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Resumen Ejecutivo

La propuesta del modelo de negocio de tipo B2B, propone la implementacion de una plataforma
Factoring apoyada en herramientas para la identidad digital auto gestionada en entidades financieras no
bancarias como Cooperativas, cajas municipales y financieras, teniendo como usuarios a las Pequefias y
medianas empresas (Pyme) en el Peru. El Factoring es un servicio financiero cuya presencia se ha ido
incrementando hace aproximadamente 5 aiios, en la etapa inicial del analisis realizado, que consta de
ocho capitulos, se observa que actualmente es ofrecida por entidades bancarias con mayor presencia en
sectores econdmicos grandes y corporativos; sin embargo, esta herramienta financiera no cuenta con
presencia significativa en productos de crédito utilizados por las Mipyme, sector con altos
requerimientos de liquidez inmediata para la continuidad operativa a corto plazo.

Posteriormente, se analizo el nivel de requerimiento de la propuesta de valor, con la ayuda de
entrevistas realizadas a ejecutivos en distintas entidades financieras no bancarias, ademas de encuestas
a empresarios Mipyme, es asi, que el uso y aplicacidn de la metodologia Piscina Lab ayudé en la
busqueda de una posible solucidén que tenga un impacto relevante en las organizaciones del segmento
seleccionado, determinando la inexistencia de un producto similar al modelo de negocio propuesto. Por
lo que, el uso de la herramienta Business Model Canvas asistio para la determinacion de la viabilidad,
sostenibilidad y escalabilidad, lo cual sostiene la base de la hipdtesis para validar la deseabilidad del
modelo de negocio, estructurado en los planes de mercadeo, operaciones, inversidn, financiero y el
resultado de los experimentos empleados. Finalmente, la investigacion presenta la relevancia social de
la propuesta, concluyendo en que la difusién del uso de esta herramienta, mediante las entidades
financieras no bancarias, ofrece soluciones inmediatas en un sector de vital importancia para la

economia del pais, fomentando la formalizacion y el incremento de empleo en el sector.



Abstract

The proposal of the B2B-type business model proposes the implementation of a Factoring
platform supported by tools for self-managed digital identity in non-bank financial entities such as
Cooperatives, municipal and financial savings banks, having as users Small and medium-sized companies
(SMEs) in Peru. Factoring is a financial service whose presence has been increasing approximately 5
years ago, In the initial stage of the analysis carried out, which consists of eight chapters, it is observed
that it is currently offered by banking entities with a greater presence in large and corporate economic
sectors; However, this financial tool does not have a significant presence in credit products used by
SMEs, a sector with high immediate liquidity requirements for short-term operational continuity.

Subsequently, the level of requirement of the value proposition was analyzed, with the help of
interviews carried out with executives in different non-bank financial entities, in addition to surveys of
SME entrepreneurs, thus, the use and application of the Pool Lab methodology helped in the search for
a possible solution that has a relevant impact on the organizations of the selected segment, determining
the non-existence of a product similar to the proposed business model, Therefore, the use of the
Business Model Canvas tool assisted in the determination of viability, sustainability and scalability,
which supports the basis of the hypothesis to validate the desirability of the business model, structured
in the marketing plans, operations, investment, financial and the result of the experiments employed.

Finally, the research presents the social relevance of the proposal, concluding that the
dissemination of the use of this tool, through non-bank financial entities, offers immediate solutions in a
sector of vital importance for the country's economy, promoting formalization and increased

employment in the sector.
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Capitulo I. Definicion del Problema

En el Peru existen 2.3 millones de Micro, Pequefias y medianas empresas (Mipyme) formales,
que representan el 99.6% del total del segmento empresarial. Entre los afios 2015 y 2019 se ha
incrementado en un promedio anual de 8.4%, generando alrededor del 59% de la Poblaciéon Econdmica
Activa (PEA) ocupada, convirtiéndola en la principal fuente generadora de empleo peruano, sin
embargo, existe aln un alto indice de informalidad donde un 36.9% de las Mipyme no estan inscritas en
SUNAT y sélo el 5.5% de estas acceden al sistema financiero (PRODUCE,2019). Las Mipymes formales
gue son proveedoras de bienes o servicios de una mediana o gran empresa, usualmente cuentan con
politicas de ventas al crédito que varian entre treinta y ciento veinte dias, lo cual genera la necesidad de
financiar su capital de trabajo a corto plazo. En atencidn a lo cual, recurren al crédito directo ofrecido en
el sistema financiero, asumiendo altos costos financieros y altas barreras de ingreso para la obtencion
de recursos econémicos, que permitan la continuidad operativa de sus actividades productivas de
comercio o de servicios en personas naturales o juridicas (Vera, 2020).

El Factoring es un tipo de financiamiento que permite a los empresarios contar con la liquidez
necesaria, cobrando por adelantado sus facturas a una tasa de interés determinada, sin embargo, en el
Peru aun existen trabas y vacios legales para el descuento de facturas, ademas las entidades financieras
no bancarias como cooperativas de ahorro y crédito, cajas municipales y financieras no promueven el
uso de este instrumento financiero (Ramirez, 2021). Actualmente solo un 5.7% de las Mipymes formales
recurren a financiarse a través de la modalidad del Factoring (MEF, 2020), por esta razén es importante
la difusion de esta alternativa de financiamiento, principalmente en el sector de las micro, pequeias y

medianas empresas, beneficiando y contribuyendo al desarrollo de estas, generando mayores ingresos,



empleo y contribuyendo de esta manera al crecimiento econdmico del pais. En este contexto, surge la
hipdtesis de un posible modelo de negocio de tipo B2B (Business to Business), modelo de negocio
relacionado al comercio de bienes y servicios entre empresas (Defilippe, G. 2021), que, al estar dirigido a
entidades financieras no bancarias como clientes, lograrian mejorar su rentabilidad con la venta cruzada
qgue incluye el servicio de Factoring digital dentro del portafolio de productos financieros ofrecidos a las
Mipymes.
1.1 Contexto del Problema a Resolver

Para la identificacion del problema, fue necesaria la aplicacion de la metodologia Piscina Lab
(Monge, 2018) bajo los pardmetros de un enfoque cualitativo, donde se plantea entrevistas de tipo
estructurada (Hernandez Sampieri et al, 2010) que se sustentan en la realizacién de entrevistas a
profundidad a un total de 30 ejecutivos de entidades financieras no bancarias (clientes) que no ofrecen
Factoring, identificando las siguientes variables causales del problema:

e Altos indices de morosidad en productos activos para Mipymes, originando incertidumbre en
los inversionistas de las entidades financieras no bancarias, 100% de las empresas
encuestadas tienen como usuarios a Mipymes.

e Desconocimiento del Factoring como herramienta financiera, se puede deducir que el 50%
de los encuestados tenian desconocimiento de la ley vigente Factoring.

® Ausencia de herramientas digitales para la toma de decisiones, donde un 69% de los
encuestados indicaron que su institucion estaria dispuesto a adquirir el modelo de negocio.

e Asimismo, se realizaron encuestas de tipo analiticas a 50 usuarios (Mipyme), obteniendo los

siguientes resultados:



e Demora en atencidén de alternativas convencionales de financiamiento.

e Altos gastos financieros, altas barreras de entrada a productos financieros.

® Escaso poder de negociacidn, el 88% posee modalidad de pago al crédito de sus clientes,
ocasionando falta de liquidez para sus empresas en el corto plazo para cumplir con sus
obligaciones.

e Desconocimiento e intransigencia de los beneficios de esta herramienta para el
financiamiento a corto plazo, el 45% de los usuarios no tienen una formacién superior y ello
ayuda a un desconocimiento de otras alternativas y/o herramientas de financiamiento
diferentes a lo convencional.

Con el objetivo de sintetizar los factores que contribuyen a la complejidad de la situacion
analizada, en la Figura 1 se muestra la causas causa - efecto o también llamada Diagrama Ishikawa (E.
Romero., J Diaz. 2010). Figura 1.

Figura 1

Diagrama de Causa — Efecto de la complejidad del Factoring

Nota: El grafico muestra las causas encontradas en el entorno de las entidades financieras no
bancarias.



El Factoring es un servicio que ha tomado trascendencia a nivel Sudamericano, sin embargo, en
el Perq, en los dos ultimos afios esta herramienta financiera ha tenido una minima participacién en
colocaciones activas, de medianas y pequefias empresas, dentro la banca multiple (Boletin SBS, 2020).
Actualmente existe un total de 465 Cooperativas de Ahorro y Crédito (SBS, 2020), de las cuales
Unicamente 5 tienen incorporada esta herramienta dentro de sus productos activos para Mipymes,
ademas 11 financieras y 12 Cajas municipales (BCRP, 2020), donde ninguna ofrece el producto. Por otra
parte, dentro del sector financiero existen 90 empresas Factoring (SBS,2020), 7 Fintech (Mapa
financiero, 2020) que ofrecen el servicio. Frente a la falta de atencidon de las entidades financieras no
bancarias de esta herramienta financiera, en el Perd, en conformidad con la Ley del Mercado de Valores,
Decreto Legislativo N°861, que entrd en vigencia en el mes de Diciembre de 1996, CAVALI S.A. se
constituyd como una Institucion de Compensacidn y Liquidacion de Valores, donde por encargo del
estado peruano brinda los servicios de registro, transferencia y custodia de valores representados
mediante anotaciones en cuenta e inscritos en el Registro Contable, asi como la compensacién y
liguidacion de operaciones que se negocien o no en mecanismos centralizados de negociacion
(SMV,2019).

Por otro lado, de acuerdo a Beatrice Avolio(2011) identifico cinco factores que limitan la
consolidacion y el crecimiento de las Mipymes, dentro de estos, el factor mas destacado es la estrategia
para el acceso de capital, por lo que, con el objetivo de promover el desarrollo econémico del pais por
intermedio de la formalizacion empresarial y el incremento de empleo, surge la siguiente interrogante,
¢Coémo se podria difundir esta alternativa de financiamiento dentro de los usuarios del sector Mipyme

gue solucione la falta de liquidez en su flujo de caja? Por ello, con el objetivo de determinar el entorno



de mayor relevancia donde se realiza la investigacidn, se desarrollé un grafico de Pareto de los
beneficiarios (Ver Figura 2), donde el analisis de la Tabla 1 determind que la investigacion debe ser
realizada en las Cooperativas, cajas municipales y financieras, las cuales representan una mayor
relevancia porcentual dentro del mercado de operaciones de productos financieros para Mipymes.
Tabla 1

Entidades Financieras en el Pert

Entidades Cantidad %
Cooperativas cajas y financieras 465 81%
Empresa Factoring 90 16%
Bancos 11 2%
Fintech 7 1%
Total 573 100%

Figura 2

Porcentaje de Entidades Financieras en el Peru



Asimismo, el sector econdmico (Mipyme), es seleccionado debido a la relevancia econémica que
este representa para el pais, al representar un 59% de la Poblacién Econdmica Activa (PEA) ocupada
(PRODUCE,2019). Asimismo, a raiz de la pandemia del COVID -19, muchas de estas empresas fueron
afectadas por la crisis econdmica, en un estudio encuesta de opinidn realizada por el INEI (2020) sobre el
impacto del COVID en las empresas operativas en Lima metropolitana, el 92.5% enfrento algun
problemay el 52.8% de estas, manifestd que el principal problema que enfrentaron fue el retraso en el
cobro de sus facturas. Ante ello, es importante pasar de un mecanismo tradicional a un mecanismo
innovador de financiamiento que ayude a potenciar el lado financiero de las empresas y contribuya al

crecimiento de sus negocios y por ende a la economia del pais.

1.2 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

A nivel sudamericano el Factoring es un servicio que ha incrementado su presencia a nivel
empresarial, como por ejemplo en Chile donde en el intervalo de afios del 2013 al 2018, el Factoring
electrdnico o e-Factoring pasé de USS$6,000 millones a US$32,800 millones de financiamiento directo a
las empresas del pais (América economia, 2019), posiciondndose de esa manera en una fuente
importante de financiamiento para las Mipymes en el pais vecino. Asimismo, considerando que el
principal soporte de un servicio moderno de Factoring es su plataforma digital, ya que esta permite que
el cliente pueda auto gestionar sus operaciones y ceder sus documentos de manera rapida y flexible
desde cualquier dispositivo y en cualquier momento. Otro de los paises sudamericanos con prominente
participacién del Factoring es Colombia, donde un estudio de factibilidad financiera para la inversion de

compras de facturas Mipyme realizada en el 2018, el EBITDA analizado a través de los afios genera



beneficios a los inversionistas (Barrios A. et al, 2018), siendo este una dinamizador para el crecimiento
de pequeias y medianas empresas, tal es asi que el presidente colombiano, Ivan Duque menciond “las
oportunidades que presenta el Factoring electrénico para las Mipymes que buscan liquidez y los
inversionistas que buscan rentabilidad” (Bnamericas, 2020).

