgo bajo: grandes empresas o personas juridicas con indicador verde en
centrales de riesgo.

Los inversionistas, de querer realizar la compra de una factura, activaran la
opcion desplegada en la web para dicho fin de tal forma que el emprendedor
pueda visualizar la oferta de compra con datos como: monto a desembolsar,
monto retenido, comisiones, plazo de desembolso, etc.

Negocia.Pe mandaré alertas al emprendedor sobre la confirmacioén de compra
de su factura para hacer efectivo el desembolso.

Luego de realizada la compra de una determinada factura, Negocia.Pe
informara a través de alertas y el envio de un correo electronico tanto al
emprendedor como al mismo inversionista sobre la adjudicacion de la factura,
solicitara y validara la transferencia del monto acordado a la cuenta Escrow de
Negocia.Pe.

Negocia.Pe gestionara las comunicaciones necesarias que seran remitidas por
esta y/o CAVALI al deudor cedido, comunicéndole el endoso del titulo valor
sefalando el nuevo acreedor y los nimeros de la cuenta Escrow de
Negocia.Pe donde deberan realizar el pago. El cargo de dicha

comunicacion sera registrado por Negocia.Pe.

Negocia.Pe en calidad de participante de las Instituciones de Compensacion y

Liquidacion de Valores realizard el registro que corresponda a la adjudicacion
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de la factura negociable en CAVALIL

e Negocia.Pe realizard una retencion del monto que abonaré al emprendedor
ascendente al 5% del monto total de la factura negociada. Dicho descuento,
sera abonado al emprendedor cuando se realice el pago del 100% por parte del
deudor cedido a favor del inversionista.

Asimismo, y en caso el deudor cedido no realice el pago respectivo al
inversionista, el monto retenido serd utilizado para la cobranza y/o
recuperacion respectiva por parte del inversionista.

e Negocia.Pe realizard el depdsito del monto ofertado (al emprendedor) con los
fondos depositados (por el inversionista) sefialados en el punto cuarto de la
presente seccion; asi como de la retencion sefialada en el parrafo anterior.
Finalmente se descontard, a favor de Negocia.Pe, el pago del 10.5% de la
utilidad generada al inversionista sefialado en el punto 2 de la seccion
“Registro del inversionista”.

e FElinversionista asume el riesgo crediticio de los deudores cedidos desde la
fecha en que el emprendedor le transfiera en propiedad los Titulos.

e Elinversionista sera el encargado de la cobranza de los Titulos ante los
deudores cedidos.

Luego del vencimiento para el pago de la factura:

e De manera general y una vez vencida la Obligacion Cedida sin que el
Deudor cedido haya cancelado los Derechos, se realizard el protesto del titulo
valor considerando los siguientes aspectos:

¢ En caso el deudor cedido se encuentre registrado en CAVALI y la Factura
negociable sea emitida de manera electronica, CAVALI sera el encargado de

realizar la intimacion en mora y el protesto correspondiente; en caso el deudor
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cedido no realice la cancelacion de la factura, CAVALI emitira el Certificado
de no pago y el Inversionista podré iniciar las acciones de cobro
correspondientes.

e En caso el deudor cedido no se encuentre registrado en CAVALL vy las
Facturas Negociables hayan sido giradas de manera electrénica o fisicas,
Negocia.Pe realizara las notificaciones de intimacion en mora y realizara el
Protesto correspondiente.

Si luego de dicho evento el deudor cedido no realiza la cancelacion de la
factura negociable, CAVALI emitird el Certificado de no pago y el
Inversionista podra iniciar las acciones de cobro correspondientes.

Fase medir. En esta fase, se establecen los indicadores que permiten medir el
progreso de la operacion del MVP planteado en la fase anterior, los cuales se detallan en el
siguiente listado:

e Tiempo promedio para registro de nueva empresa.

e Tiempo promedio para negociacion de factura.

e Valor promedio de factura negociada.

e Numero de facturas negociadas al mes.

e Tasa de crecimiento de nuevas empresas registradas.

e Tasa de retencion del cliente.

e Numero de reclamos en proceso de factoring.

e Inversion promedio de emprendedores.

Tasa de crecimiento de inversionistas.

Fase aprender. En esta fase, se revisan las mediciones de los indicadores planteados
en la fase anterior para entender el nivel del progreso real, compararlo con el esperado y

tomar la decision de perseverar en la propuesta o hacer un cambio importante (pivot).
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3.2.2 Propuesta de Valor

Para el desarrollo de la presente idea de negocio, se desarrolla la matriz de propuesta
de valor, contemplando las siguientes variables a fin de poder responder ante las verdaderas
necesidades de los clientes (ver Apéndice E).

Trabajos del usuario. Al contar con un negocio en marcha, el usuario debe tener
liquidez inmediata para cumplir con sus obligaciones y, ademads, intentar reinvertir en el
emprendimiento a fin de asegurar su crecimiento y reinvencion constante.

Alegrias. Para que el usuario mantenga un adecuado nivel de satisfaccion, debe
obtener el pago de las facturas generadas a sus clientes de manera oportuna y con condiciones
favorables.

Frustraciones. Las frustraciones que invaden al usuario y que impiden el adecuado
desarrollo de su negocio son las siguientes: la imposibilidad de cumplir con sus obligaciones
de pago; el plazo de cobro de facturas que le ofrecen sus proveedores, los cuales pueden
encontrarse entre los 30 a 120 dias; y el poco, nulo o deteriorado historial que mantienen en
el sistema financiero, lo que resulta un impedimento para acceder a cualquier producto
financiero.

Solucién. Para responder ante la principal necesidad del usuario, se propone como
solucion la creacion de una plataforma financiera digital integrada para la negociacion de
pago de facturas por adelantado. Esta plataforma tiene como publico objetivo a micro,
pequefios y medianos empresarios.

Generador de alegrias. El principal generador de alegrias para el usuario en cuestion
es la opcidn de contar con liquidez oportuna luego de negociar la factura emitida.

Aliviadores de frustraciones. Los aliviadores de frustraciones encontrados para el
usuario aluden a la opcion que ellos mismos pueden gestionar la negociacion de sus facturas

de manera eficiente, asi como la flexibilidad de condiciones que pueden encontrar en la
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nueva plataforma financiera acorde a la realidad de sus negocios.
3.2.3 Modelo de Negocio

Business model canvas. Como mencioné Mitta (2016), el business model canvas (0
lienzo de modelo de negocio) es una herramienta de emprendimiento para la gestion
estratégica del modelo de negocio que permite describirlo, disefarlo, aceptarlo y cambiarlo
en caso sea necesario.

Luego de haber detectado el servicio a desarrollar a través de la identificacion de las
necesidades, obstaculos y beneficios que busca el segmento al cual se quiere atender, se
procede a identificar la propuesta de valor y, con ella, el desarrollo del modelo de negocio de
factoring, el cual describe el modo que se crea, entrega y captura el valor. En este business
model canvas, se reflejan nueve modulos, que describen la l6gica del negocio a implementar
(ver Apéndice F):

e Propuesta de valor: la propuesta principal del proyecto es brindar al cliente la
posibilidad de autogestion de sus facturas negociables a través de una plataforma
digital integrada por todos los proveedores que intervienen en el proceso crediticio.
Esta implementacion genera dos ventajas para el cliente final: liquidez mucho mas
rapida (menor tiempo de respuesta); la empresa reduce costos al automatizar
procesos, lo que permite que se puedan ofrecer tasas mucho mejores al de la
competencia. Por otro lado, también hace posible proveer a los emprendedores que
han generado excedentes una alternativa segura para rentabilizar pequenas
inversiones por medio de la compra de facturas de otros emprendedores.

e Segmento de clientes. la propuesta se basa en la atencion de la micro, pequefia y
mediana empresa. Se realiza un analisis del nivel de emprendimiento en el pais, lo
cual arroja este segmento como un mercado potencial actualmente desatendido.

Dentro de este segmento, se benefician aquellos que requieren obtener liquidez casi
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inmediata por sus facturas, asi como los que, habiendo generado excedentes,

quieren una opcion

para rentabilizar los mismos.

Relacion con clientes: el principal medio de comunicacion con el cliente es la

plataforma digital con la solicitud de resefias y comentarios sobre los servicios

brindados. Asimismo, se tiene presencia en redes sociales de instituciones

especializadas como la Camara de Comercio y COFIDE. Esto se realiza a través de

una participacion activa en seminarios virtuales del fomento de la herramienta

financiera y capacitacion constante a nuevos negocios.

Comunicacion y distribucion: el canal principal de difusion del producto financiero

es mediante la plataforma digital y préximamente una aplicacion, compatible con

el sistema operativo iOS y Android.

Actividades clave: en principio, se parte con el planeamiento de la integracion con

proveedores clave de la empresa para el desarrollo de la plataforma digital.

Adicionalmente, se ajusta la politica de asignaciones de tasas, ya que es una

principal ventaja que se ofrece con esa web, mediante un replanteamiento del

proceso para que sea mas agil y se adapte a cada cliente, en consideracion de sus

necesidades y perfil de la empresa.

Recursos clave: se cuentan dos principales recursos:

1. Plataforma tecnologica: integracion completa con los socios clave, lo que hace
posible la consulta de informacion de los clientes en tiempo real.

2. Equipo de soporte al cliente: adicional al soporte online, se posee un soporte
telefonico y presencial de ser el caso para poder realizar un acompafiamiento de
principio a fin a cada cliente con el objetivo de asegurar la satisfaccion del

servicio. Asimismo, se brinda un servicio posventa hasta el pago del documento
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negociado.

e Socios clave: los participantes clave en este desarrollo son los siguientes:

1. Inversionistas, quienes brindan el capital necesario para poder financiar la
plataforma.

2. Proveedores como CAVALI Equifax, SUNAT, con quienes se pretende realizar
la integracion de la web para una consulta integral de informacion en tiempo
real.

3. Proveedores de infraestructura tecnoldgica y desarrollo de aplicaciones, quienes
brindan el soporte de la plataforma a desarrollar.

e Estructura de costos: para el desarrollo de la plataforma, se consideran los costos
en los que incurre la compaiiia:

1. Infraestructura tecnologica y desarrollo de la plataforma.

2. Proceso de integracion con los socios clave y costos relacionados a dicha
integracion como seguridad de la informacion.

3. Publicidad y marketing.

4. Participacion en eventos para fomentar el uso del producto financiero, talleres
de capacitacion a empresarios y organizacion de workshops.

e Fuentes de ingresos: los ingresos que obtiene la empresa se centran basicamente en
el cobro de los intereses y comisiones por cada documento que se negocie en la
plataforma. Dichos intereses se descuentan al anticipo de liquidez al cliente.
Asimismo, desde el lado de los inversionistas, se obtiene un porcentaje de la
rentabilidad generada.

3.3 Aplicacion de los Elementos de la Investigacion Cientifica para la Solucién del

Problema de Negocio

Considerando la importancia de investigacion cientifica se empleo6 la metodologia
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mixta en cierto grado ya que empleamos una herramienta cualitativa (entrevistas) y las
encuestas como parte del uso de la metodologia cuantitativa. Para un andlisis especifico de la
solucion, se realizaron 100 encuestas a las MIPYME y 105 encuestas a los potenciales
inversionistas.

Mediante estas herramientas se pretende evidenciar y concluir que la solucion
planteada va en linea a las necesidades encontradas. Los resultados de las encuestas a las
MIPYME indican que el 71% conoce el factoring como herramienta de financiamiento y la
emplea en la misma proporcion. Asimismo, el 91% muestra intencion de realizar este
procedimiento completamente virtual (ver Apéndice B). Ademas, el 93% de las MIPYME
encuestadas estan dispuestas a pagar una comision a cambio del cobro inmediato de sus
facturas (ver Apéndice B), también esperan que el aplicativo digital sea rapido y brinde
condiciones competitivas. Con ello se puede evidenciar que la muestra analizada se encuentra
familiarizada con esta herramienta financiera y requieren facilitacion del proceso para el
cobro de sus facturas.

Por otro lado, segin se muestra en el Apéndice B, en cuanto a las encuestas a los
inversionistas, los resultados sealan que el 53.3% actualmente invierte sus excedentes.
También, se puede observar que el 60% elige una inversion con bajo riesgo. Sin embargo, no
deja de ser representativo que un 40% desee invertir con un riesgo mayor. Asimismo, frente a
la consulta sobre lo que valoran mas al realizar una inversion, se alude a la rentabilidad y
seguridad en un 57.1% y 40%, respectivamente.

Por ultimo, al consultar la intencion de inversion, considerando que dichos fondos
tienen como objetivo financiar emprendimientos, se obtuvo un 92.4% de intencion favorable.
De acuerdo a lo identificado en la aplicacion del método cientifico, se afirma que una

plataforma de factoring colaborativo podria ser es una solucion tentativa que satisface
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necesidades de ambos frentes y puede generar rendimientos positivos tanto a emprendedores
como a inversionistas.
3.4 Discusién sobre la Innovacion Disruptiva en la Solucion al Problema de Negocio

La innovacién disruptiva consiste en la creacion de un producto, tecnologia o proceso
que busca satisfacer las necesidades de un grupo de clientes rentables, asi como ofrecer
atributos que son valorados por un grupo de consumidores en particular (Sartor, 2017). De
esta manera, una innovacion disruptiva posee naturaleza novedosa. Al desarrollarse o
implementarse, puede generar gran impacto en un sector del mercado y sus respectivas
cadenas de valor, al crear nuevos competidores y eliminar otros existentes. Asimismo, segun
lo sefialado por KPMG (2017) se puede describir la disrupcion como el cambio de reglas en
el cual se compite en una industria y pudiendo manifestarse mediante el desarrollo de un
nuevo producto o mercado que reemplace al existente. Cabe resaltar que las innovaciones
disruptivas se enfocan en cubrir las nuevas necesidades de los clientes, ofrecen productos a
menor costo y un mejor servicio.

En este sentido, se puede afirmar que la plataforma financiera de factoring
colaborativo para las MIPYME es una innovacion disruptiva tecnoldgica, ya que ofrece una
solucion digital, integrada, rapida y econdmica a aquellas entidades que necesitan liquidez
inmediata. En primer lugar, se puede afirmar que es una solucion digital de cara al
inversionista y al emprendedor (MIPYME), ya que las operaciones de factoring pueden
realizarse en su totalidad por la plataforma web. Ademas, es una solucion integrada, ya que la
plataforma web estd interconectada a diversas entidades que ayudaran con cada fase del
proceso de factoring. Asimismo, ofrece un nuevo modelo de negocio, al posicionarse como
un intermediario entre inversionistas que cuentan con excedentes de dinero y emprendedores
que necesitan liquidez inmediata.

De esta manera, no so6lo se busca responder a las necesidades de ambos grupos de
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interés, sino que también les ofrece a los inversionistas una manera mas social de rentabilizar
su dinero ayudando a un emprendedor. Esto, a su vez, hace posible que el proceso de
financiamiento a través de la nueva plataforma sea mas rapido, simple y autonomo en
comparacion con la propuesta de factoring tradicional, ya que pueden realizar todo por la
web y monitorear el estado del proceso en tiempo real.