En base al contexto analizado y trasladado a la realidad actual Peruana, donde la investigacion
realizada determind que Unicamente el 18% de las organizaciones financieras no bancarias
(Cooperativas de ahorro y crédito, cajas municipales y financieras) adicionan el servicio Factoring dentro
de sus productos activos para las Mipymes, ademas el 23.2% de la participacidn de Factoring se
encuentra concentrada en los bancos (APEFAC,2020), en APEFAC las colocaciones totales del 2020
(descuento de facturas y confirming) han beneficiado a las Pyme en 38.61%. En paralelo con los reportes
de la SBS de las colocaciones por tipo de crédito que la banca multiple a operado el 2020, la Mipyme
solo alcanza el 18% del total de sus operaciones, por lo que, el presente modelo negocio de tipo
“Business to Business”, aspira al posicionamiento como Fintech en dichas entidades financieras, quienes
ante las nuevas politicas en el vigente estado de emergencia, se encuentran en un escenario que los
obliga a reducir la participacion en colocacién de productos activos convencionales en Mipymes, el cual
es un sector econémico de vital importancia para el pais y los mas vulnerables hoy en dia, donde
ademas el Factoring digital en el Perd mantiene una minima participacion del sector. Por otro lado, en el
Peru, no existe el Factoring estatal como tal, siendo un mercado poco desarrollado y con elementos
negativos distintos al Factoring privado (PRODUCE,2021), segun proyecciones de PRODUCE, al 2021 el
stock de 6rdenes de compra por menos de 8 UIT sumaria S/ 50.9 millones en un total de 4.7 mil

procesos, permitiendo que las Mipyme que prestan servicios al Estado puedan financiar su liquidez de



forma efectiva. La complejidad del modelo de negocio, recae en el desconocimiento de los empresarios
Mipymes para el uso del Factoring, siendo un servicio que otorga mayores opciones de financiamiento a
corto plazo, asumiendo menores costos financieros, lo cual contribuird al crecimiento de su negocio,
generando mayores ingresos, oportunidades de empleo y contribuyendo al crecimiento del pais, citando
al estudio realizado por Vera (2020) sobre la “Importancia Factoring como alternativa de financiamiento
a corto plazo, para las Micro y pequefias empresas en tiempos del COVID-19”.

El analisis que concluye considerando esta alternativa como un recurso para las MiPymes
asumiendo bajos costos financieros, ideales para la reactivacion de su negocio contribuyendo al
crecimiento econdmico del pais. Asimismo, con la creacidén de una nueva alternativa para operaciones
Factoring apoyadas en herramientas de identidad digital auto gestionada con caracteristicas disruptivas
y seguras para todos los stakeholders de la investigacidn, incrementara la participacion y difusion del
producto, donde el desarrollo de la industria de Factoring podria ser una herramienta importante para

la recuperacién econémica (Primus Capital, 2021).



Capitulo Il. Analisis del Mercado

En la actualidad existen diversas opciones de financiamiento a las que una Mipyme puede
recurrir, siendo la banca multiple el medio convencional de obtencidon de liquidez con un 89.07% en la
participacién de mercado, seguidas por las cajas municipales (6.20%), financieras (3.52%), Cajas rurales y
Empresas de Desarrollo de Pequeia y Microempresa (Edpyme) con 0.62% cada una (Boletin SBS, 2020).
Por otro lado, existen alrededor de 90 empresas de Factoring no comprendidas en el ambito general de
la ley de Bancos emitido por la Superintendencia de Banca y Seguros del Peru (SBS, 2020). En el andlisis
de la Tabla 2, donde se recopilé informacidn de las colocaciones de crédito en el afio 2020, se muestra la
participacién en colocaciones de la banca multiple en créditos en los sectores mediana y pequenia
empresa, observando la poca participacion del producto Factoring siendo una oportunidad de ingreso y

mayor captacidn de clientes no explorados hasta el momento por el servicio.

2.1 Descripcion del Mercado o Industria

El Factoring es un servicio financiero insertado en el Perd hace aproximadamente 5 afios, en un
andlisis de las colocaciones directas comprendidas entre los afios 2017 y 2019, Unicamente un 5% de las
colocaciones directas en el sector provienen del producto Factoring. Adicional a eso el producto ha ido
incrementando en niveles muy pequenos, la colocacion del producto en el 2019 en el sector de
medianas empresas incrementd en 1.30% a comparacion del aifio 2018, mientras que en el sector de
pequefias empresas el incremento fue de 1.64% en el periodo analizado, de esta manera se sustenta la

tendencia creciente del mercado Factoring como se visualiza en Tabla 3.



Tabla 2

Informacidn de Colocaciones de Crédito 2020
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Medianas Empresa

Medianas Empresa

Créditos S/ Miles USS Miles  Total, S/ Miles S/ Miles USS Miles Total, S/ Miles Total % Participacion
Sobregiros 41,345 9,236 72,509 6,500,0 991 9,844 82,353 0.17%
Tarjetas 1,298,909 12,135 1,339,852 2,403,269 2,677 2,412,300 3,752,152 7.54%
Descuentos 851,314 212,120 1,567,007 39,820 8,040 66,948 1,633,955 3.28%
Préstamos 19,492,473 3,443,580 31,111,113 12,648,631 120,997 13,056,875 44,167,988 88.78%
Factoring 44,354 17,488 103,359 2,971 1,303 7,367 110,726 0.22%
Total 21,728,395 3,694,559 34,193,840 15,101,191 134,008 15,553,334 49,747,174 100.00%

Nota: Esta tabla muestra la informacidn estadistica de las colocaciones de crédito en la banca miultiple. Adaptado del boletin informativo

mensual de la banca multiple SBS 2020. (https://www.sbs.gob.pe/app/stats/estadisticaboletinestadistico)



Tabla 3

Créditos en Empresas Factoring desde el 2018 al 2020 en Miles(S/.)

11

Afos Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic %
Medianas
2018 75,799 99,529 84,119 87,809 94,807 94,583 59,171 50,563 51,541 53,745 53,657 62,260
2019 53,363 61,621 77,984 84,322 90,764 110,145 83,698 123,995 114,891 117,062 93,199 118,004 30%
2020 103,359 98,953 90,188 108,505 63,222 64,232 61,757 80,952 0 0 0 0
Pequeias
2018 1,630 1,177 1,619 822 1,185 1,664 1,980 2,433 2,179 3,616 2,599 1,365
2019 1,200 964 5,505 1,339 436 803 660 3,305 1,878 5,179 4,621 10,547 64%
2020 7,367 6,316 6,656 2,965 2,524 1,288 269 1,360 0 0 0 0

Nota: Esta Tabla muestra datos estadisticos de los créditos en las empresas Factoring en el periodo 2018 al 2020. Adaptado a partir de boletin

Informativo mensual de la banca multiple SBS.( https://www.sbs.gob.pe/app/stats/estadisticaboletinestadistico)
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2.2 Anadlisis Competitivo Detallado

Las Mipymes, en su mayoria, requieren de financiamiento de capital de trabajo a corto plazo,
analizando la estadistica recopilada de la Superintendencia de Banca, seguros y AFP, publicadas en sus
boletines mensuales en los afios 2010-2018 se destaca la poca participacién del producto en la banca
multiple en los segmentos de pequeias y medianas empresas, con 1.78% de participacion maxima
alcanzada en el periodo analizado (Vera, 2020), lo cual hace contraste con el informe emitido en el 2018
por el diario Gestidon, donde recalca que solamente el 5.7% de las empresas peruanas utilizan el
Factoring (MEF, 2020) siendo esta una oportunidad relevante de alternativa de financiamiento a corto
plazo. Por otro lado, analizando el entorno, con la ley nimero 29623 decretada en el 2015, a la fecha se
han incorporado mas de 90 empresas en el mercado Factoring, incrementando la competencia del
sector, siendo un producto con proyecciones de incrementar sus colocaciones brindando mayores
accesos de crédito a las Mipymes (MEF, 2015). En cuanto a las principales caracteristicas de los
competidores se observa en la Tabla 4 que el producto que mas ofrecen las entidades financieras es el
Capital de trabajo.

La exploracion determina que la herramienta financiera Factoring, viene tomando mayor
presencia dentro de las entidades financieras que se desenvuelven en el sector Mipyme, siendo las
Fintech con mayor presencia en la colocacién del producto, mas este, no cuenta con participacion
dentro de las entidades financieras no bancarias. En cuanto a las principales caracteristicas de los
competidores se observa en la Tabla 4 que el producto que mas ofrecen las entidades financieras es el

Capital de trabajo.



Tabla 4

Cuadro Comparativo de las Alternativas Existentes en el Mercado
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. S . . Cajas Cajas rurales de
Descripcion Banca multiple Financieras e . Edpyme
municipales ahorro y crédito
A nivel A nivel
Ubicacién A nivel nacional A nivel nacional A nivel nacional
nacional nacional
Propuesta de Flexibilidad Atencion en Flexibilidad
Diversas Atencidn a
Valor de zonas para
microy
modalidades atencion microempresas rurales pequefias
empresas
Productos Créditos Capital Créditos Créditos rurales Créditos
Créditos
Ofrecidos de Capital de y capitales
trabajo /
trabajo a
Factoring microempresa Agro de trabajo
corto plazo
electrénico
Participacion
89.07% 3.52% 6.20% 0.61% 0.60%
de mercado
Medios de
Fisico y virtual Fisico Fisico Fisico Fisico

distribucion

Nota: Segun la SBS (2019), el sistema financiero esta compuesto por 54 empresas que realizan

operaciones multiples y poseen activos por mas de S/. 464 mil millones.
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Capitulo lll. Investigacion del Usuario

La metodologia aplicada en la investigacién del usuario se representa en la Figura 3, la cual fue
encuestar a 50 empresarios Mipyme en sectores con alta participacidon en operaciones Factoring como
mineria, transporte, y comercio en general, estableciendo periodos de tiempos de 10 a 15 minutos por
encuesta, las cuales fueron documentadas, con el objetivo de estudiar y conocer las distintas
necesidades emergentes manifestadas por los usuarios. Por otro lado, se realizaron entrevistas a
profundidad a 30 ejecutivos de las diferentes entidades financieras no bancarias, lideres en el sector,
con intervalos en promedio de tiempo de 20 minutos; Ambas acciones fueron ejecutadas con el objetivo
de conocer los perfiles y necesidades de los stakeholders involucrados y poder generar beneficios
mutuos que sean sostenibles.
Figura 3

Metodologia de Recopilacion de Informacion

MODELO DE

NEGOCIO

ENTREVISTA ENCUESTA
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3.1 Perfil del Usuario

Con el objetivo de conocer el perfil del cliente y del usuario, es necesario realizar un analisis en
conjunto de las caracteristicas socioecondmicas, demograficas y sociales de los ejecutivos
representantes de las entidades financieras no bancarias que no ofrecen la herramienta financiera de
Factoring dentro de sus productos activos para Mipyme. Para desarrollar este analisis se siguid la
metodologia de un modelo de estudio cualitativo (Creswell, J. 2008), de las cuales emergieron las
preguntas mas convenientes para iniciar la busqueda de la deseabilidad de la propuesta de valor
presentada. Se considera que esta metodologia es la mds adecuada dado que nos permite obtener el
perfil del usuario tomando como técnica a las encuestas (Tabla 5) y las entrevistas.

La informacidn recopilada de las entrevistas a profundidad (Flick, U. 2015) a 30 ejecutivos y que
se presentan en la Tabla 5, sirve como base para la elaboracién de la matriz Meta usuario para el usuario
(Figura 4) y otra matriz meta usuario para los clientes (Figura 5), los arquetipos y patrones en comun
encontrados entre los ejecutivos es la carencia de herramientas de gestién eficientes, ellos buscan
incrementar la rentabilidad de sus organizaciones y son conscientes de la importancia de las ventas
cruzadas dentro del sector Mipyme. Por otro lado, a través de encuestas, se analizo el perfil de 50
empresarios y/o duefios de las Mipymes localizando patrones frecuentes dentro de este sector, siendo
la falta de liquidez la variable de mayor relevancia en el nivel socioeconémico, recurriendo con
frecuencia a créditos convencionales e informales donde el cash management es un factor de vital
importancia y determinante para la continuidad del negocio, por otro lado, muchos empresarios

presentan una educacién financiera empirica, asumiendo altos costos financieros y poca disponibilidad



de atencion. Al comprender los arquetipos relevantes de ambos perfiles (cliente-usuario), se puede
prototipar el diseiio del producto que respalda el modelo de negocio.
Figura 4

Lienzo Meta Usuario del Producto (Usuario)

Figura 5

Lienzo Meta Usuario del Producto (Clientes)
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Tabla 5

Tabulacion de Entrevista
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Perfil

Entidades Financieras no bancarias

Mipymes

Edad (afios)
Género

Experiencia
(anos)
Valores

Intereses

Formacion

Situacién
Financiera

45a55
La prevalencia del género es el
masculino (80%)

3a5
Se evidencia la responsabilidad como
uno de los valores centrales, esto es
debido al alto sentido de cumplir con
sus clientes para que ellos puedan
tener la liquidez requerida.

Buscan encontrar nuevos clientes y
mercados donde puedan ampliar la
prestaciéon de sus servicios.

El 100% de los entrevistados tienen una
formacién superior y ello ayuda a que
puedan entender la necesidad de
contar con productos tecnolégicos que
les permitan convertirse en referentes
del mercado, También son conocedores
que hay un alto sector de clientes que
por desconocimiento de otras
alternativas y/o herramientas de
financiamiento diferentes a lo
convencional no usan los productos que
ellos ofrecen por falta de difusién,
Su situacidn financiera puede mejorar si
incrementan ese 10% de clientes de
empresas Mipymes que actualmente
dan servicio

50a55
La prevalencia del género es el
masculino (95%)

En promedio 15
Se evidencian la responsabilidad
como uno de los valores centrales,
esto es debido al alto sentido de
técnico de servicio para la
satisfaccidn de sus clientes

Buscan mercados donde puedan
prestar servicios o comercializar
productos

El 45% de los usuarios no tienen una
formacidn superior y ello ayuda a un
desconocimiento de otras
alternativas y/o herramientas de
financiamiento diferentes a lo
convencional,

El 88% posee modalidad de pago al
crédito de sus clientes, ocasionando
falta de liquidez para sus empresas
en el corto plazo para cumplir con sus
obligaciones.
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3.2 Mapa de Experiencia de Usuario

La necesidad de poder ampliar la cartera de clientes de las entidades financieras no bancarias
conlleva a los gerentes y ejecutivos del sector a revisar bases de datos de empresas Mipymes las cuales
tienen una baja presencia dentro del sector de Factoring. Una vez revisada la base de datos, proceden a
identificar los clientes nuevos a quienes se realizard una llamada telefénica para poder ofrecer el
servicio de Factoring, en otros casos se programa visitas presenciales para mejorar la interaccion con los
clientes potenciales. Los traslados para las visitas presenciales tienden a generar demoras en el
cumplimiento debido al excesivo trafico que existe en Lima. La finalidad de la visita es transmitir a los
clientes potenciales los beneficios que conlleva utilizar esta herramienta financiera para que en su afan
de tener liquidez no asuman contratos con entidades financieras que incluyen cldusulas de pago a
mediano plazo, ademas de evitar las demoras propias del sistema bancario, sus mayores tasas de interés
y las barreras de trdmites y evaluaciones complejas que son propias del sistema financiero peruanoy
esto por desconocimiento de otras alternativas de financiamiento como el Factoring.

Por otra parte, las Mipymes tienen como punto de inicio recibir una solicitud de servicio o venta
de productos, posteriormente se realiza la planificacion detallada de operaciones. Luego de culminado
el servicio, al ser proveedor, por lo general asume contratos con clausulas de pago a mediano plazo,
donde surge la necesidad de liquidez inmediata. Ante esto la Mipyme, que cuenta con sobregiros
bancarios y sin experiencia crediticia, no califican a un requerimiento de atencién inmediata para capital
de trabajo por canales de financiamiento tradicionales, ademas de tramites y evaluaciones complejas,
las tasas y condiciones competitivas son puntos de intereses por el empresario, quien al contar con

procesos de cobranza complejos recae en acciones costosas y son limitadas en operaciones ante la falta
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de conocimiento de otras alternativas de financiamiento. A continuacién, se presenta en la Figura 6, las
experiencias negativas del usuario que generan “Puntos de dolor” y que representan oportunidades de
mejora en el proceso que deben ser estratégicamente atendidas y en la Figura 7 la experiencia de los

usuarios.

Figura 6

Lienzo Mapa de la experiencia de Usuario del producto (Cliente)

Figura 7

Lienzo Mapa de la Experiencia de Cliente del Producto
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3.3 Identificacion de la Necesidad

La investigacion ha determinado una minima participacidn de las Mipymes respecto al producto
Factoring en el sistema financiero peruano, donde Unicamente un 18% de entidades financieras no
bancarias ofrecen este servicio (SBS, 2020). Por otro lado, en un analisis de las colocaciones directas
comprendidas entre los afos 2017 y 2019, Unicamente un 5.7% de las colocaciones directas en el sector
provienen del producto Factoring (MEF, 2020). Adicionalmente, las encuestas y entrevistas realizadas
permiten identificar las necesidades del usuario, donde el 80% de las Mipymes del sector asumen
condiciones de crédito con sus clientes, quienes ademas solo analizan alternativas tradicionales de
financiamiento. Asi mismo, se deduce a través de las encuestas, que el sistema de Factoring en las
Mipymes del sector otorgard soluciones de mejora en sus cuentas por cobrar y la falta de liquidez que
ocasiona al asumir este tipo de contratos, siendo el cash management un factor de vital importancia y
determinante para la continuidad del negocio. Se pudo detectar que los patrones de comportamientos
encontrados de los clientes estan asociados a tres factores como: (a)La relacién comercial de las
empresas del sector con sus clientes, con politicas de pago desfavorables; (b) La falta de liquidez en el
capital circulante, siendo un patrén comun en el sector; y (c) La preferencia por el uso de canales
tradicionales de financiamiento. En efecto, surge la hipdtesis de que la difusion de la herramienta
financiera Factoring en entidades financieras no bancarias, incrementaria la rentabilidad de estas,

Ill

mediante el “cross selling” de productos activos ofrecidos para las Mipyme formales, sector que

apremia de productos financieros adecuados a sus necesidades.
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Capitulo IV. Diseiio del Producto o Servicio

El andlisis realizado, ayudé a identificar una oportunidad de negocio viable en las entidades
financieras no bancarias, donde estas no ofrecen el producto Factoring y que representa una gran
oportunidad para ampliar y posicionar este servicio financiero en este incipiente mercado, considerando
que la participacion del mercado segun el tipo de entidad alcanzé el 70% (Cavali,2021). La investigacion
prioriza la variable del problema mediante la evaluacién por el conocimiento del caso y del sector,
ademas de como esta afecta a los factores que miden la calidad de la satisfaccion del usuario, donde el
problema principal a analizar es: Escaso uso del Factoring como herramienta financiera para Mipymes

en entidades financieras no bancarias.

4.1 Concepcion del Producto o Servicio

Para el disefio de la solucién propuesta se utilizé la metodologia Piscina Lab, segin comenta
(Monge, 2018), la metodologia aplica herramientas agiles capaces de crear y responder a cambios en un
entorno empresarial en constante cambio para obtener beneficios, esto significa ser flexible y adaptarse
al cambio. La aplicacidn de la metodologia permite tener un pensamiento abductivo ayudando a definir
gue no es el problema, para luego identificar soluciones potenciales iniciales. Posterior a ello se
entrevistd a 50 clientes de las Mipymes logrando obtener un aprendizaje validado acerca de la hipétesis
inicial que se tenia como equipo. Se identificaron los perfiles de los principales usuarios afectados por el
problema y los quick — wins que permiten aliviar los puntos de dolor de los usuarios.

De los aprendizajes mencionados, surge la iniciativa de la implementacion en entidades
financieras no bancarias de un nuevo canal de atencidn al cliente para operaciones Factoring de micro,

medianas y pequenas empresas formales, apoyada en la identidad digital auto gestionada con
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Blockchain y Big data, herramientas altamente requeridas ante el incremento de clientes digitales a
nivel mundial (Blacksip, 2019), ofreciendo una alternativa para la optimizacion de la productividad en
toda las empresas que usan la herramienta, asi como también su escalabilidad a Cooperativas, Cajas
Municipales y financieras, contando con una poblacidn total de 487 empresas, permitiendo su
expansién de lineas de negocio mas digitales y el incremento en su rentabilidad. Como punto final se
realizd un planeamiento para un prototipado 4gil con las siguientes tareas: (a) Entrevistar a los
Stakeholders, para conocer a profundidad sus necesidades, impulsos y factores determinantes del
modelo de negocio, su realidad, sus aspiraciones y opiniones de sus clientes y de la competencia; (b)
Categorizacion y codificacion de respuestas, permitird crear una estructura que facilite el proceso de
interpretacion de los mismos; (c) Analisis de resultados, en las respuestas obtenidas se identifica la
necesidad de los clientes del sector de conocer otras fuentes de financiamiento para poder tener la
liqguidez necesaria para el desarrollo de sus operaciones ; (d) Especificaciones de requisitos de prototipo,

descripcién completa del prototipo que se va a desarrollar.

4.2 Desarrollo de la Narrativa

La propuesta de valor de la herramienta digital para las entidades financieras no bancarias les
permitira hacer uso de la Big Data para toma de decisiones financieras y Key Performance Indicator (KPI)
y también llevar un monitoreo constante y aprobaciones en tiempo real minimizando riesgos de
provisiones y posibles fraudes. Por otro lado, el aplicativo para las Mipymes como usuarios, cuya
propuesta de valor recae en tres virtudes fundamentales; rapidez, flexibilidad y seguridad, todo ello
acompafiado de un mapeo de procesos de todas las areas involucradas, apareciendo todas estas como

un todo de forma articulada y ordenada. Para desarrollar los lienzos que sustentan la narrativa se
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empled un pensamiento abductivo, que permitioé identificar tres ideas extremas respecto a que no es el
problema: a) Las empresas siempre cuentan con liquidez para sus operaciones cotidianas, b) El pago al
contado como politica de pagos en empresas grandes a corporativas, c) Sistema financiero con pocas
barreras de ingreso y atencidon inmediata. Por otro lado, el Factoring es un servicio para el cobro de
facturas de cuentas por cobrar orientado para MiPymes que a diferencia del Confirming coopera con las
grandes empresas otorgando agilidad para el pago de sus proveedores. Esto sirvid para hallar posibles
soluciones potenciales futuras como: Implementacién de un modelo de negocio del servicio Factoring
gue ayude a las entidades financieras no bancarias a tomar decisiones en tiempo real con usabilidad
interactiva para las MiPymes, en el cual la mitigacién del riesgo estard determinada con la utilizacién de
la modalidad de “Factoring con Recurso”, donde el cliente podra exigir el pago de la deuda tanto al (a)
cedente, mediante un Pagaré digital firmado por el usuario al iniciar la relacién comercial, a diferencia
del “Factoring sin Recurso”, donde el cliente asumiria el riesgo total ante un posible incumpliendo de
pago; como al (b) deudor, con el apoyo del sistema en linea Factrack — Cavali, donde las empresas

pueden registrar, transferir y administrar facturas negociables.

4.3 Caracter Innovador del Producto o Servicio

Schumpeter (1934) definié la innovaciéon como la introduccién de un bien (producto) nuevo para
los consumidores de mayor calidad que los anteriores, la introduccién de nuevos métodos de
produccién para un sector de la industria, la apertura de nuevos mercados, el uso de nuevas fuentes de
aprovisionamiento, o la introduccidn de nuevas formas de competir que lleven a una redefinicion de la
industria. Este refiere la innovacidn como una forma de evolucionar en la creacién de cualquier

producto, tomando como punto de partida lo que existe y agregando valor a un modelo de negocio
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actual. En este sentido, el presente trabajo de investigacion ofrece un valor agregado a través de la
creacién de un producto digital auto gestionado con caracteristicas no existentes en el sector Factoring
para promover el uso de este sistema en las Mipymes, la misma que ayudard al empresario a tener una
herramienta agil a sus problemas liquidez y reciban asesoria para la solucidn en la gestidn de cobranza,
esto, con el objetivo de generar relaciones a largo plazo. Segun la investigacion realizada a las
plataformas existentes en el mercado peruano, no existen empresas que ofrezcan un modelo de negocio
agil y que tenga sus procesos 100% digitales dentro del sector Factoring. En ese sentido, De la Vega
(2017) menciona dos factores clave como el cambio sociotécnico y constante adaptacién organizacional
para ser competitivos hoy en dia (p.311), por lo que, la innovacién presentada busca crear confianza con
los clientes, apoyado de la Big Data y Blockchain, tener una herramienta para la toma de decisiones en
tiempo real a través de Key Performance Indicator (KPI) y trazabilidad de las facturas con las empresas

deudoras.

4.4 Propuesta de Valor

Segln Osterwalder, Pigneur, Bernarda y Smith (2014), el lienzo de la propuesta de valor tiene
dos lados, Con el perfil del cliente aclaras la comprension que tienes sobre él. Con el mapa de valor
describir como pretendes crear valor para ese cliente. Consigues el encaje entre los dos cuando ambos
coinciden. En la Figura 8, se observa un encaje entre los mitigadores de dolor que corresponde a la
empresa y los dolores que percibe el cliente. Por Ejemplo, ofrecer una tasa menor al promedio del
sistema bancario, lograra que los clientes tengan un bajo costo de financiamiento al obtener liquidez.
Ademas, eliminar la necesidad de recurrir a los trdmites presencialmente ayudara a los usuarios poder

acceder a una liquidez de forma inmediata via una aplicacion desde el lugar donde se pueda encontrar,
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sin necesidad de acudir personalmente a gestionar su pedido de financiamiento. Adicionalmente tendrd

la satisfaccidn de no generar nuevas deudas en el sistema financiero y tercerizar la gestiéon del cobro de

la deuda.

4.5 Producto Minimo Viable (PMV)

A continuacidn se muestra el modelo del producto minimo viable para el usuario (Ver Apéndice

S), el cual engloba una interface en un aplicativo mévil para el ingreso y seguimiento de operaciones

Factoring, tras sucesivas iteraciones con empresarios Mipyme, segmento elegido principalmente por la

influencia e importancia del sector en la economia peruana, se pudo validar los problemas que
atraviesan las Mipymes formales como la falta de liquidez inmediata, altos gastos financieros y acceso
limitado a las herramientas financieras existentes, el 80% de los entrevistados manifestaron que no
tienen conocimiento del Factoring, ademas de recurrir a préstamos convencionales, siendo las
Cooperativas de ahorro y crédito, cajas municipales y financieras, los principales entes financieros en
este sector, los cuales no cuentan con este servicio dentro de su portafolio de productos activos. Por
otro lado, un 75% de los entrevistados evidenciaron que estarian dispuestos a afiliarse bajo las
condiciones sefialadas en la plataforma.