Finalmente, es una propuesta econdmica, ya que busca atender exclusivamente a un
segmento particular del mercado (micro, pequefias y medianas empresas), que actualmente
cuenta con poca oferta financiera y restriccion en el acceso a fuentes de financiamiento. De
esta manera, dichas empresas podran obtener un financiamiento con tasas mas competitivas

que en la banca tradicional.

3.5 Discusién sobre la Exponencialidad en la Solucién al Problema de Negocio

Las organizaciones exponenciales son aquellas que utilizan herramientas tecnoldgicas
para impactar de manera rapida y positiva, tanto en los consumidores finales como en la
propia empresa. De ese modo, este tipo de empresas evolucionan de manera exponencial
frente al crecimiento lineal de las empresas tradicionales (Balanagarajan & Kabaly, 2018).
Por ello, tales organizaciones demuestran ser agiles, flexibles y generadoras de riqueza de
manera rapida. En este sentido, se puede afirmar que la plataforma financiera de factoring
colaborativo para las MIPYME es una idea de negocio exponencial, ya que utiliza una
herramienta tecnoldgica para la ejecucion de las operaciones de inicio a fin, lo que contribuye
con los clientes al ahorrar tiempo, ademas de facilitar acceso al crédito. De manera inicial, la
empresa implementara un portal web para poder realizar las operaciones de factoring.
Posteriormente, se elaborara una aplicacion movil para i0OS y Android con la finalidad de que
los clientes puedan realizar sus operaciones de manera aun mas simple.

Por otro lado, el publico objetivo de este emprendimiento es un segmento desatendido

al tener acceso limitado a fuentes de financiamiento y, segiin lo mencioné el PRODUCE
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(2017), representa aproximadamente el 99.5% del total de empresas formales del pais.
Ademas, menos del 6% de las MIPYME tienen acceso a financiamientos a través del sistema
financiero (PRODUCE, 2020). Lo anteriormente expuesto indica que existe una demanda
potencial para este modelo de negocio que sustenta su crecimiento exponencial. Con el
objetivo de poder captar gradualmente a una mayor cantidad de clientes, se realizara
publicidad basada en un plan de marketing para asi incrementar la participacion de mercado
en el pais.

Ademas, esta plataforma ofrece inicialmente sélo un producto financiero: el factoring.
Sin embargo, con el paso de los afios y el incremento de la participacion de mercado, se
aprovecharan sinergias tecnoldgicas y comerciales para poder ofrecer una mayor cantidad de
productos, tales como préstamos de corto plazo, depdsitos a plazo fijo, confirming, entre
otros. La inclusion de estas herramientas financieras y el orden de incorporacion en la
plataforma partirdn de un estudio de mercado basado en las necesidades de los actuales y
potenciales clientes.
3.6 Discusidn sobre la Sostenibilidad en la Solucién al Problema de Negocio

Como lo sefial6 Martinez (2020), la sostenibilidad empresarial es un enfoque
relevante y necesario en el contexto actual, ya que supone observar a las organizaciones
como entidades interdependientes de sus stakeholders. En ese sentido, las empresas deben
preocuparse no solo por la generacion de valor econdmico, sino también por la creacion de
valor social y medioambiental. De esta manera, se crea valor compartido y las empresas,
ademas de ser rentables, se hacen sostenibles en el tiempo. Dicha creacion de valor
compartido es un nuevo enfoque de gestion que facilita la innovacién y el crecimiento de las
organizaciones. Asimismo, se busca generar beneficios sociales en lugar de reducirlos y asi
maximiza las utilidades de la empresa a largo plazo (Porter & Kramer, 2011).

La idea de negocio presentada genera valor econémico, ya que, de acuerdo con el
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analisis financiero realizado, es una empresa rentable. Por otro lado, es un negocio que crea
valor social, puesto que esta orientado a brindar a las MIPYME mayor acceso al mercado
financiero, debido a que actualmente presentan fuentes de financiamiento limitadas. Ademas,
este plan de negocio contribuye con la generacion de valor medioambiental, porque el
servicio a ofrecer se realiza a través de una plataforma digital, motivo por el cual, a diferencia
de la banca y las entidades financieras tradicionales, no se utiliza papeleria. Aparte de ello,
esta plataforma financiera de factoring colaborativo contribuye con la obtencion de dos
objetivos de desarrollo sostenible establecidos por la Organizacion de las Naciones Unidas
(ONU).

Por un lado, ayuda al logro del trabajo decente y crecimiento econdmico, ya que
brinda alternativas de liquidez para emprendimientos que necesitan capital de trabajo para
poder operar. Por otro lado, colabora con la reduccion de las desigualdades al ofrecer a las
MIPYME una mayor y mejor oferta de productos financieros.

Debido a lo senalado se puede concluir que este emprendimiento es sostenible en el
tiempo, ya que poco a poco permitird que mas MIPYMES puedan tener acceso al crédito con
condiciones Optimas en cuanto a tasas de interés, tiempo invertido en la operacion financiera
y practicidad. Esto, a su vez, ayudard a disminuir el consumo de papel, ya que todas las
operaciones se realizaran de manera digital. Asi, la empresa sera percibida por sus clientes
como un emprendimiento que les aporta valor, tanto a nivel individual como colectivo. Esto
es clave para la empresa, ya que permitira fidelizar a los clientes existentes y atraer
constantemente a nuevos clientes, lo cual incrementara la rentabilidad economica del
negocio.

3.7 Implementacion de la Solucion al Problema de Negocio
3.7.1 Introduccion

La implementacion de la solucion encontrada al presente problema de negocio se
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encuentra detallada a través de un plan de negocio, el cual explica los objetivos y estrategias
a llevar a cabo en secciones relacionadas al rubro de operaciones, recursos humanos,
marketing y finanzas. Como se ha podido detallar, el presente proyecto no solo se construye
en base a la produccion de valor econdémico, sino también a la generacion de valor social y
ambiental, lo cual busca abastecer de herramientas financieras a un segmento a la fecha
desatendido, con el objetivo de unir una idea de negocios con la sociedad y, de esa manera,
abordar las necesidades y desafios que enfrenta la misma (Porter & Kramer, 2011).

En el plan de operaciones, se busca presentar la manera en que se sostienen las
actividades propias del desarrollo del negocio. Respecto al plan de recursos humanos, se
busca definir el proposito de la organizacion, los valores que rigen a la misma, los objetivos a
futuro y los principales puestos de trabajo que se requieren en primera instancia. En el plan
de marketing, se definen las estrategias para posicionar esta nueva idea de negocio dentro del
sector de factoring. Por tltimo, el plan financiero tiene como finalidad evaluar la viabilidad
financiera y rentabilidad de la presente idea de negocio.

3.7.2 Plan de operaciones

Objetivos de produccion. Se disefa e implementa una plataforma web, la cual esta
integrada con los principales stakeholders de Negocia.Pe para poder automatizar los procesos
operativos y agilizar la atencion a los clientes. De esta forma, el tiempo de respuesta es
mucho menor al de la competencia.

Asimismo, en su fase inicial, el plan va dirigido a las micro, pequefias y medianas
empresas, segmento actualmente desatendido. Entre las principales razones, se encuentran la
falta de historia crediticia, la poca capacidad de endeudamiento, el desconocimiento de este
tipo de herramientas, entre otros factores. Por su parte, Negocia.Pe nace con el objetivo de
atender a este segmento con potencial, pero con pocas opciones en el sistema financiero o que

no se ajusta a sus necesidades especificas.
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Procesos de produccion. Con la implementacion de Negocia.Pe, el proceso de
atencion a los clientes debe ser mucho mas agil y rapido. El proceso actual es el siguiente:
Figura 3

Diagrama de Procesos

Tomado de “;Qué es el Factoring?” por Factoring Dominicana (http://factoringdom.com/).

e El cedente realiza la transferencia de titularidad de la factura negociable a la
empresa de factoring, de manera que otorga el derecho a cobro de la factura al
vencimiento de la misma.

e Durante la cesion de la factura negociable, la empresa de factoring adelanta los
fondos al cedente.

e [a empresa de factoring realiza el cobro de la factura al pagador de acuerdo al
vencimiento acordado entre cedente y pagador durante la transaccién comercial
inicial.

En la Figura 4 del negocio mantiene la estructura detallada. Sin embargo, los procesos

operativos de revision con los proveedores deben quedar integrados con la plataforma web

para su automatizacion. De esta forma, el procedimiento final debe ser el siguiente:
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Figura 4

Mapa Conceptual de Negocia.Pe.

El cliente se conecta a la plataforma web, en la cual tiene que suscribirse en su primer
ingreso. Una vez ingrese su informacion completa, puede registrar las facturas que desee
negociar. El disefio de la plataforma indica la documentacién que debe cargar para su
procesamiento. Cuando se adjunte todos los documentos, el sistema se encarga de procesarlos
y calcular una tasa y preliquidacion, que el cliente debe aceptar o rechazar. Después de
concretar la operacion, el cliente recibe los fondos.

La idea es que, para la elaboracion de la preliquidacion, la plataforma pueda evaluar
los diversos procesos que se realizan actualmente de forma manual con los proveedores,
como CAVALI SUNAT, Equifax, entre otros. La eliminacién de estos procesos se realiza
gracias a la integracion que posee la web.

Estandares de produccion. Negocia.Pe realiza auditorias externas a cargo de PwC.
Anualmente, esta auditoria se encarga de revisar y validar la informacion financiera y
operativa de la organizacion. En seguida, se presenta la documentacion a revisar en la

auditoria interna:



48

Certificacion y firmas completas de contratos marco y cesion.

Conciliacion de informacion de facturas compradas y CAVALI

Fichas legales y fichas PEP.

Recepcion de aportes para inversion en facturas.

Conciliacion de pagos a inversionistas.

Considerando las empresas en las que se enfoca Negocia.Pe, es primordial verificar la
documentacién mencionada con las auditorias.
3.7.3 Plan de recursos humanos

El presente plan de recursos humanos busca describir y desarrollar el contexto
adecuado para que un negocio basado en innovacion pueda ser sostenible en el tiempo y
lograr, con ello, todos sus objetivos. En ese sentido, es necesario definir el término
innovacion, el cual, segun indic6 Keles y Battal (2017), se trata de un invento valorado, ya
que, si el mismo no fuera valorado por un grupo de personas, un mercado o una organizacion,
no es considerado como tal, pues no perdura en el tiempo. Por otro lado, Acosta (2015)
orient6 el concepto de innovacion hacia la cultura de una organizacion, y lo posiciona como
un valor y principio que rige la misma. En este contexto, se busca desarrollar una idea de
negocio con base en la innovacion, la cual no sélo sea la esencia de la organizacion, sino que
también sea asumida por cada uno de los miembros de la misma, sin importar los rubros
hacia donde se orienten.

Por otro lado, el término cultura organizacional, que Maubar (2014) la defini6 como
los valores, principios y normas relacionadas a un grupo de personas con caracteristicas entre
si o un fin comun es de vital importancia para el desarrollo de un negocio basado en la

innovacion.
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En ese sentido, se busca desarrollar la misma en base a los siguientes aspectos:
inversion en el equipo, estructura apropiada, vision compartida, voluntad de innovar y el
clima creativo (Palomino, Velasquez, Marcos & Seclen, 2019), aspectos que se convierten en
los pilares sobre los cuales se desarrolla la presente organizacion.

Otro punto relevante a considerar, dentro del plan de recursos humanos, es la
definicion del propdsito de la organizacion, que es el motor de la cultura organizacional a
crear. Por su parte, Sinek (2009) indic6 que las organizaciones suelen tener definido el qué y
el como, pero no el porqué de lo que hacen u ofrecen. Este tltimo punto es el mas relevante
para que los miembros de la organizacion puedan comprometerse con los objetivos de la
misma. Dicho eso, se procede con la definicion del propoésito de la organizacion, mas que de
la visién o mision: Contribuir al desarrollo de emprendimientos y negocios locales de manera
rapida y sencilla para reducir la brecha entre el mundo financiero, la tecnologia y los clientes.

Respecto al equipo que conforma esta organizacion, se sefiala que debe ser uno
multidisciplinario con foco y apertura a la innovacion. Para ello, es necesario contar con dos
perfiles de personas: expertos y lideres. Los primeros son altamente relevantes para el
desarrollo de la organizacidn, ya que se trata de personas con alto conocimiento técnico, muy
capaces y orientados a la consecucion de resultados. Los segundos, en cambio, son aquellos
que tengan la capacidad de inspirar, integrar y motivar al equipo (Maubar, 2014), sobre todo
al momento de fomentar una cultura innovadora. En ese sentido, es de vital importancia la
presencia del equipo fundador, que promueve el desarrollo de dicha cultura en base a la
experiencia obtenida que impulsa al desarrollo del presente plan de negocios (Palomino,
Velasquez, Marcos & Seclen, 2019).

A continuacion, se describen los puestos de trabajo a considerar en una primera etapa.
Los mismos son detallados de manera especifica en el Apéndice G.

o Chief executive officer (CEO): director ejecutivo con maxima autoridad de gestion
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y direccién administrativa de la empresa.

e Chief financial officer (CFO): encargado de la planificacién econdémica y
financiera de la empresa.

o Chief human resources officer (CHRO): encargado de velar por el adecuado
funcionamiento de la organizacion, asi como de la gestion del talento humano
detras de la operacion de la plataforma financiera.

e Chiefrisk officer (CRO): encargado de aprobar lineas de crédito y velar

o Chief operating and technology officer (COTO): lider del area de tecnologia y del
area de operaciones, encargado de velar por la estabilidad tecnologica de la
plataforma y de establecer control sobre todas las 4reas de negocio. Asimismo,
contribuira con el desarrollo de mejoras al proceso y a los distintos sistemas
tecnologicos que dan soporte al negocio.

® Product manager: encargado de la planificacion, ejecucion y lanzamiento de la
plataforma, asi como de la implementacion de la mejora continua de la misma.

e Disenador UX/UI (user experience/user interface): encargado de velar por la
experiencia total tanto del emprendedor, que busca la venta de sus facturas, como
de los posibles inversionistas, que buscan rentabilizar su dinero. Asimismo, se trata
del responsable del desarrollo de la interfaz de la plataforma con el objetivo de
facilitar el recorrido natural de la misma.

e Analista de experiencia de usuario y servicio al cliente: analista encargado del
servicio posventa tanto del emprendedor como del inversionista. En primera
instancia, la presencia del encargado de la experiencia del usuario es de vital
importancia para crear un espacio de confianza entre clientes y plataforma, la cual
se complementa con la implementacion de chatbots conforme lo disponga el

equipo.
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e Analista de operaciones: encargado de revisar y analizar las propuestas de crédito
ingresadas, asi como de realizar las coordinaciones con entidades y/o empresas de
soporte.

e Analistas comerciales: encargados de ampliar, mantener y fidelizar la cartera de
clientes, tanto de vendedores de facturas como de posibles inversionistas.