La viabilidad de introducir el servicio de Factoring en entidades financieras no bancarias, fue
analizada con la presentacion del mapa de procesos (ver Apéndice U) propuesto por el prototipo que
engloba una plataforma web para el cliente (ver Apéndice T), respaldado con herramientas para la
operaciones digitales auto gestionadas por los usuarios con tecnologia Blockchain, permitiendo
implementar indicadores de seguridad y trazabilidad en las solicitudes, con la intencidn de reducir

riesgos de fraude; y Big Data , para la transformacién de la informacién que permita una toma de
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decisiones en tiempo real minimizando riesgos de morosidad y gastos por provisiones. El analisis del

resultado de la informacién obtenida se presenta en el Apéndice V. La encuesta realizada a 211

ejecutivos de entidades financieras demuestra un criterio de éxito del modelo de negocio que asciende
al 69%, validando de esta manera la hipétesis.
Figura 8

Lienzo de la propuesta de valor del negocio
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Capitulo V. Modelo de Negocio

5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

En el presente capitulo se abordara el lienzo del modelo de negocio Business Model Canvas
(Mejias J., 2011), donde se visualizard de manera global los nueve aspectos relevantes de la propuesta
de valor (Figura 9), se puede describir lo siguiente:

e Segmentos de clientes, las empresas financieras no bancarias en el Perd, siendo un total de
487 empresas registradas en la SBS no comprendidas en el ambito de la ley general (SBS,
2020).

® Propuesta de valor, herramienta financiera con identidad digital auto gestionada en
entidades financieras no bancarias para Mipymes formales en el Peru.

e Relacidon con los clientes, al ser un modelo de negocio B2B, la seguridad de informaciény
riesgos en sus operaciones son variables determinantes para su rentabilidad, de tal manera
gue la propuesta sea considerada una alternativa de tercerizacién para la digitalizacién de
sus operaciones Factoring otorgando recursos para la toma de decisiones en tiempo real
ademas de capacitaciones para la introducciéon de las entidades financieras no bancarias al
mercado Factoring.

e Canales, la propuesta de valor llegara a los usuarios a través de una App mévil y pagina web.

e Fuentes de ingreso, cobro por transacciones que realizan las entidades no financieras y
membresias anuales por el uso del producto.

e Actividades clave, se considera las actividades requeridas para el desarrollo del producto y

entregarlo de la manera mas eficiente posible como: la gestién comercial, mediante
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reduccion en tiempos de respuesta; la gestidn tecnoldgica, con la digitalizacidn para ingreso
de operaciones, seguimiento y control del estado de su operacién para el usuario final; y las
licencias de contenidos.

® Recursos clave, se ofrece recursos y soluciones tecnolégicas como el desarrollo de una
plataforma virtual apoyada en herramientas para la identidad digital auto gestionada en el
ingreso y seguimiento de operaciones, las cuales podran ser revisadas también via online. Lo
mencionado no serd posible sin el recurso de promocién y marketing para dar a conocer el
servicio y la fuerza de ventas, otorgando la cuota de capital humano-requerida e informacion
de la Superintendencia Nacional de Aduanas y de administracién Tributaria (Sunat).

® Asociaciones clave, alianzas con proveedores de informacidn tales como Alertas y Reporte de
Deudas (Sentinel), Informacién Crediticia (Infocorp), Registro Central de Valores y
Liquidaciones (Cavali).

e Estructura de costos, los costos incurridos para la puesta en marcha del modelo de negocio
son el aplicativo moévil y plataforma online, ademas del back office requerido en personal de

soporte tanto técnico como “call” a disposicion de cliente.

5.2 Viabilidad del Modelo de Negocio

El modelo de negocio busca un alto impacto en la rentabilidad de las entidades financieras no
bancarias mediante las operaciones realizadas por las Mipymes, la viabilidad es sustentado con los
indicadores de rentabilidad del Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR). Las variables
claves que afectan a los indicadores son el ingreso por membresias 1, membresias 2 y transacciones (ver

Tabla 12). Debido a la incertidumbre que afecta a todo proyecto, se plantea realizar un analisis de
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simulacion en 3 escenarios. En la Tabla 6 se muestra un escenario pesimista que considera los precios
minimos que estarian dispuesto a pagan los clientes con un servicio de Factoring, un escenario neutral
considera la media de los resultados de todos los precios y por ultimo en un escenario optimista el
precio maximo que estarian dispuesto a pagar por el servicio cada uno de los clientes.

Tabla 6

Escenarios de Indicadores de Rentabilidad (S/.)

Detalle Pesimista Neutral Optimista
Membresia 1 7,150 9,000 11,280
membresia 2 5,150 7,000 9,500

Transacciones 26 30 37

5.3 Escalabilidad/Exponencialidad del Modelo de Negocio

El marco regulatorio en el Peru para operaciones Factoring ha tenido constantes cambios en los
ultimos cinco anos, sin perjuicio a ello, en el afio 2021 el estado peruano se encuentra préximo a
publicar el reglamento de la nueva ley Factoring DU 013-2020, donde segln especialistas, contemplaria
mejoras promoviendo el uso de esta herramienta y por ende a la formalizacién de las empresas, cabe
resaltar que en el Chile el Factoring mueve un equivalente del 12.5% del PBI, mientras que en el Perd no
llega ni al 1% (Gestidn, 2021) . El nuevo reglamento mencionado, extenderia el alcance de esta
herramienta donde no solo impulsaria las operaciones con facturas, sino también con recibo por
honorarios de personas naturales sin negocio, mercado que asciende a 2.5 millones de profesiones

independientes (Ramirez,2021), otorgando posibilidades a la introduccion del Factoring como
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herramienta financiera a un nuevo mercado con perfiles diferentes a las Mipymes. Por otro lado, segin
un informe de CAVALI (2021), el porcentaje de monto negociado en Lima asciende a 89%, y la diferencia
estd distribuida en las regiones norte, centro, oriente y sur del pais, presentando una oportunidad para
la descentralizacidn de esta herramienta financiera. Finalmente, se evidencia la existencia de un
mercado poco desarrollado en el sector estatal, en el que PRODUCE (2021), califica al Factoring estatal
como un mercado con varias oportunidades de mejora. Tomando como punto de partida las variables
mencionadas, el modelo de negocio tiene la capacidad de incrementar los ingresos de manera
exponencial manteniendo el gasto de recursos en forma lineal, sustentando asi la escalabilidad del
modelo de negocio donde la exponencialidad refiere a un crecimiento acelerado producido por el
elemento diferenciador, el cual es generado por el impacto del uso de recursos tecnolégicos en el
sector, considerado un desafio en el aprendizaje y aplicacidn para su uso masivo dado que la plataforma

soporta el incremento de transacciones de forma orgdnica y transparente.

5.4 Sostenibilidad del Modelo de Negocio
La sostenibilidad del modelo de negocio es considerada debido a que producto ofrece una
solucién innovadora que contribuyendo a los objetivos de desarrollo sostenibles (ODS):
e Alineado al objetivo 8, trabajo decente y crecimiento econdmico, apoyadas de la
modernizacidn e innovacion tecnoldgica se busca lograr el crecimiento econdmico de las
Mipymes, del mismo modo fomentar su formalizacidn.
e Alineado al objetivo 9, industria, innovacién e infraestructura, permitir que las Mipymes

puedan tener acceso a servicios financieros facilmente.
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e Alineado con el objetivo 13, accion contra el clima, el innovador producto busca disminuir el
desplazamiento, lo que supone un aspecto altamente positivo para la reduccién de las
emisiones de CO2, Otro aspecto es eliminar el uso de papeles en los diferentes tramites
documentarios. Los cuales estardn aseguradas mediante la buena relacién con los
stakeholders involucrados, respetando sus derechos en aspectos de privacidad, términos y
condiciones, y controlando el impacto en la sociedad y el medio ambiente.

Figura 9

Lienzo del modelo de negocio
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Capitulo VI. Solucidn Deseable, Factible y Viable

6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucién

La utilizacion de tarjetas de prueba para las hipdtesis del modelo enfocadas en el atractivo del
negocio (ver Apéndice A), donde se define los pardmetros para realizar la validacién de la deseabilidad
del modelo de negocio, desde un enfoque cualitativo se plantea dos entrevistas de tipo estructurada
(Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista, 2010). La primera dirigida a las micro, pequefias y medianas
empresas formales en el Perd, realizando un muestreo con 50 empresarios en los sectores con altos
requerimientos de financiamiento a corto plazo como mineria, transporte y comercio; y la segunda a 30
ejecutivos de entidades financieras no bancarias que no ofrecen el Factoring dentro de sus productos

financieros para Mipymes formales.

6.1.1 Hipdtesis para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Se considera que las entidades financieras no bancarias en el Peru optarian por implementar el
servicio de Factoring dentro de sus productos activos para Mipymes formales con herramientas digitales
apoyadas en la identidad digital auto gestionada, permitiendo atender a los clientes rapidamente y de
manera remota, automatizando el modelo del riesgo para poder evaluar, aprobar y desembolsar
operaciones de forma inmediata, garantizando la seguridad de la empresa con una plataforma robusta y
segura, que ademas soporte el incremento de transacciones con alta disponibilidad mediante el uso en

diferentes dispositivos como celulares, tablets, etc.
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6.1.2 Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucién

La validacién de la deseabilidad se consigue con las entrevistas realizadas a los usuarios, las
cuales incluian una secuencia estructurada con el objetivo de validar la hipdtesis, considerado como la
variable mds importante y sin evidencia. Esta variable se considera la mas resaltante para conocer su
usabilidad en el sector donde se desarrolla la propuesta de valor del modelo de negocio del Factoring
como herramienta de financiamiento. En la Tabla 7 se detalla la relacién existente de las preguntas para
los usuarios con las hipdtesis y la Tabla 8 como el cliente.

En base a las encuestas realizadas, se pudo determinar que el 80% de las micro, pequefias y
medianas empresas asumen condiciones de crédito con sus clientes, quienes ademads solo analizan
alternativas tradicionales de financiamiento, asi mismo, se valida la tesis planteada (ver Apéndice B) que
el sistema de Factoring en las Mipymes otorgard soluciones de mejora en sus cuentas por cobrary la
falta de liquidez que ocasiona al asumir este tipos de contratos, siendo el cash management un factor de
vital importancia y determinante para la continuidad del negocio, donde el analisis de los resultados
obtenidos categorizd la informacion de la siguiente manera:

Categoria 1: Proceso

e flexibilidad del proceso

e disponibilidad

e rapidez

Categoria 2: Costo de servicio

e cumplimiento

® transparencia
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Categoria 3: Canales de atencién

® seguimiento de proceso

e facilidad en solicitud

e tiempos de atencidn

Categoria 4: Calidad de servicio

e importancia percibida

e nivel de satisfaccion

Como parte de las entrevistas se realizd una pregunta clave a los usuarios, en donde se buscaba
cual era la fuente principal de liquidez a la cual acudian las empresas MiPymes, se pudo evidenciando un
alto grado de desconocimiento (92%) en el uso de la herramienta financiera de Factoring, la cual se
muestra en el Apéndice V.

A continuacidn, se presentan aprendizajes validados obtenidos de las encuestas planteadas a 30
ejecutivos de entidades financieras y 50 empresarios de diferentes MiPymes.

Pregunta 1: ¢ Qué opina sobre la realidad de las MiPymes en el Peru?

En la respuesta de esta pregunta se observa que el 100% de las empresas encuestadas tienen
como usuarios a MiPymes, las cuales son altamente demandantes en productos financieros que otorgan
liquidez para la continuidad de su negocio.

Pregunta 2: ¢ Cudl cree que serian las posibles soluciones para los problemas de liquidez en las
Mipymes?

En el andlisis de la pregunta, el publico objetivo considera que las Mipymes requieren de

soluciones accesibles para sus exigencias de financiamiento a corto plazo.
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Pregunta 3: ¢Conoce la ley Factoring vigente en el Peru?

Considerando que los entrevistados no cuentan con el producto Factoring como alternativa de
financiamiento para MiPymes, se confirma que el 50% de los encuestados tenian desconocimiento de la
ley vigente Factoring, otorgando un panorama de la situacién actual.

Pregunta 4: ¢ Ha escuchado del término e-Factoring?

Término que se viene adoptando en el sector a nivel sudamericano en referencia a la
digitalizacion del servicio financiero en asunto, observando un alto porcentaje de ejecutivos no
familiarizados con productos financieros en vanguardia.

Pregunta 5: ¢ Considera que dentro del sector donde se desenvuelve su organizacion, el
Factoring digital tendria una aceptacién considerable? ¢ Por qué?

Desde la perspectiva de los funcionarios entrevistados, consideran al Factoring digital una
herramienta de financiamiento positiva dentro de las Mipymes, complementando a los productos
tradicionales como capital de trabajo y lineas de crédito negocios.

Pregunta 6: ¢ Qué piensa de la implementacién de un nuevo producto financiero para la
negociacion de facturas en las Mipyme?

Los resultados de esta interrogante permiten conocer la intencién de usabilidad del modelo
propuesto por parte del cliente, donde un 80% considero que el implementar una nueva alternativa de

atencion permitird a las empresas financieras agilizar sus operaciones y optimizar su rentabilidad.



Tabla 7

Matriz Relacion Pregunta-Hipdtesis Usuario

N° Relacidn de las encuestas y las hipdtesis (Usuarios - Objetivo

Mipymes formales)

1 ¢Cuantos anos de experiencia tienes en tu Negocio? Pregunta filtro
2 ¢Cual es la forma o modalidad de pago de tus Realizada con el objetivo de
clientes? validar la hipétesis, Indagando la

realidad actual del sector,

3 ¢Qué inconvenientes te genera la forma de pago de  En complemento con la pregunta
tus clientes? anterior, profundizando y
analizando el posicionamiento de
la herramienta Factoring en el

sector Mipyme

4 ¢Después del banco, que otras alternativas de Pregunta clave para conocer el uso
financiamiento conoces? del Factoring y complementar la

validacién de la hipétesis

5 ¢éCudles son los factores que considera para tomar Esta pregunta permite
una decisién de financiamiento a corto plazo? comprender la manera de pensar

de los usuarios

6 éConoces el Factoring como herramienta de Pregunta para conocer cuales son
financiamiento? Si tu respuesta es Si, ¢ Qué opinas del  las alternativas que utilizan las
servicio? Si tu respuesta es NO, ¢ Cudl es la solucidn Mipymes para obtener liquidez
inmediata, ante un evento de falta de liquidez en tu

flujo de efectivo?
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Tabla 8

Matriz Relacion Pregunta-Hipdtesis Cliente

N° Relacion de las encuestas y las Objetivo
hipdtesis (Cliente - Mipymes
formales)
1 ¢Qué opina sobre la realidad de las Pregunta filtro

Mipymes en el Peru?