Dentro del plazo de cinco afios de evaluacion de proyecto, se estan considerando
incrementar tanto a un analista de operaciones como a un analista de riesgos los afios 2 y 4.
Esto con la finalidad de poder responder al incremento de la demanda que el presente estudio
esta proyectando. Por otro lado, los sueldos de los puestos descritos lineas arriba se
incrementaran afio a afio en linea con la inflacion, la cual se ha establecido en un porcentaje
de 3% de manera constante. Por ultimo, se estd considerando como soporte para el equipo de
trabajo, una asesoria constante en temas legales y contables como parte fundamental para el
desarrollo adecuado del negocio.

3.7.4 Plan de Marketing

Objetivo. El plan de marketing de este modelo de negocio tiene como objetivo generar
participacion de mercado y posicionamiento de la nueva plataforma de factoring colaborativo
propuesta. Como sefial6 Avery y Gupta (2014), el concepto posicionamiento se define como
la relacion entre la imagen que posee el consumidor o cliente final sobre una determinada
marca o producto y los beneficios o ventajas ofrecidos. Partiendo de dicha definicion, se
analizan las percepciones de potenciales clientes para poder identificar sus necesidades y
crear un servicio, en este caso, satisfacer las carencias del mercado objetivo con la finalidad
de generar un beneficio para ellos.

Para lograr el posicionamiento deseado, se realiza la segmentacion del mercado,
evaluacion de los intereses del segmento elegido y el desarrollo del concepto.

Investigacion de mercado. Se aplica la metodologia de la investigacion cientifica para
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determinar necesidades, caracteristicas relevantes del segmento objetivo y una alternativa de
solucion. Para esta investigacion es importante resaltar que la data empleada corresponde al
afio 2019 de PRODUCE, en cuanto al sector del factoring, ya que, al ser una industria con
pocos anos de desarrollo en el pais, el andlisis de afios posteriores presenta menor detalle en
comparacion al informe del afio 2019. Asimismo, al ser el 2020 un afio atipico por la
pandemia, se considerd no tomarlo base para en analisis sugerido.
Objetivo: determinar el uso del servicio de factoring como opcidn de liquidez
inmediata y el nivel de inversion actual y potencial en nuevas plataformas digitales.
Metodologia de la investigacion:
e Metodologia mixta:
Cualitativa: Se empleard una herramienta de esta metodologia (entrevistas dirigidas
a emprendedores)
Cuantitativa: Encuestas dirigidas a dos segmentos objetivo: empresas y personas
naturales.
e Muestra:
Empresas: 100 MIPYMES de Lima y demas regiones
Inversionistas: 105 personas de Lima (diversos NSE).
e Recoleccion de datos: 205 encuestas y siete entrevistas.
e Procesamiento, analisis e interpretacion: tabulacion.
e Perfil: de acuerdo a la solucion planteada, se cuentan con dos perfiles de
potenciales clientes:
Perfil 1: este grupo objetivo se sub divide en dos perfiles.
Sub Perfil A:
Objetivo: Micro, pequefias y medianas empresas que utilizan factoring

Ubicacion: Todas las regiones de Peru
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Sector econdmico: todos los sectores.

Sub Perfil B:

Objetivo: Micro, pequefias y medianas empresas que no utilizan factoring
Ubicacion: Todas las regiones de Peru

Sector econdmico: todos los sectores.

Perfil 2:

Inversionistas: Personas naturales o juridicas, que cuenten con excedentes y poco o
mediano conocimiento de las opciones de inversion en el mercado.

Edades: de 25 afios en adelante en el caso de personas naturales, para las personas
juridicas no aplica

Ubicacion: Todas las regiones de Peru

NSE: A, B, C.

Hallazgos relevantes: En cuanto a los resultados de las empresas encuestadas y

entrevistadas, se puede concluir:

e Actualmente, pese al desarrollo de la economia nacional, las micro y pequeias
empresas no poseen un adecuado acceso al sistema financiero. Una de las causas
mas relevantes es la poca apertura de las instituciones financieras.

e La mayor parte de las ventas de estas pequefias empresas a otras de mucho mayor
tamafo son generalmente al crédito, es decir, con el uso de facturas negociables a
plazos de 30, 60 ,90 o 120 dias dependiendo de la negociacion.

e Mis del 50% de los encuestados menciona que el plazo de pago acordado con sus
clientes ocasiona falta de liquidez.

¢ En su mayoria, conocen o escucharon acerca del factoring como alternativa de

cobro anticipado de las facturas.
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e Mas del 95% asegura estar dispuesto a emplear una herramienta tecnoldgica como
una aplicacion o pagina web para realizar algun tramite financiero. Por otro lado, al
realizar las encuestas a potenciales inversionistas, se rescata:

e Se pudo observar que mas del 50% de encuestados realiza inversiones hoy en dia,
lo cual lleva a pensar que hay una predisposicion positiva a la inversion y es
atractiva para este segmento.

e Mas del 60% de encuestados prefiere realizar una inversion de bajo riesgo. Sin
embargo, un porcentaje de los encuestados esta dispuesto a asumir un alto riesgo.

e En su mayoria, las inversiones que realizan los encuestados son mediante
aplicaciones o paginas web, lo que permite observar las nuevas tendencias en
cuanto al uso de la tecnologia.

e Al ser consultados sobre si se encuentran dispuestos a invertir teniendo en cuenta
que sus aportes apoyaran a emprendimientos, el 92.4% de la muestra se mostro
interesado en ello.

Marketing estratégico. La estrategia general es crear una plataforma de factoring
colaborativo donde los inversionistas, empresas o personas que deseen rentabilizar sus
excedentes puedan adelantar el pago de facturas negociables a las MIPYME.

Estrategias FODA:

e Fortalezas — oportunidades:

FOL1: aprovechar la cantidad de las MIPYME en el mercado peruano, que
representan el 99.5% del total de empresas del pais, las cuales son potenciales
clientes de la plataforma.

FO2: aprovechar la creciente tendencia del uso de las nuevas tecnologias como
impulso para generar negocios disruptivos en el mercado.

e Fortalezas — amenazas:
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FA1: implementar sistemas de seguridad de la informacién en la plataforma para
proteger a los futuros clientes de ataques cibernéticos y/o posibles fraudes.

FA2: formacion de alianzas estratégicas con los principales actores en el proceso
del factoring para posicionarse y diferenciarse de la competencia.

e Debilidades — oportunidades:

DO1: la expansion del sector del factoring en el pais ayuda a la difusion de esta
nueva version de factoring colaborativo y resalta sus ventajas frente al producto
tradicional.

e Debilidades — amenazas:

DA1: campaiias publicitarias con el respaldo de entidades reguladoras del sistema
financiero para posicionarse como marca segura y confiable.

Buyer personas:

Para disefiar mas a profundidad los perfiles de los potenciales cliente y organizar la
estrategia de marketing adecuada, se emplea el buyer personas. Segiin Diego (2017), hasta
hace algunos afios, se consideraba suficiente construir un perfil demografico para definir el
target. Sin embargo, no es suficiente con ello, pues se debe conocer a detalle al piiblico
objetivo y el uso del buyer persona puede definir el éxito o fracaso de una campafia. Debido a
que las caracteristicas generales, como estado civil, edad o sexo no son definitorias, se
procede e indagar en los problemas, necesidades, retos y la manera en que el producto o

servicio puede calmar y satisfacer dichas necesidades:



Figura 5

Perfil Cliente 1
Figura 6

Perfil Cliente 2

Se construyen dos buyer personas, ya que la propuesta considera a dos segmentos
objetivo. El primer segmento agrupa a empresarios con necesidades de liquidez, por lo que
requieren el cobro anticipado de las facturas negociables. Por otro lado, se encuentran las

personas, sean naturales o juridicas, que poseen excedentes y deseen generar una mayor

56
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rentabilidad a la que el mercado actual ofrece mediante productos convencionales, tales como
cuentas de ahorros, depositos a plazo fijo, fondos mutuos, etc.

Mercado meta: para su definicion, se consideran variables especificas de cada uno de
los mercados objetivo (las MIPYME e inversionistas), los cuales se explican a continuacion:

Mercado meta 1:

Para la definicion de los dos sub perfiles planteados para el mercado objetivo 1, se
toma en cuenta la totalidad de empresas del pais, que segun indicé el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (INEI), asciende a 2°393,033 empresas al 2018. Luego, se
identifican a las empresas publicas y grandes empresas obteniendo una cantidad de 2°370,866
MIPYME, lo cual representa un 99.07% del total de empresas del pais. Finalmente, se
observa que, del total de las MIPYME, 1°078,264 se encuentran en Lima y 1°292,602 en las
demas regiones del Pera.

Tabla 2

Segmentacion de Mercado

Concepto Cifra
Numero de empresas en Perti 2°393,033
Empresas privadas 2°385,147
MIPYME 2°370,866
(%) 99.07%
MIPYME en Lima 1°078,264
MIPYME en el resto de regiones 1°292,602

Nota. Adaptado de “Pera: Estructura Empresarial 2018,” por INEI, 2019
(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/libro.p
df).

Para poder detallar los dos sub perfiles se considerd el método de las cuatro fronteras

desarrollado por la empresa Arellano, donde se delimita un campo de accidn especifico y asi
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acceder al mercado objetivo. Estas fronteras son profundizar, competir, conquistar y
colonizar. Basicamente las que desarrollaremos sera la frontera de conquistar, pretendiendo
quitar mercado a nuestros competidores directos, y la frontera de colonizar, buscando captar
nuevos consumidores que actualmente no emplean esta herramienta de factoring.

o Sub Perfil A-Conquistar

Considerando la cantidad de MIPYMES en el pais, segin PRODUCE (2019) solo
9474 de estas realizan factoring lo cual representa el 0.40% del total de MIPYMES .El
presente plan de negocios pretende atender es al 0.8% de las empresas que a la fecha realizan
factoring en el afio base o inicio de operaciones. Este objetivo se basa en el analisis de
benchmarking. Segin Camp (2002) el benchmarking es un proceso de planificacion de metas,
muchas veces considerandolo como objetivos que asume la organizacion en funcién a la
competencia. En este caso, seleccionamos a una empresa que realiza factoring electronico
como potencial competidor el cual cuenta con 2.07% de participacion de mercado segun
PRODUCE (2019) y asumiendo una posicioén conservadora el presente plan de negocio
pretende iniciar con un 0.8% de las 9474 empresas que operan activamente al 2019 siendo un
total de 76 empresas (ver Tabla 4).

En la Tabla 3, se puede observar la participacion de mercado de las tres empresas mas
grandes de factoring convencional y las empresas con mayor representacion en cuanto al
factoring electrdnico.

Tabla 3

Participacion de Mercado: Factoring

Empresa % Participacion de mercado

Ft Capital S.A. 20.29

Primus Capital S.A.C. 19.35
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Eurocapital Servicios Financieros S.A.C. 15.25
Factoring Lab S.A.C. 291
Innova Factoring S.A.C. 2.07
Finsmart S.A.C. 1.29
Otros 38.84
Total 100

Nota. Adaptado de “Decreto de Urgencia que promueve el financiamiento de la MIPYME,
emprendimientos y Start Ups,” por PRODUCE, 2019
(https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO _DE URGENCIA 013
2020 - PRODUCE.pdf).

Tabla 4

Segmentacion Sub Perfil A

Empresas que utilizan factoring

Fuente Concepto Cifra

Nro. de Mipymes que realizan factoring en el Peri 9,474

% de Mipymes que realizan factoring en el Pert 0.40%

PRODUCE (2019) % Publico objetivo A 0.80%
Publico objetivo A 76

Nota. Adaptado de “Decreto de Urgencia que promueve el financiamiento de la MIPYME,
emprendimientos y Start Ups,” por PRODUCE, 2019
(https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO _DE URGENCIA 013
2020 _- PRODUCE.pdf).
e Sub Perfil B-Colonizar
Para el sub perfil B, se plantea obtener un % de participacion de las empresas que
cada afio ingresas a realizar operaciones de factoring. Como se menciona en la Tabla
5, se cuentan con 2°370,866 MIPYMES de las que 9,474 realizan factoring por lo que
se obtienen 2°361,392 MIPYMES que no emplean este servicio. Usando el factor de

estimacion de intencion de uso de esta herramienta financiera, obtenido en la
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investigacion cuantitativa a través de las encuestas aplicadas, se estima que el 93% de

las empresas utilizarian el factoring, obteniendo 2°196,095 potenciales clientes. De

igual forma que para el sub perfil A, se asume una posicion conservadora y se
pretendera atender al 0.001% de estas empresas, es decir 22 al inicio de operaciones

(ver Tabla 5).

Mercado meta 2:

e Se considera como universo la cantidad de habitantes del pais. Segin indico el
INEI (2017), el pais contaba con 31°826,018 habitantes. Como se menciona, en
una primera etapa, se inician operaciones en Lima, por lo que se segmenta la
poblacion por regiones. Adicionalmente, se considera un rango de edades de 25 a
55 aflos de edad para el segmento objetivo. Esto debido a que, seglin sefialo IPSOS
(2019), una de las caracteristicas de los jefes de hogar por niveles socioecondomicos
muestra que la edad promedio de los niveles A, By C es de 53 a 56 anos de edad.
Ademas, para la presente investigacion, se consideran dichos niveles
socioecondmicos por tener el menor gasto mensual en relacion a sus ingresos
mensuales, lo que indica que poseen capacidad de ahorro (ver Tabla 6).

Tabla 5

Segmentacion Sub Perfil B

Empresas que no utilizan factoring

Fuente Concepto Cifra
Nro. de Mipymes que no realizan factoring en el Pera 2°361,392
% de Mipymes que no realizan factoring en el Pera 99.60%
PRODUCE % de Mipymes con intencion de uso de factoring 93.00%
(2019) Nro. de Mipymes con intencion de uso de factoring 2°196,095
% Publico objetivo B 0.001%
Publico objetivo B 22

Nota. Adaptado de “Decreto de Urgencia que promueve el financiamiento de la MIPYME,
emprendimientos y Start Ups,” por PRODUCE, 2019
(https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO DE URGENCIA 013

2020 - PRODUCE.pdf).


https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO_DE_URGENCIA_013_2020_-_PRODUCE.pdf
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO_DE_URGENCIA_013_2020_-_PRODUCE.pdf

Tabla 6

Segmentacion Mercado Meta 2
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Concepto Cifra
Poblacion total 31'826,018
Lima 9°485,405
Demas regiones 22°340,613
Poblacion de 25 a 39 afios (%) 23.60%
Poblacion de 40 a 55 afios (%) 18.40%
Subtotal 42.00%
Total 3’983,870
Segmento Ay B 12.40%
Segmento C 27.10%
Subtotal 39.50%
Total 1°573,629

Nota. Adaptado de “Pera: Estructura Empresarial 2018,” por INEIL, 2019

(https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1703/libro.p

df).

¢ Finalmente, bajo la investigacion de mercado realizada sobre la intencion de

inversion a través de medios digitales (plataforma web y aplicacion), se puede

acotar la segmentacion para obtener un mercado objetivo de 1°190,853 potenciales

inversionistas (ver Tabla 7).

Tabla 6

Mercado Objetivo 2

Mercado actual

Intencion de inversion (%)

Subtotal

92.4%
1°454,033

Intencién de inversion por medios digitales

Paginas web
Aplicaciones
Total (%)
Mercado objetivo

38.10%

43.80%

81.90%
1’190,853

Propuesta Unica de valor. Para definir la propuesta de valor, se responden las

preguntas que ayudan a determinar lo que se quiere transmitir a los clientes (ver Tabla 8).



62

Tabla 7

Definicion de Propuesta de Valor

Concepto Descripcion
Autoexpresion (Qué dice de mi?
Plataforma segura, confiable y rapida. Solucion
integral.
Beneficios emocionales (Como me hace sentir?

Un proceso seguro y rapido, lo que genera satisfaccion
en el cliente al contar con la liquidez requerida y
rentabilidad esperada.
Beneficios funcionales (Qué hace por mi?

Brinda una solucidn integral, ya que beneficia a todos
los actores que participen del proceso.

Caracteristicas del producto (Qué tiene?
Plataforma digital de autogestion que permite

rentabilizar excedentes y brindar liquidez a las
MIPYME de manera rapida y segura.

Entonces, como propuesta de valor, se define lo siguiente: Plataforma web de auto
atencion que facilita fondos a las MIPYME para el funcionamiento de sus empresas, a la vez
que produce rentabilidad a los inversionistas, de tal manera que genera beneficio directo a
todos los participantes del proceso.

Marketing mix. Se evaltan las 7P del marketing mix para el servicio que brinda la
presente propuesta:

1. Producto:

e Se ofrece una plataforma digital enfocada en dos clientes (inversionistas y
empresarios), donde se puedan rentabilizar excedentes y brindar a las MIPYME
que requieran liquidez mediante el cobro anticipado de sus facturas.

e Esta herramienta financiera se encuentra reconocida en la Ley General del Sistema
Financiero y del Sistema de Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca y

Seguros — Ley 26702; y también en la Ley 29623, que promueve el financiamiento
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a través de la factura negociable. La primera ley establece el marco de regulacion y
supervision al que se someten las empresas que operan en el sistema financiero y
de seguros, asi como aquellas que realizan actividades vinculadas o
complementarias. Con dicha informacién, se puede comprender a profundidad los
requisitos que exige el marco legal peruano para este tipo de entidades
especializadas. La segunda ley define el reglamento mediante el cual se identifican
los actores del proceso, obligaciones y proceso sancionador en caso de alguna
obstruccion.

e Ademas, se pretende realizar una integracion entre las siguientes entidades
mostradas en la Tabla 9.

e Con ello, el proceso se simplifica, pues ofrece la oportunidad de autogestion desde
el inversionista hasta las MIPYME al recibir los fondos.

Tabla 8

Principales Proveedores

Proveedor Funcion

CAVALI Entidad Administradora del Sistema de
Liquidacion de Valores, la cual centraliza la
transferencia de titularidad.

Centrales de riesgo Entidad de alerta y reporte de deudas en el
sistema financiero peruano.

SUNAT Superintendencia Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria, que brinda
informacion financiera en linea de los

potenciales clientes.

RENIEC Registro Nacional de Identificacion y
Estado Civil, que brinda informacion en
linea de los representantes legales de las

MIPYME e inversionistas.
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e Marca Negocia.Pe: se hace alusion al término compartir, ya que los inversionistas

comparten sus activos con las MIPYME para que estas puedan continuar con la
operatividad de negocios o el cumplimiento de obligaciones.

Atributos: atencion rapida (a través de medios tecnoldgicos), simple acceso para
ambos clientes (autogestion), rentable (retornos competitivos en el mercado).
Adicionalmente, la plataforma dentro del registro de los clientes (emprendedores e
inversionistas) considerara las mejores practicas para evitar verse involucrado en
casos de lavado de activos y financiamiento del terrorismo, como la
implementacion de fichas PEP’s (personas politicamente expuestas) y origen legal

de fondos de inversion.

2. Precio:

Al poseer dos publicos objetivo, se plantean dos escenarios de precios:

Tabla 9

Precio I: los potenciales inversionistas pueden obtener rentabilidad de acuerdo al
nivel de riesgo que deseen asumir. Para ello, se plantean tres escenarios de riesgo:
alto, medio y bajo. Esto se encuentra determinado por la clasificacion de riesgo de
los deudores, quienes tienen la obligacién de pago de las facturas negociables una

vez se cumpla el plazo establecido (ver Tabla 10).

Clasificacion de Riesgo - Deudor

Nivel de riesgo Descripcion

Riesgo alto Deudores de micro y pequefia empresa,
ventas hasta 1,700 UIT.

Riesgo medio Deudores de mediana empresa, ventas de
1,700 a 2,300 UIT.

Riesgo bajo Deudores de gran empresa, ventas mayores
a 2,300 UIT.
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Nota. Adaptado de “Ley N°30056” por Congreso de la Republica, 2013.
(https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/ley-que-modifica-diversas-leyes-para-

facilitar-la-inversion-ley-n-30056-956689-1/).

e Precio 2: para la determinacion del precio a las MIPYME, se aplican tasas de
acuerdo a los adquirientes de las facturas que deseen negociar y al nivel de ventas
de la empresa para lograr un equilibrio en el precio. Hoy en dia, en el sistema
financiero, se brindan tasas elevadas para las empresas pequenas debido a la poca
experiencia crediticia, por lo que representan un mayor riesgo para las entidades
financieras. Sin embargo, Negocia.Pe pretender minimizar el impacto de esta
desventaja mediante la calificacion al obligado a pago de la cuenta por cobrar, es
decir, los deudores. De esta manera, se proponen tasas de interés mas competitivas,
lo que finalmente beneficia a los clientes (ver Tabla 11).

Tabla 10

Clasificacion de Tasas Segun Tamario de Empresas

Tipo de empresa Rangos
Riesgo Alto Rango de 2.5% a 3% + comisiones (TEM)
Riesgo Medio Rango de 2% a 2.5% + comisiones (TEM)
Riesgo Bajo Rango de 1.5% a 2% + comisiones (TEM)

e Las tasas propuestas en el cuadro superior son referenciales, ya que dependen del
plazo de cada uno de los documentos a negociar y la clasificacion de riesgo.

e Por ultimo, el precio de Negocia.Pe, por ser el intermediario entre el inversionista y
la MIPYME, es un 10.5% de la utilidad generada. Este precio representa un
promedio de costos en el mercado actual.

3.Plaza:
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Este modelo de negocio se realiza mediante la implementacion de una web como
primera etapa y posteriormente se creara una app, esta serd compatible a equipos
moviles con sistemas operativos Android y 1Os. Se operara en todas las regiones del
pais ya que es el valor agregado que se presenta, posterior a ello como parte del
proceso de expansion (no se apertura oficinas fisicas de atencion al publico), se
desarrollaran productos adicionales que se ofreceran en la misma plataforma como
confirming, leasing. etc.

4. Promocion:

En cuanto a la publicidad se dividira en bloques ya que nos enfocaremos en los
sub perfiles planteados, asi como también en inversionistas para asi poder captar clientes,
para ello se desarrollaran las siguientes actividades:

o Sub Perfil A: empresas que utilizan factoring

1. Publicacion de videos e instructivos para ambos clientes sobre el funcionamiento
de la plataforma.

2. Webinars, foros y conferencias realizadas por las principales entidades reguladoras
para poder difundir el uso de esta herramienta de financiamiento.

3. Elaboracion de promociones especiales por campaia en la que se pueden ofrecer
tasas especiales.

4. Creacion de una seccidn para promocionar los emprendimientos con los que se
trabajan, de tal modo que puedan darse a conocer en la red como apoyo al
crecimiento de sus negocios.

5. Presentacion de videos de educacion financiera para explicar los beneficios de esta
herramienta y otros temas relacionados a las finanzas personales y empresariales.

6. Asesorias personalizadas por el primer afio de uso del servicio.

o Sub Perfil B: empresas que no utilizan factoring
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1. Talleres gratuitos virtuales para MIPYMES relacionadas al uso de factoring como
opcion para obtener liquidez de manera mas rapida y eficiente

2. Talleres gratuitos virtuales para personas naturales que deseen emprender

3. Webinars sobre las ventajas de usar factoring en lugar de préstamos personales

4. Ingreso con espacio virtuales/ stands en ferias virtuales/ presenciales de
emprendedores para comunicar la alternativa financiera.

5. Busqueda de alianza comercial con empresas de consumo masivo, tiendas por
departamento, entre otras; que suelen pagar con 30, 60, 90 o mas dias para que las
ofrezcan como alternativas a sus proveedores al concretar una negociacion.

6. Busqueda de alianza comercial con las Municipalidades distritales que cuenten con
ferias dentro de sus localidades para asi poder tener acceso a emprendedores
activos

Inversionistas

1. Asesorias personalizadas

2. Publicacion de videos e instructivos para ambos clientes sobre el funcionamiento
de la plataforma.

3. Opcion de apoyar emprendimientos (esto se visualizard en la opcion donde las
MIPYMES que venden sus facturas publican informacion)

4. Elaboracion de promociones especiales por campafia en la que se pueden ofrecer
tasas especiales.

5. Presentacion de videos de educacion financiera

Para el desarrollo de las estrategias y planes de promocion se estima emplear el 3% de

los ingresos para poder lograr mayor participacién de mercado y poder mantener satisfechos
a los clientes actuales. Esta inversion se estimd de acuerdo a los escenarios que se plantea en

el analisis financiero (ver Tabla 12).
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Tabla 11

Estimacion de Gastos de Ventas

Escenario 2021 2022 2023 2024 2025
Conservador 21,392 56,376 72,146 79,141 124,025
Optimista 32,088 84,565 108,220 118,712 186,038
Pesimista 14,261 37,584 48,098 52,761 82,683
5. Personas:

Para poder brindar mejores condiciones a los dos segmentos objetivo y poder
incrementar la participacion de mercado, se cuenta con un equipo comercial que
ofrece acompafamiento a los nuevos clientes para orientarlos y resolver dudas
durante el proceso. Asimismo, la plataforma tiene a disposicion del cliente un
chatbot para realizar consultas.

6. Procesos:

En el siguiente grafico, se describe el proceso que sigue las operaciones del negocio:

Figura7

Proceso Operativo del Negocio
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Se procede a registrar al inversionista como cliente en la plataforma. Una vez
seleccionado el fondo de inversion, segun los niveles de riesgo que se desee
asumir, se realiza una liquidacion mediante la plataforma para que el cliente pueda
conocer el importe a recibir en el plazo pactado. Por ultimo, se solicita el abono del
importe a invertir.

Las MIPYME, luego de ser registradas en la web, pueden realizar una simulacioén
en linea para conocer el monto que pueden obtener por el cobro

anticipado del documento.

Una vez aceptados los términos y condiciones, se procede con la cesion de la
factura negociable y el desembolso de los fondos a la cuenta que indique el cliente.
Negocia.Pe realiza la inscripcion de la titularidad de la factura negociable a nombre
del inversionista hasta el término del plazo indicado por el pagador. Cuando
transcurra dicho plazo, se realiza el cobro de la factura. Con el pago de esta, se
lleva a cabo la trasferencia de la inversion inicial, ademas de la rentabilidad
generada.

Con lo mencionado, se cierra el ciclo del proceso de la inversion y cesion de
valorados.

. Evidencia fisica:

A fin de poder mantener la presencia fisica, por cada cesion e inversion por parte
de los clientes, se pueden descargar en archivos PDF y Excel las liquidaciones
disponibles en la web. Asimismo, se brinda informacion a los inversionistas sobre
el emprendimiento al cual financiaron para que puedan sentir la satisfaccion de
apoyar a pequefios empresarios y, de esa manera, mostrar el beneficio mutuo

generado gracias a realizar operaciones con Negocia.Pe.
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Competidores. Actualmente, existen muchas empresas de factoring, ya que es un
sector que se encuentra en crecimiento. Debido a la situacion actual de crisis sanitaria y
economica, el Estado se encuentra fomentando el uso de diversas herramientas financieras
para la reactivacion de la economia. En Peru, por ejemplo, el programa Fondo Crecer es una
opcion que impulsa el crecimiento del factoring.

A marzo del 2020, se encontraban registradas alrededor de 77 empresas especializadas
en factoring. Dentro de las principales empresas, se encuentran los miembros de la
Asociacion Peruana de Factoring (APEFAC), quienes presentan la mayor participacion del
mercado. Por otro lado, se hallan los competidores directos, que son las empresas que
realizan factoring electronico en la actualidad.

Figura 8

Factoring Tradicional

Figura 9

Factoring Electronico

3.7.5 Plan financiero

El plan financiero de este emprendimiento tiene como objetivo evaluar su nivel de
rentabilidad y viabilidad. Para ello, se ha determinado que esta plataforma financiera tendra
dos tipos de publico objetivo. En primer lugar, se encuentra el publico objetivo A, que consta

de un porcentaje de aquellas MIPYME en el Pert que actualmente realizan factoring. En ese
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sentido, en base a la informacién obtenida por el PRODUCE (2019), se obtiene el nimero de
MIPYME que realizan factoring en el Peru, el cual asciende a 9,474 empresas.

Luego, se determina que la participacion de mercado inicial de la empresa debe ser
menor a la de Innova Factoring, competidor directo en el mercado con una participacion de
2.07%. Esto se debe a que Innova Factoring tiene afios en el mercado, mientras que
Negocia.pe es una nueva plataforma financiera y debe ganar participacion de mercado en el
transcurso del tiempo.

De esta manera, se ha determinado una participacién de mercado inicial de 0.80% que
totaliza un publico objetivo inicial de 76 empresas. En segundo lugar, se encuentra el ptblico
objetivo B, que consta de un porcentaje de aquellas MIPYME que a la fecha aun no han
realizado ninguna operacion de factoring. En ese sentido, se obtiene el nimero de las
MIPYME que no realizan factoring en Peru, el cual asciende a 2°361,392 empresas
(PRODUCE, 2019). Luego, en base a entrevistas realizadas, se determina que el 93% de
MIPYME tienen intencidn de usar factoring, lo que conlleva a un total de 2°196,095
empresas. Finalmente, en base a un criterio conservador, se asume que el publico objetivo
seria el 0.001% de aquellas MIPYME que no realizan factoring, pero tienen la intencion de
hacerlo, totalizando asi un segundo publico objetivo de 22 empresas. Cabe resaltar que este
tipo de publico objetivo empezard a captarse a partir del segundo afo de creacion de la
plataforma (ver Tabla 13).