2 ¢Cual cree que serian las posibles Con esta pregunta se validé la hipdtesis,
soluciones para los problemas de identificando canales para captar clientes
liguidez en las Mipymes?

3 ¢Conoce la ley Factoring vigente en el Esta pregunta permite identificar si hay un
Pera? conocimiento del Factoring
4 ¢Ha escuchado del término e- Esta pregunta permite identificar si hay un
Factoring? conocimiento del Factoring digital
5 éConsidera que dentro del sector A través de esta pregunta se validd la hipdtesis,
donde se desenvuelve su identificandose diversos canales para captar
organizacion, el Factoring digital clientes
tendria una aceptacion considerable?
éPor qué?
6 ¢Qué piensa de la implementacién de A través de esta pregunta se valido la hipdtesis
un nuevo producto financiero parala identificando los diversos canales para captar los
negociacién de facturas en las clientes

Mipyme?
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6.2 Validacidn de la Factibilidad de la Solucién

Empleando las tarjetas de prueba para las hipétesis del modelo enfocadas en el core del negocio
(ver Apéndice A), donde se evalua las respuestas obtenidas mediante la entrevista de tipo estructurada
(Hernandez Sampieri, Fernandez y Baptista, 2010), donde el tamafio minimo de la muestra fue
determinado con la fdrmula para una poblacidn finita (Douglas L., 2019) en base a 465 entidades
financieras no bancarias, considerado como el mercado potencial, con un nivel de confianza del 95% y
tomando como referencia el nivel de significacion de 5% utilizado por IBM Cognos Analytics,
considerado como un resultado estadisticamente significativo para la probabilidad de que ocurra
producto de la casualidad (IBM, 2021). Debido a lo cual, el calculo del tamafo éptimo de la muestra es
de 211 muestras dirigidas a ejecutivos de entidades financieras no bancarias, que no ofrecen Factoring,
donde, con el objetivo de validar la factibilidad del modelo de negocio, se presenta el prototipo de la
multiplataforma, para asi poder determinar los parametros de la validacidn de la factibilidad del modelo

de negocio en el mercado objetivo del proyecto.

6.2.1 Plan de Mercadeo

Actualmente las Mipymes en el Peru se enfrentan a un entorno altamente competitivo y
fluctuante lo cual conlleva a dificultades en la administracion del flujo de caja de sus organizaciones; La
presencia del Factoring como herramienta financiera, ha tenido un crecimiento irrelevante en
productos activos a corto plazo en las Mipymes, lo que se considera una oportunidad para el modelo de
negocio ofreciendo soluciones rapidas y seguras a través de la implementacién de herramientas de
identidad digital auto gestionada apoyadas en Blockchain y Big Data, cumpliendo las necesidades tanto

para entidades financieras no bancarias como para los Mipymes.
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6.2.1.1 Objetivos. Al 31 de diciembre del primer afio, en un escenario neutral, se tendrd a 17
entidades financieras no bancarias afiliadas, que representa un 8% de participacion del Market Share.
Para el segundo afio se logrard cerrar con un crecimiento del 2% en la participacién del mercado
efectivo, equivalente al incremento de 7 nuevos clientes al fondo de comercio. Al término del afio 5, en
un escenario neutral, se pretende tener 52 afiliados, representando un 17 % de participacion de
mercado. Para el final del afio 10, se plantea tener una cobertura de mercado al 41%, en un total de 180
entidades financieras no bancarias afiliadas.

6.2.1.2 Segmentos de Mercado. El trabajo de investigacién tiene un segmento de mercado
constituido por entidades financieras no bancarias que no ofrecen el servicio de Factoring, entre las que
se encuentran cooperativas, cajas municipales y financieras, siendo cada una de ellas clientes
potenciales. En la Tabla 9, se muestra un analisis de acuerdo con la geografia, demografia, psicologia y

conducta.



Tabla 9

Segmentacion de Mercado

Segmentacién

Caracteristicas

Sustento

Geografia

Demografia

Psicologia

Conductual

Las oficinas principales de las
entidades financieras no bancarias se
encuentran en Limay Callao

Los usuario o clientes son en su
mayoria del sexo masculino que sus
edades estén en el rango de 39 a 50

afo

Los clientes y usuarios tienen un
interés por usar y obtener nuevas
alternativas de solucién digitales para
la obtencion de liquide

Actualmente en el mundo digital y
agil, muchas entidades estan usando
tecnologias avanzadas en su
arquitectura de software y estan
invirtiendo en la proteccién de acceso
a sus datos a través de tecnologias
mas robustas en seguridad.

La mayoria de las entidades no tienen
implementado el proceso de
Factoring, también se evidencia que
los procesos se vienen desarrollando
manualmente.

En las encuestas realizadas se
encontré un perfil de empresarios y/o
duefios de las Mipymes donde tienen

un patron comun que es la falta de
liguidez en su capital circulante.

El uso de herramientas digitales y con
una arquitectura Blockchain ayuda a
realizar operaciones de manera
segura y evita que sean atacados por
hackers (BBC, 2019).

La informacion es confiable a través
de una tecnologia Blockchain y que
todos los datos de una persona estan
protegidos por esta tecnologia, daria
confianza para que sea implementada
en las entidades financieras no
bancarias.
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6.2.1.3 Posicionamiento. El posicionamiento estara basado en una estrategia de diferenciacion

por las caracteristicas que ofrece el producto, las mismas que son percibidos por el Clientes (entidades

financieras no bancarias) y usuario (Mipymes). Las caracteristicas y los beneficios para el usuario y para

el cliente estan descritas en la Tabla 10.
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Tabla 10

Posicionamiento de Producto

Cliente Usuarios
e Garantia de seguridad. ® Experiencia 100% digital.
e Performance ante eventos masivos. e Firma electrdnica.
e Tomar decisiones estratégicas en cualquier e Cobranza inteligente
momento, gracias a la disponibilidad en tiempo real de e Disponibilidad de liquidez.
KPI. (Key Performance Indicator) e Ofrece caracteristicas de atencién

e Tener una trazabilidad y control en la cobranza. personalizada rapida y eficaz.
e Eliminaciéon de procesos manuales, implicando a que

la entidad se dedique al Core

de su negocio.

Las caracteristicas sefialadas en la tabla previa permiten ofrecer un producto innovador y acorde
a los avances tecnoldgicos, permitiendo generar confianza en los clientes y usuarios. Por todo lo
mencionado, el slogan que representa mejor al nuevo producto es: “Seguridad, rapidez y liquidez a
través de un clic”. Con este slogan se pretende crear confianza en el cliente y usuario, que sus datos e
informacién sea fiable sin ninguna alteracién desde el inicio hasta el fin del proceso y que los ejecutivos,
a través de la Big Data, puedan tomar decisiones en base a evidencia.

El mercado objetivo estara determinado por cuatro segmentos, equivalentes a las entidades
financieras no bancarias sumando un total de 502 empresas (BCR, 2020), en la Tabla 1 se muestra la
distribucién del mercado, donde Unicamente un 4% de estas ofrecen el producto Factoring para
Mipymes. Seguin SBS (2020), en el Peru existen alrededor de 435 Cooperativas, 19 Cajas Municipales y
11 financieras, siendo estas las entidades que desconocen el uso del Factoring como una alternativa

para ofrecer liquidez a las Mipymes.
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6.2.1.4 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter. En el andlisis de las fortalezas y debilidades de
los competidores existentes en el mercado se aplicé el modelo sugerido por Michael Porter (1980),
realizando un analisis de las 5 fuerzas compuesta por: Andlisis de productos sustitutos, amenaza de
nuevos competidores, rivalidad entre competidores del mercado, poder de negociacion de los
proveedores y poder de negociacion con los clientes.

El analisis de productos sustitutos es una de las fuerzas que puede perjudicar a cualquier
empresa, son productos que estan en otro mercado, pero pueden satisfacer las necesidades del
mercado objetivo. El factor de andlisis es la disponibilidad de productos sustitutos y también el nivel de
acceso que pueden tener a ello. En cuanto a la calidad, precio y arquitectura, en el mercado no se
encuentran productos con caracteristicas similares. En caso de que un usuario desea liquidez inmediata,
estos recurren a un mercado informal como lo son los prestamistas, aceptando tasas de interés hasta
200% vy es por ello por lo que se puede deducir que realizar una migracién a ello le conducen altos
costos, por ello la amenaza es media.

Para el andlisis de amenaza de nuevos competidores, se consideraran las barreras como las
economias de escala, el factor capital y la diferenciacién. Las caracteristicas de este nuevo producto
ofrecen un costo asequible para los clientes, garantizando el incremento de rentabilidad para la
empresa a través de la captacion de nuevos usuarios (Mipymes). La diferenciacion del producto se basa
en una arquitectura Blockchain que tiene objetivos de integridad, seguridad de datos y automatizacion
de procesos, haciendo que los datos de cada uno de los usuarios sean resguardados y no sea vulnerado
por hacker. Los reportes para las gerencias se tienen en tiempo real que permite tomar decisiones en

cualguier momento, Esto hace afirmar que aqui hay una amenaza baja.



43

Porter indica que la rivalidad entre competidores del mercado es una de las fuerzas mas
importantes dentro del modelo que plantea, esto es basicamente segln a tu competencia, una empresa
se puede mantener o no en el mercado. Ademas, Porter plantea factores para medir a la competencia,
como es la diversidad de competidores y la diferenciacién del producto. Actualmente, existe una
competencia indirecta porque existen 7 Fintech (Sentinel, 2020) que ofrecen el servicio de Factoring,
pero revisando las plataformas, no se ha encontrado evidencia que su modelo de negocio esté
soportado a través de una identidad digital auto gestionada o que tengan una seguridad en los datos. En
consecuencia, la amenaza es mediana.

El éxito de una empresa depende del poder de negociacion de los proveedores, actualmente en
el mercado existen varios proveedores de tecnologia que ofrecen servidores para base de datos,
equipos informaticos y técnicos que hacen que en el mercado exista una diversidad de proveedores y el
poder de negociacién sea alto. Michel Porter (1980), sefiala que la sensibilidad de los precios y el poder
de poder de negociacion con los clientes son claves para el negocio. Para la negociacidon con los clientes
se confirma que es alto porque el producto que se esta ofreciendo es novedoso en el mercado y brinda
mucha seguridad para las operaciones y confidencialidad de los datos de sus usuarios. Después de haber

analizado las 5 fuerzas que plantea Michael Porter, en la Tabla 11 se muestra un resumen.
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Tabla 11

Resumen de las 5 Fuerzas de Porter

Fuerza Alto Medio Bajo
Amenaza de productos sustitutos X
Amenaza de nuevos competidores X
Rivalidad entre competidores X
Poder de negociacion de los proveedores X
Poder de negociacion de los clientes X

6.2.1.4 Marketing Mix. La estrategia serd analizada en cuatro variables: Precio, disefio del
producto, promocion y distribucién. El Precio, segun los estudios realizados a las entidades que ofrecen
el servicio de Factoring, actualmente usan sistemas y plataformas que no son muy amigables, otras con
demora de carga de su pagina web o simplemente parte de sus procesos alin son manuales que requiere
personal incurriendo al error humano. Por el lado de las Mipymes, un 80% asumen altos precios de
financiamiento para su plan de inversidn, al recurrir a alternativas no adecuadas como los prestamistas
informales. La estrategia para fijar el precio del producto se basa en el sobreprecio, dado que es un
producto disruptivo que no existe en el mercado local y su arquitectura de Blockchain lo respalda. El

producto brindard 2 tipos de membresias. A continuacién, en la Tabla 12 se detalla cada una de ellas.
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Tabla 12

Precio de Membresias

Tipo de membresia Precio Descripcion

Membresia 1 S/. 7,000 Este tipo de membresia contiene la caracteristica basica
de soporte técnico especializado.

Membresia 2 S/. 9,000 Adicional a las caracteristicas del tipo 1 se le adiciona
publicidad, capacitaciones en up-selling y cross-selling.

Segun las investigaciones del mercado objetivo, un 53% de las cajas municipales y financieras
prefieren usar solo el tipo de membresia 1 y un 55% de empresas financieras no bancarias y
cooperativas si optaran por un servicio adicional de capacitacion de up-selling y cross-sellig.
Adicionalmente al pago de membresias, se realizara un cobro de S/. 35 por operacion que realizan los
usuarios (Mipymes). Este precio se fijo en base a una ponderacion que actualmente cobran en el
mercado.