Tabla 12

Publico Objetivo

Empresas que utilizan factoring

Fuente Concepto Cifra
PRODUCE (2019) Nro. de Mipymes que realizan factoring en el Pera 9,474
% de Mipymes que realizan factoring en el Pera 0.40%

% Publico objetivo A 0.80%
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Publico objetivo A 76

Empresas que no utilizan factoring

Fuente Concepto Cifra

PRODUCE (2019) Nro. de Mipymes que no realizan factoring en el Pert 2,361,392
% de Mipymes que no realizan factoring en el Pera 99.60%
% de Mipymes con intencion de uso de factoring 93.00%
Nro. de Mipymes con intencién de uso de factoring 2,196,095
% Publico objetivo B 0.001%
Publico objetivo B 22

Nota. Adaptado de “Decreto de Urgencia que promueve el financiamiento de la MIPYME,
emprendimientos y Start Ups,” por PRODUCE, 2019
(https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO _DE URGENCIA 013
2020 - PRODUCE.pdf).

Para los siguientes afios, se realiza una proyeccion del nimero de las MIPYME de
ambos publicos objetivos. El crecimiento del ptiblico objetivo A se basa en la tasa compuesta
de crecimiento anual del crecimiento de la industria medido a través del nimero de facturas
negociadas durante los Ultimos cinco afos, que asciende a 64% (PRODUCE, 2019). Sin
embargo, dado que este crecimiento es mas elevado durante los primeros afios y en los
ultimos dos afios se normaliza, se ha adoptado un criterio conservador y se ha determinado
que el crecimiento para este publico objetivo sea de 10% (ver Tabla 14).

Tabla 13

Crecimiento del Publico Objetivo A

% Crecimiento de la industria en los ultimos 5 anos 64%
% Crecimiento de la industria 10%
Afio Numero de facturas
negociadas
2016 60,907.00
2017 152,869.00

2018 337,079.00




2019
2020
2021

501,254.00
605,188.00
730,898.00

Por otro lado, el crecimiento del publico objetivo B se basa en la tasa compuesta de
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crecimiento anual de la variacion de MIPYMES que se incorporan al uso de factoring en los

ultimos cuatro afios, que de acuerdo con la informacion obtenida por el PRODUCE (2019),

asciende a 8% (ver Tabla 15).

Tabla 14

Crecimiento del Publico Objetivo B

% Crecimiento de la variaciéon de mipymes que se incorporan al uso de
factoring en los ultimos 4 afios

ARNo
2016
2017
2018
2019
2020

2021

Numero de empresas que realizan factoring

1,151.20

2,889.38
6,371.13

9,474.21
11,438.67

13,814.71

8
%
Variacion

1,738.17
3,481.76

3,103.07
1,964.46

2,376.05

De esta manera, con las tasas de crecimiento anteriormente explicadas para cada

publico objetivo, se realizé una estimacion de la demanda en el horizonte de evaluacion del

proyecto (ver Tabla 16).

Tabla 15

Estimacion de la Demanda

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Empresas: Publico 92 101 111 122 134 148
Objetivo A
Tasa de 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00% 10.00%
crecimiento de la
industria

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Empresas: Publico 0 0 22 24 26 28
Objetivo B
Tasa de 0.00%  0.00%  8.13%  8.13% 8.13%  8.13%
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crecimiento de la
industria

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Total Empresas 76 83 92 101 133 146 160 175

Asi, se elabora el plan de ventas de la empresa bajo los siguientes supuestos:

1. En base a informaciéon obtenida de PRODUCE (2019) se ha determinado que cada
MIPYME realizara 53 operaciones de factoring al afio y el ticket promedio por
transaccion es de S/ 21, 618 (ver Tabla 17)

Tabla 16

Operaciones de Factoring al Ario y Ticket Promedio por Transaccion

Fuente Concepto Cifra
PRODUCE Nro. de Mipymes en el Pera 9,474
(2019)

Nro. de facturas negociadas por Mipymes en el 501,243
Pera
# de facturas negociadas por Mipyme en el Pera 53

Nro. de facturas negociadas por Mipymes en el 501,243
Peru
Monto total negociado por Mipymes en el Pert 10,835,719,694

Ticket promedio por transaccion 21,618

2. De acuerdo con las encuestas realizadas a los inversionistas, existe una intencion
de inversion del 92.4%. Sin embargo, se han construido tres escenarios
sensibilizando esta variable, en funcidn a una entrevista realizada con Jorge
Rubifios, profesional experto que se desempena en Arellano Marketing. En ese
sentido, en el escenario optimista se considera una probabilidad de 90% sobre la
intencion de inversion de 92.4%, en el escenario conservador, una probabilidad de
60% sobre la intencion de inversion de 92.4% y en el escenario pesimista, una

probabilidad de 40% sobre la intencion de inversion de 92.4% (Rubifios, 2021).
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3. Se ha segmentado el volumen estimado en base al riesgo percibido combinado de
los clientes y sus deudores, de acuerdo a lo explicado en el plan de marketing:
riesgo alto (20%), riesgo medio (67%) y riesgo bajo (13%).

4. Asimismo, se han determinado tasas de interés efectivas anuales para cada nivel de
riesgo: riesgo alto (34.5%), riesgo medio (26.8%) y riesgo bajo (19.6%). Estas
tasas de interés han sido calculadas en base a lo que ha cobrado en promedio una
empresa del mismo rubro en el mercado durante el 2019. Cabe resaltar que para
calcular la rentabilidad de los inversionistas ha utilizado un plazo promedio de 150
dias, en linea con el promedio de este tipo de operaciones financieras.

5. Se ha determinado que la ganancia percibida por la empresa asciende al 10.5% de
la rentabilidad de los inversionistas, lo que nos ubica por debajo de la competencia
y seria un factor para poder captar clientes.

Con estos supuestos, se realiza la proyeccion de ventas para los proximos cinco afios

(ver Tabla 18).
A continuacion, se presenta el estado de ganancias y pérdidas estimado para los
proximos cinco afios, asi como los margenes de rentabilidad asociados. Cabe resaltar que,

debido al modelo de negocio de este emprendimiento, el costo de ventas de la empresa hace



Tabla 17

Plan de Ventas

(En Soles)
Afo Base 2021 2022 2023 2024 2025
# de Mipymes 92 101 133 146 160 175
# de operaciones al afo 53 53 53 53 53 53
Ticket promedio por operacion 21,618 21,618 21,618 21,618 21,618 21,618
Intencidn inversion 55.4% 55.4% 55.4% 55.4% 55.4% 55.4%
Volumen final
Riesgo alto (20%) 11°823,423 13°005,766 17°137,640 18°798,417 20°620,966 22°621,112
Riesgo medio (67%) 38°798,903 42°678,793 56°237,657 61,687,546 67°668,290 74°231,826
Riesgo bajo (13%) 7°528,561 8°281,417 10°912,386 11°969,886 13°130,393 14°403,985
TEA Promedio
Riesgo alto 34.5% 34.5% 34.5% 34.5% 34.5% 34.5%
Riesgo medio 26.8% 26.8% 26.8% 26.8% 26.8% 26.8%
Riesgo bajo 19.6% 19.6% 19.6% 19.6% 19.6% 19.6%
Rentabilidad inversionistas
Riesgo alto 1°553,695 1°709,064  2°252,027 2°470,266  2°709,764  2°972,600
Riesgo medio 4°038,221 4°442,043 5°853,260  6°420,489  7°042,970  7°726,108
Riesgo bajo 581,837 640,021 843,353 925,081 1°014,769 1°113,198
Total rentabilidad inversionistas 6°173,753 6°791,129  8°948,640  9°815,836 10°767,504 11°811,906
Precio 10.5% 10.5% 10.5% 10.5% 10.5% 10.5%
Ingresos 648,244 713,068 939,607 1°030,663 1°130,588 1°240,250

76
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referencia al mantenimiento de la plataforma tecnoldgica, el cual asciende a S/ 113,940. Por

otro lado, los gastos administrativos incluyen sueldos, alquiler de oficina, gastos de Cavali,

Sentinel y servicios tercerizados contables y legales. Los gastos de venta iniciales representan

el 3% de las ventas; sin embargo, con los afios se hacen mayores esfuerzos en el plan de

marketing y publicidad para poder lograr el incremento esperado de clientes. En ese sentido,

al final del horizonte de evaluacion del proyecto, los gastos de venta representan el 10% de

las ventas de la empresa. Finalmente, el 52% de la inversion se financia a través de un

préstamo bancario por un total de S/ 203, 846 a un plazo de tres afios con una TEA de 14%.

(ver Tabla 19).
Tabla 18

Estado de Resultados

2021 2022

2023 2024 2025

Ingresos Financieros
Gastos Financieros
Utilidad Financiera Bruta
Gastos de Administracion
Gastos de Ventas
Depreciacion
Utilidad Operativa
Impuesto a la Renta
Utilidad Neta
Margen Bruto
Margen Operativo

Margen Neto

713,068 939,607
113,940 113,940
599,128 825,667
448,800 498,261
21,392 56,376
77,908 77,908
51,028 193,122
22,156 16,054
28,872 177,068
84% 88%

7% 21%

3% 13%

1°030,663 1°130,588 1°240,250
113,940 113,940 113,940
916,723 1,016,648 1,126,310
498,570 543,291 543,946
72,146 79,141 124,025
77,908 77,908 77,908

268,098 316,308 380,431
6,562 80 -

261,536 316,228 380,431
89% 90% 91%
26% 28% 31%
18% 20% 22%

Ademas, se ha elaborado el flujo de caja del emprendimiento en un horizonte de

evaluacion de cinco afios, el cual incluye una inversion inicial de S/ 394,540, compuesta

segun se muestra en la Tabla 20.



Tabla 19

Plan de Inversion

Inversion
Intangible Monto  Periodo de pago
Hosting 1,440.00 Anual
Dominio 45.00 Anual

Desarrollo de plataforma

Disefio y desarrollo de web responsive ~ 41,000.00  Unica vez

Desarrollo de modulo administrador 15,000.00  Unica vez
Integraciones con entidades terceras 22,000.00  Unica vez
Pruebas de Ethical Hacking 8,000.00 Unica vez
Tangible Monto  Periodo de pago
Laptops 9,900.00 Unica vez
Total USD 97,385.00
Tipo de cambio 4.00
Total PEN 389,540.00
Asesoria Legal y Contable (Afio 1) 5,000
Total 394,540

Por ultimo, se muestra el flujo de caja estimado del emprendimiento. El valor actual
neto (VAN) del proyecto asciende a S/ 408,432 lo cual indica que es un negocio
rentable, ya que posee un VAN mayor a cero. Ademas, la tasa interna de retorno
(TIR) asciende al 62% y es superior al WACC de la empresa, el cual es del 14.69%.

Dicho costo de oportunidad fue elaborado utilizando la siguiente férmula:
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WACC =Ke * [E/(E+D)] + Kd * (1-T) * [D/(E+D)]

En donde Ke es el costo de capital y Kd equivale al costo de la deuda. A continuacion,
se detalla la formula del costo de capital y se explica qué se ha considerado para cada
concepto:

Ke =Rf+BA (Rm—Rf)+ Rp+R

El rendimiento libre de riesgo (Rf) hace referencia al rendimiento de los bonos del
Tesoro Norteamericano a 10 afios, el cual, asciende a 1.56% al cierre de octubre de 2021
(Banco Central de Reserva del Pert, 2021). Por otro lado, el coeficiente beta evalua la
volatilidad o riesgo de un titulo valor. En ese sentido, si el valor de dicho coeficiente es igual
o mayor a 1, implica un mayor riesgo (Mascarefias, 2001). En este caso, se ha colocado la
mediana de coeficientes beta de cuatro empresas comparables de Factoring Total (empresa
peruana de factoring). El coeficiente beta de dichas empresas asciende a 1.52. Posteriormente
se desapalanca dicho beta en funcion al nivel de endeudamiento ponderado de cada empresa
comparable y con ello se obtiene un beta desapalancado de 1.17. Cabe resaltar que, como el
52% de la inversion se financiard con deuda, el beta debe reapalancarse en funcion al nuevo
nivel de deuda de Negocia.Pe. De esta manera, el nuevo beta apalancado asciende a 1.59.

Asimismo, la prima de riesgo de mercado se obtiene de la resta de la rentabilidad
media de mercado y la tasa libre de riesgo, la cual asciende a 9.70% (Damodaran, 2021).

Ademas, el riesgo pais al cierre de octubre del presente afio asciende a 1.81% (Banco
Central de Reserva del Pera, 2021). Finalmente, hemos agregado una prima adicional que

representa la liquidez y el tamafio de la empresa, la cual equivale a 1%.

Rf Rendimiento Libre 1.56%
de Riesgo
B Beta desapalancada 1.17

de la industria



80

Ba Beta apalancado de 1.59
la industria

Prima Prima de Riesgo de Mercado (Rm - Rf) 9.70%

Rp Riesgo Pais 1.81%

R Prima de riesgo 1.00%
adicional

De esta manera, el costo de capital del accionista asciende a 19.84%. Por otro lado, el
costo de la deuda (Kd) equivale a la TEA del préstamo bancario que es de 14% y la tasa
impositiva (T) es de 29.5%. Con ello se obtiene un costo promedio ponderado de capital de
14.69%

WACC =19.84% * 48% + 14% * (1-29.5%) * 52%

Finalmente, estos indicadores financieros demuestran la rentabilidad del proyecto:

A continuacion, se detalla el flujo de caja del escenario pesimista y optimista realizado, cuya
variable sensibilizada ha sido la intencion de inversion, como se indico en los supuestos de
este plan de negocios. (ver Tabla 21)

Finalmente, se ha realizado un andlisis de probabilidades en base a los tres escenarios
planteados con la finalidad de poder conocer cudl es la probabilidad de que el VAN de este
emprendimiento sea mayor a cero. En ese sentido, se han asignado probabilidades de
ocurrencia a cada escenario: 20% para el pesimista, 50% para el conservador y 30% para el

optimista, de tal manera que el total de la suma es 100%.

Luego, en base a dichas probabilidades y al VAN de cada escenario, se ha obtenido
un VAN esperado ponderado. Con dicha informacion, se han realizado calculos estadisticos
aplicando desviacion estandar y distribucién normal de los VAN. El resultado del analisis
muestra que la probabilidad de que el VAN de Negocia.Pe sea positivo es de 82%. (ver Tabla

22,23y 24).



Tabla 20

Flujo de Caja
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(En Soles)

Ingreso por ventas

Costo de Venta

Gastos Operativos
Depreciacion y Amortizacion
Utilidad Antes de Impuestos
Impuestos

Utilidad Después de Impuestos
Depreciacion y Amortizacion
Flujo de Caja Operativo
Inversion en Activos

Flujo de Caja Libre
Variacion Deuda

Gasto Financiero

Flujo de Caja Neto

WACC
VAN
TIR

713,068
~113,940
-470,192
77,908
51,028
-15,053
35,975
77,908
113,883
-394,540
-394,540 113,883
203,846 -53,834
22,156
-190,694 37,893
14.69%
408,432

62%

939,607
-113,940
-554,637
-77,908
193,122
-56,971
136,151
77,908
214,059

214,059
-66,845
-16,054
131,160

1,030,663
-113,940
-570,716
-77,908
268,098
-79,089
189,009
77,908
266,917

266,917
-76,336

-6,562
184,019

1,130,588
-113,940
-622,432
-77,908
316,308
-93,311
222,997
77,908
300,905

300,905
-6,831
-80
293,994

1,240,250
-113,940
-667,971
-77,908
380,431
-112,227
268,204
77,908
346,112

346,112

0
346,112




Tabla 21

Escenario Pesimista
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(En Soles)

Ingreso por ventas

Costo de Venta

Gastos Operativos
Depreciacion y Amortizacion
Utilidad Antes de Impuestos
Impuestos

Utilidad Después de Impuestos
Depreciacion y Amortizacion
Flujo de Caja Operativo
Inversion en Activos

Flujo de Caja Libre
Variacion Deuda

Gasto Financiero

Flujo de Caja Neto

WACC
VAN
TIR

Afio Base 2021
475,379
-113,940
-463,061
-77,908
-179,530
52,961
-126,569
77,908
-48,661
-394,540
-394,540 -48,661
203,846 -53,834
-22,156
-190,694 -124,651

14.69%
-315,454
-28%

2022
626,405
-113,940
-535,845
-77,908
-101,288
29,880
-71,408
77,908
6,500

6,500
-66,845
-16,054
-76,399

2023
687,109
-113,940
-546,668
-77,908
-51,407

15,165
-36,242
77,908
41,666

41,666
-76,336
-6,562
-41,232

2024
753,725
-113,940
-596,051
-77,908
-34,174
10,081
-24,093
77,908
53,815

53,815
-6,831

-80
46,904

2025
826,833
-113,940
-626,630
-77,908
8,356
-2,465
5,891
77,908
83,799

83,799

0
83,799




Tabla 22

Escenario Optimista
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(En Soles)

Ingreso por ventas 1°’069,603
Costo de Venta -113,940
Gastos Operativos -480,888
Depreciacion y Amortizacion -77,908
Utilidad Antes de Impuestos 396,867
Impuestos -117,076
Utilidad Después de Impuestos 279,791
Depreciacion y Amortizacion 77,908
Flujo de Caja Operativo 357,699
Inversion en Activos -394,540

Flujo de Caja Libre -394,540 357,699
Variacion Deuda 203,846 -53,834
Gasto Financiero -22,156
Flujo de Caja Neto -190,694 281,709
WACC 14.69%

VAN 1°494,260

TIR 184%

1°409,411

-113,940
-582,826
-77,908
634,737
-187,247
447,490
77,908
525,398

525,398
-66,845
-16,054
442,499

1’°545,994  1°695,882  1°860,375
-113,940 -113,940 -113,940
-606,790 -662,002 -729,984
-77,908 -77,908 -77,908
747,357 842,032 938,543
-220,470 -248,399 -276,870
526,886 593,632 661,673
77,908 77,908 77,908
604,794 671,540 739,581
604,794 671,540 739,581
-76,336 -6,831
-6,562 -80 0
521,896 664,629 739,581
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Tabla 23

Resumen de Probabilidades VAN

Escenario Probabilidad VAN (VAN - VAN Esperado)*
Pesimista 20% 315,454.01 818,766°211,331.67
Conservador 50% 408,431.60 32,750°648,453.27
Optimista 30% 1°494,260.01 818,766°211,331.67

Desviacion
VAN Esperado Varianza Estandar
589,403  425,758°429,892 652,502 (bastante variacion)

Probabilidad (VAN>0)

Z -0.903

Probabilidad

(VAN<0) 18%

Probabilidad

(VAN>0) 82%

3.8 Métricas que Definen el Exito de la Solucién al Problema de Negocio

Para realizar las mediciones que permiten entender la manera en que se cumplen con
los objetivos trazados, se hace uso de la metodologia objective and key results (OKR), la cual
termina por ser una evolucion de los objetivos SMART, cuya diferencia radica en su
capacidad de permitir un cambio continuo en las definiciones bajo lo que acontece en los
mercados o los vaivenes del negocio (Rodriguez & Pérez, 2020).

De acuerdo con el método OKR, los objetivos deben definir lo que se busca, mientras
que los resultados clave (KR) definen la manera de hacerlo a través de acciones especificas y
medibles dentro de un marco de tiempo establecido. Los objetivos finalmente son
transparentes para toda la organizacion, por lo que se canalizan los esfuerzos de los

colaboradores al trabajar en un proposito comun. Por otro lado, aumentan la productividad de
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manera natural desde que permiten saber lo que se debe hacer en cada momento, lo cual
obliga a enfocarse en lo prioritario (Doerr, 2019).

Para efectos de la presente investigacion, se definen los siguientes objetivos, bajo los
cuales se despliega la metodologia de OKR:

1. Ser reconocida como una fintech orientada al emprendedor.

2. Lograr la sostenibilidad del modelo de negocio.

3. Ser 100% digitales, eliminando cualquier interaccidén con canales que no sea la

web/aplicacion.

Para presentar los resultados clave (KR) de cada uno de los objetivos, se presentan las
Tablas 25, 26 y 27.
Tabla 24

Objetivo Numero Uno y Resultados Clave Asociados

Objetivo
1. Ser reconocida como una fintech orientada al emprendedor.
Resultados Definicion de indicadores
clave
1. Net 1. NPS:
promoter 1. Descripcion: mide la percepcion de satisfaccion de
score la experiencia de compra del cliente.
(NPS) 2. Formula: NPS = (# promotores - # detractores) / #
mayor a total de votantes.
90%. 3. Unidad: %.
2. 4. Periodicidad: mensual.
R h
CPUTRAs Repurchase ratio:
e ratio ., . .
(indice de 1. Descripcion: mide y compara el porcentaje de los
compradores frecuentes (repetitivos) con los
recompra) :
compradores ocasionales (una sola vez).
mayor a 2.

2. Formula: % compradores recurrentes / %
compradores ocasionales.

Unidades: numero.

4. Periodicidad: mensual.

(O8]
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Tabla 25

Objetivo Numero Dos y Resultados Clave Asociados

Objetivo

1. Lograr la sostenibilidad del modelo de negocio.

Resultados clave Definicion de indicadores
1. Fondo para factoring 1. Fondo para factoring:
mayor a 1.4. 1. Descripcion: mide
2. Margen neto de utilidad en qué proporcion el
mayor a 0.3. fondo para realizar

compra de facturas
excede al portafolio
de facturas
compradas.
2. Formula: fondo en $
de aportes
voluntarios / total en
$ de facturas
adquiridas por
cobrar.
Unidad: nimero.
4. Periodicidad:
mensual.

(98]

2. Margen neto de utilidad:

1. Descripcion: utilidad
obtenida por la
empresa después de
pagar todos los
gastos e impuestos.

2. Formula: utilidad
neta / ventas netas.

3. Unidades: nimero.

4. Periodicidad:
mensual.




Tabla 26

Objetivo Numero Tres y Resultados Clave Asociados

Objetivo
1. Ser 100% digitales, eliminando cualquier interaccion con canales que no sea la
web/aplicacion.

Resultados Definicion de indicadores
clave
l. 1. Reprocesos manuales
Reproceso 1. Descripcion: % de transacciones que por alguna razén
s manuales han tenido que completarse o reprocesarse de manera
menor a manual.
S%. 2. Formula: transacciones con reproceso manual / total
2. Tiempo transacciones.
promedio 3. Unidad: %.
de compra 4. Periodicidad: mensual.
de factura . )
menor a 2. Tiempo Promedio de.cor'npra .de factura . '
dos dias 5. Descripcion: tiempo promedio desde que se ingresa
(48 horas). una factura para ser negociada hasta que se le
3. Tiempo confirma el abono.
promedio 6. Formula: 3] (fecha de confirmacion de abono - fecha
de de inicio de transaccidon) / numero de transacciones.
suscripcid 7. Unidades: tiempo en hh:mm.
n menor a 8. Periodicidad: mensual.
15. 3. Tiempo promedio de suscripcion
minutos. 9. Descripcion: tiempo promedio desde que se solicita el

registro como cliente del sistema de factoring hasta
recibir confirmacion de la transaccion.

10. Formula: 3} (fecha de confirmacion de registro - fecha
de solicitud de registro) / nimero de solicitudes

11. Unidades: tiempo (minutos).

12. Periodicidad: mensual.

87
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Capitulo 1V: Conclusiones y Recomendaciones
4.1 Conclusiones

El actual contexto generado por la propagacion del COVID-19 en el mundo ha
originado que el porcentaje de desempleo crezca en gran medida a nivel nacional, y repercuta
directamente en el cierre de las MIPYME, quienes representan el 99.5% de las empresas
formales en el pais y concentran el 60% de la PEA. En ese sentido, muchas personas se han
visto en la necesidad de emprender y buscar nuevos ingresos para sus hogares. Es importante
resaltar que, si bien Pert es considerado como uno de los principales paises emprendedores a
nivel mundial, a la fecha no se cuenta con facilidades para propiciar el crecimiento y
desarrollo de los mismos, siendo una causa importante el escaso acceso a diversas fuentes de
financiamiento, lo cual puede repercutir en la falta de liquidez para el pago de obligaciones.

La solucion, producto de la investigacion, plantea la creacion de Negocia.Pe, una
plataforma tecnologica financiera (fintech) colaborativa que permita, por un lado, realizar la
negociacion de facturas de la MIPYME para obtener liquidez inmediata y, por otro, efectuar
aportes para obtener rentabilidad con tasas competitivas en el mercado financiero, con lo cual
se generaran fondos para el pago de dichas facturas.

Para la construccion de la solucion se hizo uso de marcos y metodologias agiles,
aproximaciones ideales para la dindmica y evolucion de una compaiia que recién inicia. El
trabajar, ademas, con metodologias como design thinking o lean start-up permitird mantener
el modelo de negocio vigente, desde que su uso asegura el alineamiento con las verdaderas
necesidades de los clientes y el foco en la resolucion de sus principales problemas. El trabajo
con Scrum contribuird, por otro lado, hacer frente a las demandas cambiantes del mercado,
priorizando los puntos que impactan de mejor manera en su satisfaccion.

El objetivo del presente plan de negocio es desarrollar una plataforma tecnologica

de factoring colaborativo, la cual brinde condiciones especificas y alineadas a las necesidades
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de las MIPYME, quienes a la fecha disponen, en su mayoria, de oferta bancaria y de
factoring tradicional. A su vez, se buscard ganar participacion de mercado y lograr posicionar
la marca como una opcion segura, agil e innovadora para los clientes. El valor agregado que
presenta la propuesta incluye un plan de rentabilidad asegurada y tasas escalonadas en
funcidn al nivel de riesgo que deseen asumir los inversionistas, donde puedan sentir
satisfaccion al generar ingresos y contribuir con el crecimiento del sector emprendedor del
pais.

Esta idea de negocio es disruptiva, dado que ofrece una solucion tecnoldgica,
innovadora y creativa de factoring colaborativo a un segmento especifico del mercado. Por
otro lado, este emprendimiento es exponencial, ya que el publico objetivo representa casi la
totalidad de empresas formales en el pais, lo cual evidencia una demanda potencial para este
modelo de negocio. Ademas, se espera poder ampliar los productos financieros ofrecidos a
los clientes en base a sus necesidades como, por ejemplo, préstamos de corto plazo,
depositos, confirming, entre otros.

Respecto al plan financiero, luego de realizar la proyeccion del flujo de caja y del
estado de resultados de los proximos cinco afios, se puede afirmar que es un negocio
rentable, ya que tiene un VAN mayor a cero, que asciende a S/ 408,432, y una TIR de
62% superior al WACC de 14.69%. Ademas, se elabor6 un andlisis de sensibilidad en base a
la variable de la intencion de inversion con la finalidad de determinar la rentabilidad del
negocio ante un escenario pesimista, optimista y conservador. En base a dicha informacion,
se ha realizado un analisis de probabilidades con la finalidad de poder conocer cuél es la
probabilidad de que el VAN de este emprendimiento sea mayor a cero. El resultado del
analisis muestra que la probabilidad de que el VAN de Negocia.Pe sea positivo es de 82%.
4.2 Recomendaciones

Para el despliegue de la solucion, se recomienda trabajar bajo el enfoque MVP, de
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tal forma que se minimicen riesgos y se generen stages progresivos hasta lograr su
despliegue definitivo. Para la salida inicial, se propone permitir la negociacion de facturas de
hasta S/ 25,000 con solicitantes a nivel nacional. A partir de los resultados de este primer
stage, se puede pasar a un segundo momento, en donde se modifiquen los montos permitidos
para la negociacion de facturas que se puedan realizar con la plataforma. El nimero de stages
que conforma el despliegue debe ser consecuencia del apetito de riesgo de Negocia.pe.

Considerando la exponencialidad de la idea de negocio, se recomienda que la empresa
elabore un plan de desarrollo para expandir la oferta de productos financieros con el objetivo
de poder brindar un servicio mas completo a los clientes, en base a sus necesidades, y asi
ofrecer mayor valor agregado. De esta manera, se aprovechara la plataforma financiera en su
totalidad y se crean sinergias financieras y tecnologicas.

Luego de introducirse en el mercado, se recomienda incrementar la competitividad y
participacion de la empresa a través de una estrategia de precios. Es decir, reduciendo las
tasas de interés y las comisiones cobradas, en base a estudios de mercado y analisis de
benchmarks. Esto se realiza con el objetivo de captar una mayor cantidad de clientes e
incrementar el posicionamiento de la organizacion.

Desde el punto de vista regulatorio, se debe poner especial atencion en la evolucion
de las leyes que vienen siendo modificadas por entidades, como SUNAT, SBS, entre otras;
por la relevancia que estos modelos de negocio eminentemente digitales vienen ganando. En
este sentido, es de vital importancia asegurar el cumplimiento de las leyes que puedan ser
creadas o actualizadas y, de esa manera, evitar caer en zonas grises o incumplimientos que

dafien la reputacion u operacion de Negocia.Pe.