El disefio del producto de identidad digital auto gestionada tiene a Blockchain como uno de sus
puntos fuertes en seguridad y la Big Data para toma de decisiones en base a evidencia, la cual estd
dirigida para satisfacer las necesidades de los usuarios, mediante el fomento del uso de la herramienta
Factoring dentro del sector Mipyme como alternativa de financiamiento para beneficios en su flujo de
caja. Dentro de los servicios basicos que ofrece el producto esta la interfaz amigable para los usuarios y
esto es soportado por la estabilidad que posee en su arquitectura segun el trafico de informacién. La
confiabilidad y calidad de los datos de los usuarios son puntos importantes debido a que son protegidos

y encriptados para que no sean vulnerados por terceros. El slogan “Seguridad, rapidez y liquidez a través
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de un click”, hace referencia a lo seguro, practico que resulta el producto para el uso e implementacién
de los clientes y usuarios. En la figura 10 se visualiza las comunicaciones del producto y sus interacciones
del usuario y los socios claves.

Figura 10

Arquitectura del modelo de negocio

Segln ComScore (2021), el Peru es uno de los paises en Latinoamérica que tiene un gran alcance
en las redes sociales, por ello, los aliados para ofrecer y poner de conocimiento el producto sera
Facebook, Instagram y Google Adwords. Segun estudio We Are Social y Hootsuite (2021), en el Pert un
total de 26 millones de usuarios son captadas via campafias a través de Facebook, convirtiendo a la
plataforma una de las preferidas por los peruanos y 7.5 millones a través del Instagram. Por otro lado,

en la oficina habra una central telefénica que respondera a consultas de clientes y se tendrd un
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WhatsApp corporativo que tendrd la capacidad de respuesta automatica incluyendo un archivo adjunto
con caracteristicas y detalles especificos del producto, ayudando a captar clientes potenciales.

De los 26 millones de peruanos que acceden a las redes sociales, el 97.8% lo hace desde un
movil, 2.2% mediante una computadora o portatil (We Are Social y Hootsuite , 2021) Es por lo que la
distribucién de la herramienta digital para el proceso de Factoring sera exclusiva a través de App,
plataformas o pdginas web donde los usuarios podran realizar transacciones y los clientes generar
reportes de Key Performance Indicator (KPI) gerenciales para la toma de decisiones en base a evidencias.
Las ventas estaran a cargo de un ejecutivo de ventas, el serd responsable de ofertar el producto a los
clientes que se encuentran en Lima y Callao, del mismo modo, la herramienta tendra opciéon de consulta
del producto a través de un chatbot o formulario.

El presupuesto del Marketing mix inicial se muestra en la Tabla 13, de acuerdo con lo detallado,
el disefio del producto tendra un costo de S/. 25,700 (seguin consultora especializada en TIC), el mismo
que a partir del segundo afio tendra un costo de mantenimiento/actualizacion de S/. 6,300 anuales. La
inversidn en publicidad y marketing en el primer afio serd de S/ 79,000 incluye la realizacion de videos,
paneles publicitarios que seran mostrados en las redes sociales y el presupuesto para los canales de

distribucién sera de S/. 42,000 a partir del segundo afio.



Tabla 13

Presupuesto Inicial de la Mezcla de Marketing(S/.)

Descripcion Monto
Marketing inicial 79,000
Estrategia web 48,500
Videos 20,000
Base de datos - Mailing 500
Tarjetas de presentacion + disefio / paneles 10,000

6.2.2 Plan de Operaciones

Un punto importante para considerar es la ubicacion de nuestro centro de operaciones, que
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serd basicamente una oficina administrativa y comercial. Para elegir la mejor opcion del lugar, se realizé

una ponderacion a través de cuatro variables directas: accesibilidad, seguridad, disponibilidad y
capacidad. Segun la informacién procesada en la Tabla 14, se puede revisar que evaluando las 3 zonas
elegidas y de acuerdo con los pesos que se han asignado a sus factores de riesgo, que la mas alta
valoracion se obtuvo en la alternativa 2, teniendo ponderacién final de 6.45 prevaleciendo la

accesibilidad de los clientes y capacidad del local. Cabe indicar que el lugar elegido como centro de

operaciones es de muy facil acceso, siendo su ubicacién cercana a vias rdpidas de transito, El costo del

alquiler del local es S/. 1,000 mensuales, con un aforo de 12 personas los cuales se distribuyen en un

espacio de 50 metros cuadrados.



Tabla 14

Andlisis de Alternativas de Localizacion de Instalacion
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San Isidro (Av. Lima Lince

Detalles Amador) (Av. Tacna) (Av. Petit Thouars)
Accesibilidad a 30% 7 2.1 1.8 7 2.1
clientes
Seguridad 20% 7 1.4 1 5 1
Disponibilidad 15% 4 0.6 1.2 6 0.9
Capacidad 35% 6 2.1 2.45 5 1.75
Total 100% 6.2 6.45 5.75

Apoyado en la tecnologia de Google maps, en la Figura 11 se muestra la ubicacidn de la oficina

elegida en el mapa del distrito de Lima.

6.2.2.1 Especificaciones Técnicas del Producto. A continuacién, en la Tabla 15 se detalla las

caracteristicas y especificaciones técnicas que tendra la plataforma que sera el soporte tecnoldgico para

la implementacién de la herramienta digital.
Figura 11

Mapa de la ubicacion de la oficina



Tabla 15
Especificaciones Técnicas de la Plataforma

Sistema: Identidad Digital Autogestionada

Instancia Publica:
Caracteristicas: Equilibrado B1,4x8 / 4 vCPU / 8 GB RAM / SAQO1 - Sao Paulo / Windows Server
2019 Standard Edition (64 bit).
Compose for MySQL: Enterprise
Caracteristicas: 1GB Storage / 102MB RAM / Scales automatically with data / Deploys into a
private, isolated, customer-dedicated cluster. Streaming Analytics: Entry Container Monthly
Caracteristicas: Credit card or IBM Cloud subscription billing / Dedicated application resources with
1 core and 4GB RAM / Streaming Analytics V2 REST API with IAM authentication and authorization
/ Requires that your Streams applications can run on a RHEL or CentOS 7, x x86_64 system /
Internal endpoint support / Entradas aproximadas / 1 x Container month.
Db2 Warehouse: SMP Small
Caracteristicas: Single-server environment for cost-effective data warehousing / One database per
service Instance on a dedicated server with 64 GB RAM, 16 vCPUs / Entradas aproximadas / 1 x
Instance.
Internet of Things Platform:

Servicio de conexion y andlisis de Watson loT Platform Nivel de capacidad 1
Caracteristicas: IBM Watson loT Platform (servicio de conexion y servicio de andlisis) es una
plataforma loT de servicio gestionado / de SaaS pre integrado y preparado para ejecutarse con
prestaciones en conectividad, gestion de datos y andlisis avanzado. EIl Nivel de capacidad 1 incluye
5,000 dispositivos de sensor y 1 millén de sucesos de andlisis / Entradas aproximadas / 1 x Plan.
Blockchain Platform Standard
Caracteristicas: All the tooling you need to build, operate, and grow your Blockchain solution

Entradas aproximadas / 720 x Virtual Processor Core-Hours.

Fuente: Adaptado con datos de IBM

50



o1

6.2.2.2 Disefio de Procesos. El presente trabajo de investigacidn tiene un enfoque donde Ia
interaccion del cliente con el usuario es de suma importancia, para ello en la Figura 12 se presenta el
bosquejo del proceso (service blueprint). El modelo de negocio contempla un proceso de flujo directo
entre el usuario y cliente a través de la plataforma digital que se ha desarrollado, el cual puede ser
utilizado por una pagina web o la APP digital. Asi como es importante un soporte en linea, también son
muy necesarias las actividades del proveedor a nivel de servicio en fisicos. El proceso que se establece
permite reducir tiempos de respuesta en el flujo de aprobacion de solicitudes de Factoring a tiempos
gue se estiman en 5 horas. Lo cual mejora de forma sustancial los tiempos actuales que se tienen este
tipo de servicios.
Figura 12

Lienzo del bosquejo del servicio

Tiempo 0.2 hrs. 3 -4hrs
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6.2.2.3 Estructura de Costos de Operaciones. La proyeccion anual de los gastos administrativos
son presentados en la Tabla 16 y se expresan en valores reales para los proximos 5 afios, en pago de
personal administrativo y sus beneficios de ley, recursos requeridos para sus actividades y otros
servicios de outsourcing necesarios, considerando un incremento anual por inflacién de 3%., de igual
manera es aplicado en la proyeccién anual del gasto de ventas expuesta en la Tabla 17, considerando
gastos de marketing, fuerza de ventas y alquiler de local. Seguidamente, en la Tabla 18 se detalla los
gastos pre - operativos en los cuales se incurrira para atender necesidades previas al inicio de
operaciones. Dentro de estos gastos se incluyen los correspondientes a la creacién de la empresa, gastos
referidos a licencias municipales, los gastos propios para la gestion administrativa y las capacitaciones
gue deberan recibir el personal administrativo que dara el soporte a los clientes a través de los canales
de atencidn que se implementaran. Cabe indicar que se tiene un presupuesto para la asesoria legal y
tributaria, todos estos gastos pre - operativos alcanzan un presupuesto de S/. 112,823, los cuales son
asumidos por Unica vez previo al inicio de operaciones. En la Tabla 19 se muestra el cdlculo del capital de
trabajo requerido dentro de la estructura de inversiones para el inicio de operaciones.
Tabla 16

Proyeccion Anual de Gastos Administrativos (S/.)

Concepto Afo1l Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Gasto 546,536 562,933 579,821 597,215 615,132




Tabla 17

Proyeccion anual gastos de ventas (S/.)

Concepto Afo1l Afio 2 Afio 3 Afo 4

Ano 5

Gasto 287,951 251,451 251,451 251,451 251,451

Tabla 18

Gastos Pre-Operativos (S/.)

Gastos Pre Operativos Valor Total

Alojamiento de datos / Fondos requeridos para inicio 30,000
Estrategia Web / Videos / base de Datos Mailing 69.000
Tarietas de presentacién + disefio / paneles 10.000
Minuta-Capital Social /busqueda y reserva de nombre 175
Gastos Notariales v Registrales 860
Costo de Libro Contable de 100 hoias 35
Legalizacidn de hoijas-Libros Contables 45
Certificado de seguridad /derecho de tramite 250
Registro de Marca 458
Alquiler / Garantia de Alquiler 2,000
Gastos Pre-Operativos 112,823
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Tabla 19

Inversion en Capital de Trabajo (S/.)

Detalle Mes 1
Saldo Inicial de Caja 0
Ingreso 78,735
Egresos -109,377
Saldo Final -30,642
Maximo Déficit Mensual Acumulado -30,642
Inversién en Capital de Trabajo -30,642

6.2.3 Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis

Para la validacién del mercado, el tamafio disponible es de 465 empresas (Cooperativas, Cajas
Municipales y Financieras), en la Tabla 20 se visualiza el porcentaje de participacion y el Target para
cada escenario, los cuales fueron calculados en base al analisis de la estructura del entorno analizado
como el comportamiento del sector financiero, variable donde el Factoring registra una tendencia
positiva de crecimiento, aun cuando Unicamente 5.7% de las MiPymes formales han recurrido a esta
herramienta en los Ultimos afios; la competencia, que permitié establecer el crecimiento constante de
membresias afo a afio ante de la inexistencia de Fintech con modelo de negocio B2B en el Peru
obteniendo una clara ventaja competitiva; y los clientes potenciales, con un alto porcentaje(18%) de

entidades financieras no bancarias sin participacidon en operaciones Factoring en Mipymes. Frente a lo
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expuesto, en la Tabla 20 se muestra una posible participacion de mercado al final de 5 afios sustentado

en el analisis del entorno a nivel de cliente y usuario.

Tabla 20

Participacion de Mercado para los Tres Escenarios al Término del Quinto Afio

Tipos de escenarios

Participacion

Target

Justificacion

Optimista

Neutral

Pesimista

21%

17%

12%

65 entidades

financieras
bancarias

no

52 entidades

financieras
bancarias

no

39 entidades

financieras
bancarias

no

Considerando un entorno favorable en el
sector, donde en el 2020 las empresas de
Factoring incrementaron de 70 a 120,
haciendo referencia al comentario de una
experta Daphne Beuerman: "Es un sector
qgue no estd atendido, y estd creciendo
econdmicamente, y las Mipymes necesitan
la liquidez que el Factoring les
brinda"(Andina, 2020).

La captacién minima requerida de entidades
financieras no bancarias serd de 34,
considerando la no existencia del servicio en
el mercado.

A nivel macroecondmico, en un escenario
pesimista, orientado a movimientos
repentinos en el sector Mipyme, que
ocasiones una recesion en el requerimiento
del Factoring en el sector.

Para la validez de la eficiencia del modelo de negocio en el mercado objetivo, se usd la tarjeta de

validacién (ver Apéndice D) donde se plantea la hipétesis y a través de la simulacién de la herramienta

de Montecarlo se valida la misma. Los resultados de la simulacién (ver Apéndice E) son:
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e Realizando el célculo, el costo de adquisicidon del cliente (CAC) se obtiene en promedio 3,232;
Pesimista 4,200; Neutral 3,023 y Optimista 2,476.

e El promedio del valor de tiempo de vida del cliente (VTVC) se obtuvo en promedio 11, 112;
Pesimista 11,007, Neutral 11,151 y Optimista 11,178.

En la Tabla 20 muestra el cdlculo de la simulacién para un escenario neutral, donde en la
simulacion se obtuvo un 97,64% de eficiencia de mercado, demostrando una alta eficiencia de la
hipétesis planteada.