91

Referencias

Acosta, J. (2015). La innovacion empresarial y la cultura organizacional. 3C Empresa, 4(3),
160-174. https://ojs.3ciencias.com/index.php/3c-empresa/article/view/268

Arrausi, J., & Ribosa, J. (2018). Driving maps: el uso de mapas mentales para orientar el
aprendizaje basado en proyectos a través del design thinking. Grafica, 6(11), 25-31.
https://repositori.upf.edu/handle/10230/41709

Avery, J., & Gupta, S. (2014). Marketing reading: brand positioning.
https://www.hbs.edu/faculty/Pages/item.aspx?num=49151

Balanagarajan, K., & Kabaly, P. (2018). Exponential Organization: Paytm - A Review.
Global Journal of Enterprise Information System, 10(3), 34-40. https://doi-
org.ezproxybib.pucp.edu.pe/10.18311/gjeis/2018.22804

Banco Central del Pert (2021). Bonos del Tesoro EE.UU. — 10 arios (%).
https://estadisticas.bcrp.gob.pe/estadisticas/series/diarias/resultados/PD04719XD/html

Banco Central del Pert (2021). Serie Historica Spread del EMBI.
https://berdgdeprod.blob.core.windows.net/documents/entorno-
internacional/documents/Serie Historica Spread del EMBI.xlsx

Céceres, E. (2016). Metodologias agiles y design thinking: gestion efectiva basada en las
necesidades e intereses de los clientes. /nnova G, (1), 14-16.
http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/innovag/article/view/18756

Camp, Robert (2002). Bechmarking: o caminho da qualidade total. Pioneira,

Caldwell, G. (2020). Lean startup.: how to apply the lean startup methodology to innovate,
accelerate, and create successful businesses. https://www.amazon.com/-/es/Greg-
Caldwell/dp/1712268724

Chin, N. (2005). Global Entrepreneurship Monitor: Data Collection Design and


https://ojs.3ciencias.com/index.php/3c-empresa/article/view/268
https://repositori.upf.edu/handle/10230/41709
https://www.hbs.edu/faculty/Pages/item.aspx?num=49151
https://doi-org.ezproxybib.pucp.edu.pe/10.18311/gjeis/2018.22804
https://doi-org.ezproxybib.pucp.edu.pe/10.18311/gjeis/2018.22804
http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/innovag/article/view/18756
https://www.amazon.com/-/es/Greg-Caldwell/dp/1712268724
https://www.amazon.com/-/es/Greg-Caldwell/dp/1712268724

92

Implementation 1998-2003. Small Business Economics, 24(3), 205-231.
https://link.springer.com/article/10.1007/s11187-005-1980-1

Clemente-Almendros, J. & Sogorb-Mira, F. (2018). Costs of debt, tax benefits and a new
measure of non-debt tax shields:examining debt conservatism in Spanish listed firms.
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1138489118300037?via%3Dihub#bib
0095

Comision Econdémica para América Latina y el Caribe [CEPAL]. (2020). Sectores y empresas
frente al COVID-19: emergencia y reactivacion (4).
https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/45734/4/S2000438 es.pdf

Creswell, J. W., & Plano, C. V. L. (2018). Designing and conducting mixed methods
research.
Research.https://play.google.com/books/reader?id=A39ZDwAAQBAJ&pg=GBS.PT5.w.
12.0.4 94&hl=es&printsec=frontcover&source=gbs_atb

Damodaran (2021a). Data.
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/wacc.htm

Damodaran (2021b). Implied Equity Risk Premiums - United States.
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/

Diego, G. (2017). ;Por qué usar “buyer personas” y no perfiles demograficos en nuestra
estrategia de marketing digital? MK: Marketing + Ventas, (312), 30-31.
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6114055

Doerr, J. (2019). Mide lo que importa: ;Como Google, Bono y la Fundacion Gates cambian
el mundo con OKR?

https://www.amazon.com/-/es/John-Doerr-ebook/dp/B07JK3XK1H


https://link.springer.com/article/10.1007/s11187-005-1980-1
https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/45734/4/S2000438_es.pdf
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6114055

93

Flor, G. (2017). Emprendimiento y crecimiento econémico: una vision desde la literatura y
los principales indicadores internacionales. Estudios de la Gestion, (2), 34-59.
https://revistas.uasb.edu.ec/index.php/eg/article/view/579

Gamez, O. (2016). Propuesta de intermediarios financieros no bancarios para ofrecer el
factoraje financiero y su impacto en el desarrollo de las pequenas y medianas empresas.
La experiencia en México. Ekotemas, 2(1), 1-9.
http://www.ekotemas.cu/index.php/ekotemas/article/view/197/117

Garcia, D., Galvez, E., & Maldonado, G. (2016). Efecto de la innovacion en el crecimiento y
el desempefio de las Mipymes de la Alianza del Pacifico. Un estudio empirico. Estudios
Gerenciales, 32(141), 326-335.
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0123592316300444

Gutarra, R., & Valente, A. (2018). Las mipymes tecnoldgicas peruanas al 2030. Estrategias
para su insercion a la industria 4.0. Nova Scientia, 10(20), 754-778.
http://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S2007-
07052018000100754&script=sci_abstract

Hernandez, R., & Mendoza, C. (2018). Metodologia de la investigacion. Las rutas
cuantitativa, cualitativa y mixta. https://www.ecobook.com/libros/metodologia-de-la-
investigacion-las-rutas-cuantitativa-cualitativa-y-mixta/9781456260965/

Hernandez, R., Fernandez, C. y Baptista, P. (2010). Metodologia de la Investigacion. Sta
Edicion. Mc Graw Hill Education, 2010.

Herrera, Diego (2020). Instrumentos de financiamiento para las micro, pequenias y medianas
empresas en América Latina y el Caribe durante el COVID-19. Banco Interamericano de
Desarrollo. http://dx.doi.org/10.18235/0002361

Innovation for Poverty Action. (2016). Acceso al Financiamiento para las Pequenas

Medianas


https://revistas.uasb.edu.ec/index.php/eg/article/view/579
http://www.ekotemas.cu/index.php/ekotemas/article/view/197/117
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0123592316300444
http://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S2007-07052018000100754&script=sci_abstract
http://www.scielo.org.mx/scielo.php?pid=S2007-07052018000100754&script=sci_abstract
https://www.ecobook.com/libros/metodologia-de-la-investigacion-las-rutas-cuantitativa-cualitativa-y-mixta/9781456260965/
https://www.ecobook.com/libros/metodologia-de-la-investigacion-las-rutas-cuantitativa-cualitativa-y-mixta/9781456260965/

94

Empresas. https://www.poverty-action.org/sites/default/files/publications/Spanish _0.pdf

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica. (2020). Encuesta sobre el impacto del COVID

19 en las empresas. https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/resultados-
encuesta-covid-lima_metropolitana-2020.pdf

Ipsos. (2019). Perfiles Socioeconomicos Peru 2019. https://www.ipsos.com/es-
pe/caracteristicas-de-los-niveles-socioeconomicos-en-el-peru

Keles, O., & Battal, T. (2017). A Model for Innovation Culture Management in
Organizations (IValue 7). International Journal of Innovation, 5(3), 361-374.
https://www.researchgate.net/publication/336573023 A Model for Innovation Culture
_Management_in_Organizations IVALUE 7

KPMG (2017). Disrupt and Grow.
https://home.kpmg/content/dam/kpmg/mx/pdf/2017/06/2017-ceo-outlook.pdf

Leon, J. (2017). Inclusion financiera de las micro, pequenias y medianas empresas en el Peru.
Experiencia de la banca de desarrollo. https://www.cepal.org/es/publicaciones/43157-
inclusion-financiera-micro-pequenas-medianas-empresas-peru-experiencia-la-banca

Le6n-Mendoza, J. (2019). Emprendimiento empresarial y crecimiento econdmico en Peru.
Estudios Gerenciales, 35 (153), 429-439.
https://www.icesi.edu.co/revistas/index.php/estudios_gerenciales/article/view/3331

Ley 30056. Ley que Modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar el desarrollo
productivo y el crecimiento empresarial. (2013). Articulo N°5.
https://busquedas.elperuano.pe/normaslegales/ley-que-modifica-diversas-leyes-para-
facilitar-la-inversion-ley-n-30056-956689-1/

Ley 26702. Texto Concordado de la Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de


https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/boletines/resultados-
https://www.ipsos.com/es-pe/caracteristicas-de-los-niveles-socioeconomicos-en-el-peru
https://www.ipsos.com/es-pe/caracteristicas-de-los-niveles-socioeconomicos-en-el-peru
https://www.researchgate.net/publication/336573023_A_Model_for_Innovation_Culture_Management_in_Organizations_IVALUE_7
https://www.researchgate.net/publication/336573023_A_Model_for_Innovation_Culture_Management_in_Organizations_IVALUE_7
https://www.cepal.org/es/publicaciones/43157-inclusion-financiera-micro-pequenas-medianas-empresas-peru-experiencia-la-banca
https://www.cepal.org/es/publicaciones/43157-inclusion-financiera-micro-pequenas-medianas-empresas-peru-experiencia-la-banca
https://www.icesi.edu.co/revistas/index.php/estudios_gerenciales/article/view/3331

95

Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca y Seguros. (1996).
https://www.sbs.gob.pe/Portals/0/jer/PFRPV_NORMATIVIDAD/NUEVO/Ley-
26702.pdf

Ley 27287. Ley de Titulos Valores. (2000).
https://www.smv.gob.pe/sil/LEY0000200027287001.doc

Ley 30308. Ley que modifica diversas normas para promover el financiamiento a través del
factoring y el descuento. (2015).
https://leyes.congreso.gob.pe/Documentos/ExpVirPal/Texto Consolidado/30308-
TXM.pdf

Ley 29623 (2016). Ley que promueve el financiamiento a través de la factura comercial.
Recuperado de https://leyes.congreso.gob.pe/Documentos/Leyes/29623.pdf

Liu, R., & Sotelo, E. (2000). Tratamiento tributario del factoring en el Pera. Themis, (41),
143-155. http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/themis/article/view/11658

Loayza, N. (2008). Causas y consecuencias de la informalidad en el Peru. Banco Central de
Reserva del Peru. https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-Estudios-

Economicos/15/Estudios-Economicos-15-3.pdf

Luna, L., & Mordn, J. (2017). Factores que permiten el desarrollo de Startups peruanas con
caracteristicas de una Born Global Firm (Tesis de pregrado). Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, Lima, Peru.
https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/handle/10757/623507/Luna_AL.pdf?s
equence=15&isAllowed=y

Manzanera, A. (2017). Finanzas para emprendedores. https://www.casadellibro.com/ebook-
finanzas-para-emprendedores-ebook/9788423412785/1999803

Martinez, 1. (2020). De la ética empresarial a la sostenibilidad, ;por qué debe interesar a las

empresas? Anahuac Journal, 20(1), 76-105.


https://www.sbs.gob.pe/Portals/0/jer/PFRPV_NORMATIVIDAD/NUEVO/Ley-26702.pdf
https://www.sbs.gob.pe/Portals/0/jer/PFRPV_NORMATIVIDAD/NUEVO/Ley-26702.pdf
https://www.smv.gob.pe/sil/LEY0000200027287001.doc
https://leyes.congreso.gob.pe/Documentos/ExpVirPal/Texto_Consolidado/30308-TXM.pdf
https://leyes.congreso.gob.pe/Documentos/ExpVirPal/Texto_Consolidado/30308-TXM.pdf
http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/themis/article/view/11658
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-Estudios-Economicos/15/Estudios-Economicos-15-3.pdf
https://www.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Revista-Estudios-Economicos/15/Estudios-Economicos-15-3.pdf
https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/handle/10757/623507/Luna_AL.pdf?sequence=15&isAllowed=y
https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/handle/10757/623507/Luna_AL.pdf?sequence=15&isAllowed=y
https://www.casadellibro.com/ebook-finanzas-para-emprendedores-ebook/9788423412785/1999803
https://www.casadellibro.com/ebook-finanzas-para-emprendedores-ebook/9788423412785/1999803

96

https://www.researchgate.net/publication/342723519 De la etica_empresarial a la sos
tenibilidad por que debe interesar a las empresas

Mascarefias, J. (2001). El coste de capital. Universidad Complutense de Madrid.
https://www.gacetafinanciera.com/WACC.pdf

Maubar, 1. (2014). La innovacion en el mundo de hoy. Portafolio. https://search-proquest-
com.ezproxybib.pucp.edu.pe/docview/1530348441?accountid=28391

Maubert, 1., & Mejia, G. (2019). Tres caminos para el cambio. Entrepreneur México, 27(8),
34-40.
http://search.ebscohost.com.ezproxybib.pucp.edu.pe:2048/login.aspx?direct=true&db=en
t& AN=139093525&lang=es&site=chost-live

Ministerio de la Produccién. [PRODUCE]. (2019). Decreto de urgencia que promueve el
financiamiento de la Mipyme, emprendimientos y Startups.
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO_DE URGENCIA 0
13 2020 - PRODUCE.pdf

Ministerio de la Produccion. [PRODUCE]. (2020). Gobierno promueve el financiamiento
para las Mipymes, emprendimientos y startups.
https://www.gob.pe/institucion/produce/noticias/78382-gobierno-promueve-el-
financiamiento-para-las-mipymes-emprendimientos-y-startups

Ministerio de la Produccion. [PRODUCE]. (2021). Las MIPYME en cifras 2020.
https://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/en/shortcode/oee-documentos-
publicaciones/publicaciones-anuales/item/1008-las-mipyme-en-cifras-2020

Morén, E., Tejada, J., & Villacorta, A. (2010). Competencia y Concentracion en el Sistema
Financiero en el Peru.
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/356/DD1003%20-

%20Moron_Tejada Villacorta.pdf?sequence=1


https://www.researchgate.net/publication/342723519_De_la_etica_empresarial_a_la_sostenibilidad_por_que_debe_interesar_a_las_empresas
https://www.researchgate.net/publication/342723519_De_la_etica_empresarial_a_la_sostenibilidad_por_que_debe_interesar_a_las_empresas
https://search-proquest-com.ezproxybib.pucp.edu.pe/docview/1530348441?accountid=28391
https://search-proquest-com.ezproxybib.pucp.edu.pe/docview/1530348441?accountid=28391
http://search.ebscohost.com.ezproxybib.pucp.edu.pe:2048/login.aspx?direct=true&db=ent&AN=139093525&lang=es&site=ehost-live
http://search.ebscohost.com.ezproxybib.pucp.edu.pe:2048/login.aspx?direct=true&db=ent&AN=139093525&lang=es&site=ehost-live
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO_DE_URGENCIA_013_2020_-_PRODUCE.pdf
https://cdn.www.gob.pe/uploads/document/file/534051/DECRETO_DE_URGENCIA_013_2020_-_PRODUCE.pdf
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/356/DD1003%20-%20Moron_Tejada_Villacorta.pdf?sequence=1
https://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/356/DD1003%20-%20Moron_Tejada_Villacorta.pdf?sequence=1

97

Observatorio CAF del Ecosistema Digital (2020). El estado de la digitalizacion de América
Latina frente a la pandemia del COVID-19.
https://scioteca.caf.com/bitstream/handle/123456789/1540/El estado de la digitalizacio
n_de America Latina frente a la pandemia del COVID-
19.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Organizacion Mundial de la Salud. (2020). Informacion basica sobre la COVID-19.
https://www.who.int/es/emergencies/diseases/novel-coronavirus-2019/question-and-
answers-hub/qg-a-detail/coronavirus-disease-covid-19

Palomino, G., Velasquez V., Marcos, K., & Seclen, J. (2019). ;Cémo innovan las fintech
peruanas? Una aproximacion a partir de un estudio de casos multiple. 360: Revista de
Ciencias de la Gestion, (4), 38-66.
http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/360gestion/article/view/21114

Ponce, M., Pasco, M. (2018). Guia de Investigacion en Gestion. 2da Edicion, 2018.

Porter, M., & Kramer, M. (2011). La creacion de valor compartido. Harvard Business
Review, 89(1), 31-49.
http://www.iarse.org/uploads/Shared%20Value%20in%20Spanish.pdf

Reynolds, P., Bosma, N., Autio, E., Hunt, S., De Bono, N., Servais, I., Lopez-Garcia, P., &

Rocca, E. (2017). Los factores del éxito competitivo y la problematica del acceso a la
financiacion: Un estudio empirico de las MIPYMES en el Peru (Tesis doctoral).
Universidad Politécnica de Cartagena, Cartagena, Espaiia.
https://core.ac.uk/download/pdf/159378378.pdf

Rocca, E., Garcia, D., & Duréndez, A. (2018). Factores determinantes para la concesion de
crédito por parte de las entidades financieras a las Mipymes. Tec Empresarial, 12(1), 19-
30.

https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1659-33592018000100019


https://www.who.int/es/emergencies/diseases/novel-coronavirus-2019/question-and-answers-hub/q-a-detail/coronavirus-disease-covid-19
https://www.who.int/es/emergencies/diseases/novel-coronavirus-2019/question-and-answers-hub/q-a-detail/coronavirus-disease-covid-19
http://revistas.pucp.edu.pe/index.php/360gestion/article/view/21114
http://www.iarse.org/uploads/Shared%20Value%20in%20Spanish.pdf
https://core.ac.uk/download/pdf/159378378.pdf

98

Rodriguez, J., & Pérez, C. (2020). Gestion del desempefio: una nueva década de “hablar mas
y medir menos”. Capital Humano, (350), 43-57.
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7479115

Rojas, J. (2018). El mercado de factura electronica — justificacion de su creacion legal desde
el
Analisis Economico del Derecho. Revista Contexto, (49), 19-36.
https://revistas.uexternado.edu.co/index.php/contexto/article/view/6132/7892

Salvador, D. (2018). La inversion privada en el Crowdfunding lucrativo: crecimiento, nuevas
modalidades y constitucion de Plataformas de financiacion participativa. Revista
Espariiola de Capital Riesgo, (2), 5-26.
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6535934

Santa, A. (2015). Viabilidad e impacto de la aplicacion de metodologias agiles en los
emprendimientos. I[EEM Revista de Negocios, 18(3), 68-73.
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5134551

Sartor, P. (2017). ;Qué hay que saber de las tecnologias disruptivas? IEEM Revista de
Negocios, 20(6), 22-28.
http://search.ebscohost.com.ezproxybib.pucp.edu.pe:2048/login.aspx?direct=true&db=a9
h&AN=137311265&lang=es&site=ehost-live

Serida, J., Alzamora, J., Guerrero, C., Borda, A., & Morales, O. (2020). Global
Entrepreneurship Monitor: Peru 2018-2019.
https://www.esan.edu.pe/publicaciones/2020/05/07/Final GEM%202019.pdf

Serrato, L. (2016). La ética, el desarrollo sostenible y la responsabilidad social en las
organizaciones. Dictamen Libre, (20), 59-64.

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6154119


https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7479115
https://revistas.uexternado.edu.co/index.php/contexto/article/view/6132/7892
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6535934
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5134551
http://search.ebscohost.com.ezproxybib.pucp.edu.pe:2048/login.aspx?direct=true&db=a9h&AN=137311265&lang=es&site=ehost-live
http://search.ebscohost.com.ezproxybib.pucp.edu.pe:2048/login.aspx?direct=true&db=a9h&AN=137311265&lang=es&site=ehost-live
https://www.esan.edu.pe/publicaciones/2020/05/07/Final_GEM%202019.pdf
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=6154119

99

Sinek, S. (2009). Start with Why: How Great Leaders Inspire Everyone to Take Action.
https://www.goodreads.com/book/show/7108725-start-with-why

Solans, L. (2019). Contratos entre socios y “startups”. Aspectos practicos. Actualidad
Juridica Uria Menéndez, (52), 36-52.
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7268569

Slijepcevi¢, M., Radojevic, 1., Peri¢, N. (2020). Considering modern trends in digital
marketing. Marketing, 51(1), 34-42.
https://www.researchgate.net/publication/342428430 Considering modern_trends_in_di
gital marketing

Superintendencia de Banca, Seguros y Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones
[SBS].
(2019). Género e Inclusion Financiera. https://www.sbs.gob.pe/Portals/4/jer/PUB-
ESTUDIOS-INVESTIGACIONES/Genero_e Inclusion%20.pdf

Switek, S., & Drelichowski, L. (2018). Lean Startup — a New Learning Method for
Organizations? Studies & Proceedings of Polish Association for Knowledge
Management, 89, 20-32.
https://www.pszw.edu.pl/images/publikacje/t089 pszw 2018 switek drelichowski -
_lean_startup - a new learning method for organizations.pdf

Zapata, G., Fernandez, S., & Neira, 1. (2018). El emprendimiento tecnologico en Sudamérica:
una aproximacion a sus determinantes a sus determinantes individuales. Perfiles
Latinoamericanos, 26(52), 1-20.
https://www.researchgate.net/publication/326105772 El emprendimiento tecnologico e

n_Suramerica_Una aproximacion_a sus_determinantes_individuales


https://www.goodreads.com/book/show/7108725-start-with-why
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=7268569
https://www.researchgate.net/profile/Milica_Slijepcevic
https://www.researchgate.net/profile/Ivana_Radojevic5
https://www.researchgate.net/profile/Nenad_Peric
https://www.researchgate.net/publication/342428430_Considering_modern_trends_in_digital_marketing
https://www.researchgate.net/publication/342428430_Considering_modern_trends_in_digital_marketing
https://www.pszw.edu.pl/images/publikacje/t089_pszw_2018_switek_drelichowski_-_lean_startup_-_a_new_learning_method_for_organizations.pdf
https://www.pszw.edu.pl/images/publikacje/t089_pszw_2018_switek_drelichowski_-_lean_startup_-_a_new_learning_method_for_organizations.pdf
https://www.researchgate.net/publication/326105772_El_emprendimiento_tecnologico_en_Suramerica_Una_aproximacion_a_sus_determinantes_individuales
https://www.researchgate.net/publication/326105772_El_emprendimiento_tecnologico_en_Suramerica_Una_aproximacion_a_sus_determinantes_individuales

100

Apéndice A: Encuestas

Encuesta 1: Nueva plataforma financiera para MIPYMES

Esta encuesta busca conocer a detalle uno de los principales problemas de liquidez que
afrontan las MIPYMES en el Peru: el plazo de pago de facturas luego de haber entregado un

producto o servicio; asi como su afinidad con una nueva propuesta de solucion.

SECCION 1:

AN

Nombre del encuestado: .............c.oooiiiiiinn.
Cargo: .oovviiiiiiia
Nombre de la Organizacion: .........................
Rubro: ......cooovviiiii
Tiempo en el mercado: ...........coooviiiiiiiiiininn,
Tipo de empresa:

a) Micro empresa

b) Pequena empresa

c) Mediana empresa

7. Facturacion anual(opcional)
SECCION 2:
8. (Qué porcentaje de tus comprobantes de pagos son facturas?

10.

11

13.

14.

a) Hasta el 25%
b) Hasta el 50%
c) Hastael 75%
d) Todas
En promedio, ;a cudnto tiempo te pagan dichas facturas?
a) 30 dias
b) 60 dias
c) 90 dias
d) 120 dias
e) Otro
(Tienes o has tenido problema con el cobro de tus facturas?
7 Si
] No

. (Cudles? Especificar:
12.

(Empleas o has empleado créditos bancarios?
7 Si
1 No
(Con que frecuencia?
a) Algunas veces
b) Frecuentemente
c) Siempre
(Conoces algun producto financiero que te ofrezca el pago inmediato de tus facturas a
cambio del cobro de una pequeiia comision? (factoring)
1 Si
"] No



15.

16.

17.

18.

19.

(Estarias dispuesto a pagar una comision a cambio del cobro inmediato de tus
facturas?
1 Si
] No
(Qué porcentaje de tu tiempo destinas a tramites orientados al cobro de facturas?
a) Hasta el 25%
b) Hasta el 50%
c) Hastael 75%
d) Todo
(Como sueles realizar estos tramites?
a) Computadora/laptop
b) Celular /Smartphone
¢) De manera manual
(Estarias dispuesto a realizar el proceso de cobro de facturas a través de una
aplicacion o pagina web que centralice la totalidad del tramite?
1 Si
] No
(Qué esperarias de esta aplicacion o pagina web?
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~

*

Encuesta 2: Perfil de Inversionistas

Esta encuesta busca conocer el perfil de inversionistas en el Pert.

[Inviertes sus excedentes de dinero?
1 Si
] No
(En qué producto financiero invierte o invertiria sus excedentes?
a) Depositos a plazo fijo
b) Fondos Mutuos
c) Bonos y/o papeles comerciales
d) Otros
LA qué plazo suele invertir o invertiria sus excedentes?
a) 3 meses
b) 6 meses
c) 1 afio
d) Mas de 1 afio

102

(Cual es el nivel de riesgo que esta dispuesto a asumir en las inversiones que realiza o

realizaria?
1 Alto
1 Bajo
(En qué entidades realiza o realizaria sus inversiones?
a) Bancos
b) Financieras
c) Cajas
d) Otra
(Qué medio usa o usaria para realizar sus inversiones?
a) Fisico
b) App
c) Pégina Web
d) Otra
(Qué aspectos valora o valoraria al momento de realizar inversiones?
a) Seguridad
b) Rentabilidad
c) Rapidez
d) Otro

(Estaria dispuesto a invertir en una nueva plataforma financiera que ademas de

generar rentabilidad ayude a emprendedores?
o Si
] No
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Apéndice B: Resultado de las Encuestas

FiguraB 1

Uso de Facturas Como Comprobante de Pago

Figura B 2

Tiempo Promedio de Pago de Facturas

FiguraB 3

Problematica con el Cobro de Facturas



FiguraB 4

Intencion de Uso de Servicio

FiguraB 5

Tiempo Destinado al Cobro de Facturas

FiguraB 6

Conocimiento del Servicio de Factoring
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FiguraB 7

Intencion de Uso Plataformas Digitales

FiguraB 8

Intencién de Inversion de Excedentes
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FiguraB 9

Disposicion a Niveles de Riesgo

Figura B 10

Valoracion de Caracteristicas en Inversiones

FiguraB 11
Intencion de
Uso de
Nueva

Plataforma
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Apéndice C: Mapa de Empatia
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Apéndice D: Customer Journey
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Apeéndice E: Value Preposition



Socios Clave

Inversionistas con

Apéndice F: Lienzo Canvas

Desarrollo de Plataforma

excedentes tecnoldgica, aplicaciones
» Organizaciones terceras maodelo de soporte y
involucradas en el contemdga N
proceso (Caval +  Integracion Tecnoldgica
Sentinel. Centrales de con entidades terceras.
et ..
Riesgo, fc ) +  Redefinicion qu| modelo
+ Proveedores de para evaluacion del
Infraestructura nesgo. )
Tecnolagica. +  Redefinicidn del proceso
+ Proveedores de para calculo de tasas,

Desarrollo de
Aplicaciones (para

comisiones y gastos de la
operacion

cambiosy comecciones | | *  Publicidad y Marketing
de web/apps).
+ Agencia Digial Recursos Clave EI/
* Plataforma Tecnoldgica
+ Equipo de Soporte al
Cliente
Estructura de Costos

+ Infraestructura Tecnoldgica

+ Desarrollo de Aplicaciones

+ Integracion con bancos para pagos desde web/app

+ Publicidad y Marketing

+ Organizacion de workshops y talleres de capacitacion

Actividades clave E|/ Propuesta de Valor E’

Emprendadores: Brindar al
cliente la posibiidad de
autogestion de susfacturas
negociables a fravés de una
plataforma digital integrada
en menor tiempo y a menor
precio

Emprendedoras con
excedentes: Brindar una
alternativa segura para
rentabilizar pequefias
inversiones comprando
facturas de ofros

Relacidn con
Clientes

* Redes Sociales y
presencia en webs
especializadas

Perd).
+ Soporte a Usuarios y
Vendedores

* Resefiasy Calficaciones

desde redes socialesy
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A

Canales

web & app.

emprendedores

0

Portal web con capacidad
de soportar transacciones
financieras.
Aplicaciones maviles:

» i0S

»  Android

Fuentes de Ingresos
+ Comisiones y tasas sobre [a factura negociada.

Segmentos de Clientesgk

+ Emprendedores de micro,
pequefias y medianas
empresas que requieran
liquidez inmediata

+ Emprendedores de micro
pequefias y medianas
empresas que busquen
rentabilizar sus excedentes

&Ko

+ Porcentaje sobre la rentabilidad obtenida por los inversionistas




Apeéndice G: Headcount Recursos Humanos

Pequefia empresa

Ne° de

Sueldo Sueldos

Vacacione

~  CTS anual EsSalud  Total

personas mensual al afio s anuales
Puesto
Chief executive officer — CEO 1 3,000 13 1,500 1,500 3,240 45,240
Chief financial officer - CFO 1 3,000 13 1,500 1,500 3,240 45,240
Chief human resources officer - CHRO 1 3,000 13 1,500 1,500 3,240 45,240
Chief technology officer — CTO 1 3,000 13 1,500 1,500 3,240 45,240
Chief operating officer — COO 1 3,000 13 1,500 1,500 3,240 45,240
Product manager 1 2,000 13 1,000 1,000 2,160 30,160
Disefiador UX/UI (user experienceluser
interface) 1 2,000 13 1,000 1,000 2,160 30,160
Analista de experiencia de usuario y
servicio al cliente 1 1,500 13 750 750 1,620 22,620
Analista de riesgo 2 1,500 13 1,500 1,500 3,240 45,240
Analistas comerciales 4 1,000 13 2,000 2,000 4,320 60,320
Total 414,700
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Apéndice H: Guia de Entrevistas a Duefios de MIPYME

Objetivos

Investigar con duefios de MIPYME sobre el manejo y las experiencias que tienen en
el proceso de pagos con sus clientes y como interactian con instituciones financieras para
cumplir con sus obligaciones mientras se cumplen los plazos para el pago de sus facturas.
Preguntas

e ;Cuadl es el nombre y rubro de tu empresa?

e ;Cuantos afos tiene la empresa de operacion?

e ,Cual de tus lineas de negocio genera los mayores ingresos para la compania?

e ;Con qué tipo de empresas trabajas a la fecha?

e ,Presentas algiin inconveniente con el proceso de pagos?

e ;Qué pagos debes asumir una vez brindado el servicio?

e En todos los casos puedes postergar los pagos hacia todos los involucrados?

e ;Recurres a préstamos bancarios y/o similares para resolver este inconveniente?

e ;Cuadl es la sensacion que les genera no poder contar con el dinero de manera

inmediata?

(Conoces el servicio de factoring?
Presentar de manera resumida el funcionamiento de un factoring tradicional.
Introducir las ideas bajo las cuales se busca construir una solucion al problema de la falta
de liquidez que podria resolverse con servicios como el del factoring.
e Luego de comentado acerca del servicio, ;estarias interesada en dicho servicio, con
miras a poder contar con liquidez inmediata a cambio del pago de una comision?

e ;Qu¢ esperarias de dicho servicio?