Tabla 21

Simulacion Montecarlo para Medir la Eficiencia de Mercado

VTVC/CAC CAC VTVC

Promedio esperado 4 3,023 11,151
Desviacién estandar 3 3,671 9,792
Primera simulacién 9 6,494 18,980
Promedio 5.019

Desviacién estandar 1.005

Minimo 0.988

Mdximo 8.621

Alta eficiencia 97.64%

6.3. Validacion de la Viabilidad de la Solucion

6.3.1 Presupuesto de Inversion
La inversidn inicial en activos para la puesta en marcha del modelo de negocio asciende a S/.

251,635 compuesta por un 26% de activos intangibles, al ser una propuesta tecnolégica la mayor
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inversién se concentra en la adquisicidon de recursos como el Software, por otro lado, Los Gastos Pre-
operativos, donde la mayor inversién proviene por recursos utilizados en Marketing y Publicidad inicial.
Seguidamente, la inversidn en activos fijos tangibles como bienes muebles y equipos representan un
45% de la inversién total, Asimismo, se detallan las nuevas inversiones presentadas en la Tabla 22,
basandose en la depreciacidn lineal de cada tipo de equipo afio a afio.

Tabla 22

Inversiones en Activos fijos (S/.)

Descripcion Cantidad  Costo Unitario Valor Total I.G.V. Total
Escritorio de Malamine 2 2,200 4,400.00 792.00 5,192.00
Sillas ejecutivas 6 650 3,900.00 702.00 4,602.00
Laptop HP CORE 17 1 5,500 5,500.00 990.00 6,490.00
Laptop HP CORE 17 1 5,500 5,500.00 990.00 6,490.00
Laptop HP CORE 17 1 5,500 5,500.00 990.00 6,490.00
Impresora 2 750 1,500.00 270.00 1,770.00
Celular Iphone 12 1 4,000 4,000.00 720.00 4,720.00
Celular Iphone 12 1 4,000 4,000.00 720.00 4,720.00
Celular Iphone 12 1 4,000 4,000.00 720.00 4,720.00
Teléfono fijo 1 1,050 1,050.00 189.00 1,239.00
Pizarra Acrilica 1.5 *80 4 330 1,320.00 237.60 1,557.60
Total 43,070.00 7,752.60 50,822.60

Tabla 23
Inversion en Activos Intangibles (S/.)

Inversidn en Activos Intangibles Valor I.G.V. Importe
Software/ Otros 65,100 11,718 76,818
APP |dentidad Digital Autogestionada (Software 53,100 9,558 62,658
Otros gastos 12,000 2,160 14,160

Total 65,100 11,718 76,818




Tabla 24

Estructura de inversiones (5/.)

Rubro Inversion %
Activo Fijo 43,070 17%
Activo Intangibles 65,100 26%
Capital de Trabajo 30,642 12%
Gastos Pre Operativos 112,823 45%
Total 251,635 100%
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A continuacién, en la Tabla 25 se detalla la depreciacién proyectada de los activos tangibles, la

cual se mantiene constante debido a que considerar una depreciacién de tipo lineal, y en la Tabla 26 se

visualiza la amortizacién proyectada de intangibles, ambos con un periodo de tiempo de 5 afios.

Tabla 25

Amortizacién Proyectada (S/.)

Concepto Afo 1 Afio2 Afo3 Aho4 Ahnob5
APP Identidad Digital Autogestionada (Software) 5,316 5,316 5,316 5,316 5,316
Otros gastos 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200

Total

6,516

13,032 19,548 26,064 32,580




Tabla 26

Depreciacion proyectada (S/.)
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Concento Aho 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5
Escritorio de Malamine 440 440 440 440 440
Sillas eiecutivas 440 440 440 440 440
Laptop HP CORE 17 880 880 880 880 880
Laptop HP CORE 17 880 880 880 880 880
Laptop HP CORE 17 880 880 880 880 880
Impresora 880 880 880 880 880
Celular Iphone 12 1,100 1.100 1,100 1.100 -
Celular Iphone 12 1,100 1.100 1,100 1.100 -
Celular Iohone 12 1.100 1.100 1.100 1.100 -
Teléfono fiio 440 440 440 440 440
Pizarra Acrilica 1.5 *80 440 440 440 440 440
Friobar 440 440 440 440 440
Proyector Multimedia Epson 1,100 1,100 1,100 1,100 -
Extintores Recargados 880 880 880 880 880
Total 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600

6.3.2 Plan de Ventas

6.3.2.1 Proyeccidn de Ingresos. Los ingresos del modelo de negocio se dividen en dos tipos: (a)

Por membresia de afiliaciéon anual, el cual consta de capacitacion a la fuerza de ventas y soporte digital

para operaciones Factoring ofreciendo toma de decisiones comerciales en tiempo real minimizando

riesgos para el cliente, como provisiones y morosidad. Esta membresia a su vez se subdivide segun el
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perfil de la entidad financiera cuyo costo es de S/. 9,000 para empresas Factoring y cooperativas, y de
S/. 7,000 para cajas municipales y financieras; y (b) Comisiones por operaciones, con una tasa flat,
constante afio a afio, de S/30 cobrada por transaccién en la plataforma realizada por los usuarios,
quienes con herramientas digitales de autogestion podran realizar el ingreso de sus operaciones via APP
y web. Para la determinacién del forecast, se toma como referencia el estudio publicado en Harvard
Business Review, donde los expertos enumeran tres métodos para pronosticar ventas, uno de ellos es el
uso de un sistema cualitativo de regresion lineal, utilizando ndmeros correlativos en la proyeccién.
(Chambers, 1971). En la aplicacién de la metodologia mencionada, se toma como variable el mercado
disponible, resultante de aplicar filtros en el mercado potencial obtenidos por la pregunta 1 de la
encuesta al cliente, de igual manera fue determinado el mercado efectivo, resultante de la pregunta 2
de la encuesta. En la determinacion de la regresién simple, se consideran los valores supuestos en
referencia a la variacidn de las entidades financieras y la evoluciéon de la inclusion financiera en el Peru
del afio 2016 al 2020 (SBS,2020). En la Tabla 27 se muestran los resultados cualitativos obtenidos.

Tabla 27

Cdlculo de la Regresion Lineal Simple

Coefici Error  Estadistico Probabi Inferior Superior Inferior Superior

entes tipico t lidad 95% 95% 95.0% 95.0%
Intercepcién 68.43 18.67 3.67 0.04 9.01 127.84 9.01 127.84
Variable X1 24.56 5.63 4.36 0.02 6.65 42.47 6.65 42.47

6.3.2.2 Proyeccidon Mercado Efectivo. En términos de entidades de cooperativas, cajas
municipales y financieras, dispuestas a adquirir el aplicativo que dispone nuestra empresa, Unico en el

mercado, a un precio razonable, que le permita realizar un seguimiento en tiempo real, de todas las
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operaciones de tipo logistico y financiero, que realizan las empresas que les solicitan un crédito (Pegunta
2 de la encuesta). Mercado objetivo en entidades financieras (en términos de porcion de mercado a
captar). Seguidamente, se detalla el resumen proyeccion anual de ingresos por membresia y
operaciones en cada escenario: Pesimista, considerando el punto de equilibrio, donde Unicamente se
cubre los costos fijos y variables totales en el primer afio del proyecto, por otro lado, considerando el
numero de facturas negociadas en el 2020 que ascendieron a S/. 714,905,000 por las entidades que
ofertan este servicio, con una participacién minima inicial del 2%, (Andina, 2021); Neutral, donde se
muestra el andlisis de las colocaciones directas comprendidas entre los aflos 2017 y 2019, Unicamente
un 5,7% de las colocaciones directas en el sector provienen del producto Factoring, Fuente: (MEF,2020),
siendo esto la base de un escenario neutral o base; y Optimista, observando la inexistencia del modelo
de negocio propuesto, ante un 18% de entidades financieras no bancarias que ofrecen este servicio,
Fuente: (SBS,2020).Ademas, bajo el supuesto de estimacion de que el consumo en el sector Mipyme de
operaciones Factoring crezca en los siguientes diez afios, donde las proyecciones para el sector son
favorables a pesar de las condiciones econdmicas adversas presentadas en los ultimos afos
(Andina,2020). Por lo tanto, una vez analizado los tipos de escenarios y tomando como base el escenario
neutral, en la Tabla 28, se muestra el resumen de los ingresos proyectados por membresias y

transacciones.
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Tabla 28

Resumen de los Ingresos Proyectados por Membresia y Transacciones(S/.)

Concepto Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ingreso por Membresias 86,153 115,150 152,300 199,704 259,978

Ingreso por Transacciones 794,522 1,061,941 1,404,547 1,841,717 2,397,574

6.3.3 Punto de Equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio estd en funcion a los porcentajes de participacion de las
cantidades estimadas a vender en cada afo, al contar con distintos tipos de ingresos como membresias
y transacciones, se considerod el calculo del punto de equilibrio multiple, para determinar la participacién
de ambos tipos de ingresos. En la Tabla 29 se presenta un cuadro resumen del calculo del punto de
equilibrio para los 5 afios proyectados, los datos obtenidos en la proyeccién de gastos e ingresos, tales
como costos fijos, precios de venta y unidades por vender analizados en un escenario neutral. En el
analisis de los resultados obtenidos, la variable relevante considerada para hacer cambios son las
unidades de membresias y la cantidad de operaciones que representan a lo largo del tiempo
proyectado. Por otro lado, por la naturaleza del modelo de negocio, no se cuenta con costo variable

unitario, donde los montos calculados para cubrir los costos.
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Tabla 29

Cdlculo de Punto de Equilibrio (Afio 1 — Afio 5) (S/.)

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas (S/.) 944,820 971,320 997,821 1,024,321 1,050,821
Venta (UN) 17,000 23,000 31,000 40,000 52,000
Valor de Venta 656,758 656,758 656,758 656,758 656,758
Gastos Adm. 547,832 492,481 447,728 402,975 358,222
Gastos Ventas 289,463 252,963 252,963 252,963 252,963
Depreciaciéon Activo Fijo 11,000 21,083 31,167 41,250 51,333
Amortizacién de Intangibles 6,516 12,489 18,462 24,435 30,408
Costos Fijos 854,812 779,017 750,320 721,623 692,926
Punto de Equilb. (N.2 de 16,000 14,000 14,000 13,000 13,000
Unidades)

Punto de Equilibrio (En Soles) 854,812 779,017 750,320 721,623 692,926

6.3.4 Estructura de Financiamiento

La inversién requerida para el modelo de negocio es de S/. 251,635 donde el 35% sera
financiado (S/. 88,072), con lo cual se cuentan con distintas fuentes de financiamiento, se realizé las
cotizaciones con tres entidades financieras y en base a la TCEA (10.71%) ofrecida se decidié tomar la
operacion con Caja Arequipa a un plazo de 48 meses (ver Apéndice R), donde el detalle de la evoluciéon
de amortizacidn e intereses del financiamiento en el periodo contratado se muestra a continuacion:
Tabla 30

Estructura de Financiamiento (Afio 1 — Afio 5) (S/.)

Concepto Afo0 Anol Afio 2 Afio 3 Ao 4

Gastos financieros 26,915 26,915 26,915 26,915
Amortizacién 18,78 20,791 23,018 25,483
Interés 8,136 6,124 3,898 1,432

Obligaciones financieras 88,072 69,292 48,501 25,483
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6.3.5 Andlisis Financiero

Para la valoracion financiera de la proyeccién de los estados financieros, se utilizaron criterios y

supuestos que a continuacién se mencionan.

e Se estima un crecimiento de participacién de Factoring en las Mipymes, considerando que
actualmente la economia peruana se encuentra en una situacion inestable, donde surge la
importancia del Factoring como alternativa de financiamiento a corto plazo para las Mipymes
(Vera,2020). Ante la difusion de producto y crecimiento de mercado las entidades financieras
no bancarias estarian atraidos a ofrecer tal servicio. Horizonte de proyeccién financiera 5 y
10 afios comprendidos bajo tres escenarios: pesimista, normal, optimista. El porcentaje de
participacién para el primer afio es del 8%, este valor es tomado en base a la variacion de
crecimiento de la proyeccién del mercado efectivo para los préximos anos.

e El crecimiento anual de participacién del mercado es del 20%.

e La proyeccidn de los ingresos por ventas esta en funcidn a la captacion anual consideradas en
el punto de equilibrio del modelo de negocio, que difieren afio a afio, y entre escenario y
escenario. Los pagos por membresia serdn anuales y estaran en funcién al tipo de entidades
financieras no bancarias (Cajas municipales, Cooperativas de ahorro y crédito y Financieras).

e El préstamo serd a 48 meses con una tasa de interés anual del 10.71%, y la entidad financiera
serd Interbank. La tasa de impuesto es de 30% y se mantiene constante.

e Inflacién Peru: 3% y depreciacién de tipo lineal.

e El analisis financiero fue realizado en los tres escenarios, proyectando los flujos esperados de

5y 10 afios de proyecto, para la determinacion de la viabilidad del modelo de negocio se
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considera los resultados obtenidos en el escenario neutral o moderado que son presentados

a continuacion en la Tabla 31 y las proyecciones con un horizonte a 10 afos estan

presentados en los anexos correspondientes.

Tabla 31

Estado Anual de la Situacién Financiera (Afio 1 - Afio 5) — Escenario Neutral (S/.)

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Activo 169,283 466,696 1,140,045 2,179,175 3,772,639
Activo Corriente 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649
Efectivo y equivalentes de efectivo 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649
Activo no Corriente 90,654 73,138 55,622 38,106 24,99
Muebles maquinarias 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070
Intangibles 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100
Depreciacion acumulada -11,000 -22,000 -33,000 -44,000 -50,600
Amortizacidn de intangibles -6,516 -13,032 -19,548 -26,064 -32,580
Pasivo y Patrimonio 169,283 466,696 1,140,045 2,179,175 3,772,639
Pasivo 69,292 48,501 25,483 - -
Pasivo Corriente 69,292 48,501 25,483 - -
Obligaciones financieras 88,072 69,292 48,501 25,483 -
Amortizacion de la deuda -18,780 -20,791 -23,018 -25,483 -
Patrimonio 181,878 644,319 1,309,637 2,215,606 3,479,065
Capital social 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635
Resultados Acumulados -206,630 -155,962 163,812 861,918 1,927,540
Resultado del Ejercicio 54,986 322,522 699,115 1,065,623 1,593,464

6.3.5.1 Cdlculo de la Rentabilidad Econémica (ROA) y Rendimiento sobre los Activos (ROI).

En la Tabla 32, se visualiza que las ratios de rentabilidad tienen un resultado positivo en el horizonte de
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5 afios, resultante del incremento de las ventas, logrando en el primer afio un ROA de 55% y al finalizar
el afio 5 de 60%, y el ROI obtiene una ratio de 55% al iniciar el primer afio. Con respecto al IGV, fue
calculado en base a las inversiones iniciales, seguidamente de las obligaciones financieras la cual reduce
capital en cada periodo. El capital social de la organizacidn proviene de 2 fuentes de financiamiento:
inversionistas y el préstamo bancario, las mismas que han generado suficiente capital para la generacién
de nuevas inversiones al inicio del afio cinco, En el Apéndice N se detalla la proyeccion para los 3
escenarios. Analizando el ROA obtenido en la Tabla 32, se observa un comportamiento que muestra una
reduccidn considerable en la etapa declive del proyecto, pasando de 98% a 60% de rentabilidad sobre
los activos. En general, a lo largo de todo el proyecto los activos adquiridos resultan rentables y
adecuados, las mismas que se pueden visualizar en las ratios de ROI positivos desde el primer afio del
proyecto y culminando al afio 10 con un 27%( Apéndice N), demostrando el rendimiento sobre los
activos al final del proyecto para garantizar el retorno de la inversion a partir del afio once, esto podria
ver afectado por el ingreso de nuevas inversiones generando mayor competencia y reduciendo los
margenes operativos. En el Apéndice N se puede visualizar el detalle de calculo del ROA y ROl anual para
los préximos 10 afios.

Tabla 32

Ratios de Rentabilidad Escenario Neutral (%)

Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Ano 5

ROA 55% 98% 87% 69% 60%
ROI 55% 77% 63% 49% 42%
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En la Tabla 33 indica el ingreso por ventas en un escenario neutral, las mismas que se
componen del cobro por membresia y transacciones realizadas, siendo esta ultima la que representa un
84% del ingreso de nuestras ventas. En un escenario neutral en el primer afio se tendria un ingreso de
ventas de S/ 944,820 y realizando el anélisis vertical en la Tabla 34 los Estados de Resultado proyectados
presentaron niveles dptimos de participacidén de la utilidad neta sobre las ventas, incrementando un 6%
anual. Por otro lado, en el andlisis horizontal (Tabla 35) el comportamiento de la variacidn en ventas
sustenta la eficiencia del proyecto y una evolucién con tendencia creciente en promedio de 37%. En el
Apéndice O se visualiza la proyeccién para los 3 escenarios.

Tabla 33

Estado de Resultados Escenario Neutral (Afio 1 — Afo 5) (S/.)

Rubro Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ventas 944,820 1,262,820 1,670,240 2,190,109 2,851,110
(-) Costo de Ventas 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116
(-) Gastos Operativos -852,000 -805,348 -678,588 -678.880 -590,883
(-) Administrativos -546,540 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136
(-) De Ventas -287,950 -251,451 -251,451 -251,451 -163,747
(-) Depreciacién -11,000 -11,000 -11,000 -11,000 -6.,600
(-) Amortizacién de Intang. -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516
EBIT o Resultado Operativo 92,816 457,478 991,653 1,511,522 2,260,232
Resultado antes de I. Renta 92,816 457,478 991,653 1,511,522 2,260,232

(-) Impuesto a la Renta -37,830 -134,956 -292,538 -445,899 -666,768
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Resultado Neto 54,986 322,522 699,115 1,065,623 1,593,464
Tabla 34
Andlisis Vertical del Estado de Resultados
Estado de Resultados Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Utilidad Bruta 100% 100% 100% 100% 100%
(-) Gastos Operativos 90% 64% 41% 31% 21%
(-) Administrativos 58% 34% 26% 20% 15%
(-) De Ventas 30% 20% 15% 11% 6%
(-) Depreciacién 1% 1% 1% 1% 0%
(-) Amortizacién de Intangibles 1% 1% 0% 0% 0%
EBIT o Resultado Operativo 10% 36% 59% 69% 79%
Resultado antes de |. Renta 10% 36% 59% 69% 79%
(-) Impuesto a la Renta 1% 11% 18% 20% 23%
Resultado Neto 6% 26% 42% 49% 56%

Tabla 35

Andlisis Horizontal del Estado de Resultados

Estado de Resultados Afio2ylio3y2 Afody3 Afio5y4
Ventas 34% 32% 31% 30%
Utilidad Bruta 34% 32% 31% 30%
(-) Gastos Operativos 5% 16% 0% 13%

(-) Administrativos 22% 0% 0% 0%
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Estado de Resultados Afio2ylio3y2 Afiody3 Afio5y4
(-) De Ventas 13% 0% 0% 35%
(-) Depreciacion 0% 0% 0% 40%
(-) Amortizacién de Intangibles 0% 0% 0% 0%
EBIT o Resultado Operativo 393% 117% 52% 50%
Resultado antes de |. Renta 393% 117% 52% 50%
(-) Impuesto a la Renta 257% 117% 52% 50%
Resultado Neto 487% 117% 52% 50%

6.3.5.2 Flujo de caja (FC). El FC anual se indica por los montos de dinero que genera el

modelo de negocio, la misma que son usadas para cubrir la deuda solicitada al banco por un préstamoy

también las inversiones que puede requerir el negocio. El FC en un escenario neutral, como se observa

en la Tabla 37, no requiere de una inversién adicional para el funcionamiento de la organizacién dentro

de los primeros 5 afios. Analizando el flujo de caja de tesoreria en el primer afio del modelo de negocio,

se observa un flujo negativo del S/. 33,962 en el primer mes, debido a que los gastos operativos son

mayores a los ingresos por ventas, posterior a ello, se obtiene un flujo positivo debido a una disminucidn

en un 41% en los gastos operativos del negocio.

Cabe mencionar que el flujo de efectivo fue considerado por las inversiones y las inversiones

en capital de trabajo anuales, por otro lado, los egresos resultan directamente proporcionales al

incremento en los ingresos, los cuales fueron obtenidos en la proyeccion de la demanda realizada para

los tres escenarios, en este caso se proyecta un mercado del 17% que es equivalente a tener 52 clientes

al final del afio 5. EI IGV utilizado es 18% y los gastos financieros equivalentes a las cuotas totales
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anuales por el 35% financiamiento de inversién. Para determinar el flujo de caja de libre disponibilidad,

resulta de los ingresos por membresias y transacciones crediticias, los gatos operativos que estan

compuesto por los gastos administrativos y de ventas, depreciacion y amortizacidn de los intangibles. La

Tasa impositiva considerada es del 29.5%. La proyeccidén con un horizonte de 10 afos se visualiza en el

Apéndice P.

Tabla 36

Flujo de Caja Anual Escenario Neutral con Horizonte de 5 afios(S/.)

Afos afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116
(-) Costo de Ventas 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116
(-) Gastos Operativos -852,004 - 805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883
(-) Administrativos -546,536 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136
(-) De Ventas -287,951 - 251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600
(-) Amortizacién de Intangibles - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo 92,816 457,478 991,653 1,511,522 2,260,232
(-) Impuesto a la Renta - 37,830 - 134,956 - 292,538 - 445,899 -666,768
NOPAT 54,986 322,522 699,115 1,065,623 1,593,464
(+) Depreciacion 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600
(+) Amortizacion de

6,516 6,516 6,516 6,516 6,516

Intangibles
Flujo de Caja Operativo 72,502 340,038 716,631 1,083,139 1,606,580
Inversion en Activo Fijo - 43,070 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles - 65,100 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo - 30,642 0 0 0 0 0
Gastos Pre Operativos -112,823 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Econdmico -251,635 72,502 340,038 716,631 1,083,139 1,606,580
Préstamo 88,072 0 0 0 0 0
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Afos afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

(-) Amortizacidn - 18,780 - 20,791 - 23,018 - 25,483 0
(-) Intereses - 8,136 - 6,124 - 3,898 - 1,432 0
(+) Escudo Fiscal 2,400 1,807 1,150 423 0
Flujo de Caja Financiero -163,563 47,986 314,929 690,866 1,056,646 1,606,580
Saldo Inicial de Caja 30,642 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069
Saldo Final de Libre

78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649

Disponibilidad

6.3.5.3 Tasa de descuento accionistas. Para la obtencién del Costo de Oportunidad del Capital

(COK), se seguira el modelo de valorizacion de activos de capital o también llamado CAPM (Capital Asset

Pricing Model) de Markowitz. A continuacién, se muestra la férmula del modelo CAPM:

Re = Rf + 8§l x (Rm - Rf) ---> Ecuacidén 1
Donde:

Rf = Tasa libre de riesgo

3l = Beta apalancada

Rm= Riesgo del mercado

Como punto de partida, se procede al desapalancado de la beta apalancada mediante la

siguiente formula:
Su =I/(1+(1-t) x D/E) ---> Ecuacidn 2
Donde:
Su = Beta des apalancada
S/ = Beta apalancada

t=Tasa fiscal impositiva tributaria
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D/E = Relacién deuda capital
Para realizar el calculo, se usan los datos que se encuentran publicados en la web segun
Damodaran (2021). El sector que se considera serd de software (Internet), cuya beta es 0.91, la relacién
del sector deuda/equity es de 6.55% y la tasa asciende a 2.77%. Todo ello serd reemplazado en la
ecuacion 2.
Bu=0.91//(1+(1-2.77%) x 6.55%) -> Su = 0.85416
Seguidamente se procede a apalancar la beta modificando la férmula de la ecuacién 2.
BI=fux (1+(1-t) x D/E)
Donde:
Su = Beta des apalancada
3l = Beta apalancada
t=Tasa impositiva tributaria del proyecto = 29.5%
D/E = Relacién deuda capital del proyecto = 88,072/163,563(35% / 65%) = 0.5385
S3/=0.85416 x (1+(1-29.5%) x 53.85%) -> 3/ = 1.18
Para el célculo del COK, se considera 1.98% de tasa de libre riesgo (Rf), ello en base a un
promedio histdrico del rendimiento de los bonos del tesoro publico americano. El rendimiento de
mercado (Rm), sera una media aritmética de los rendimientos de acciones ordinarias del S&P 500 que
equivale a 16.47%. Con los datos obtenidos y con la beta apalancada del proyecto, se calcula el COK 'y
reemplazar en la ecuacion 1.

Re =1.98% + 1.18% x (16.47% - 1.98%) -> Re = 14.49%
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Es de conocimiento que la inversidn del proyecto se esta realizando en Perd, entonces hay que
aplicar la prima de riesgo de nuestro pais y segun Gestién (2021), la prima EMBI+ de JP MORGAN es de
1.48%, lo cual tiene que ser ajustado por la volatilidad de acciones de mercados emergente que equivale
a 1.12, en consecuencia, la prima por riesgo Pais ajustado seria 1.48% x 1.12 = 1.66%. Este monto debe
ajustarse al COK resultante.

COK =14.49% + 1.66% -> COK = 16.15%

Es muy importante considerar la inflacion del pais y realizar una conversién a la moneda local
(Soles) y para ello se aplica la férmula:

Re Soles = (1 + Re ddlares) x (1 + if Peru) / (1 + if EE. UU.) -1

Donde:

Re Soles = Costo de capital del accionista en moneda local (Soles)

Re ddlares= Costo de capital del accionista en moneda extranjera (délares)

if = Tasa inflacionaria

Seguin CNN (2021), la inflacién EE. UU. equivalente a 5.4% y tomando datos de un informe del
INEI (2021), muestra una inflacion del Perd de 5.23%, ellos serdn usados en la férmula para la conversidn
de ddlares a soles: Re Soles = (1 + 16.15%) x (1 +5.23%)/(1 + 5.4%) -1

Finalmente se realiza el célculo del COK del proyecto que incluye el riesgo pais equivalente a.

COK =13.06%

6.3.5.4 Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC). Teniendo ya calculado el COK del
proyecto, se realiza el calculo del WACC del proyecto, la misma que servird para realizar el calculo del

VPN y aplicar la siguiente férmula:



WACC=Ke x E/(E+D) + Kd x (1 -t) x D/(E + D)
La descripcion y los valores de cada uno se muestran en la siguiente tabla.
Tabla 37

Cdlculo del WACC

ftem Descripcidn Datos

Ke Costo de los Fondos Propios (%) 13%
Kd Costo de deuda financiera (%) 10.71%
E Fondos Propios ($) 163,563
D Fondos Financiados (S) 88,072
E+D Sumatoria de fondos (propios y Fin.) 251,635
t Tasa impositiva (%) 29.50%

Reemplazando los valores en la férmula se obtiene lo siguiente.

WACC= 13.06%x163,563/(163,563+88,072)+10.71% x (1-29.50%) x 88,072/(163, 563+88,072)

WACC=11.13%

6.4 Evaluacion Econdmica y Financiera
Los resultados obtenidos para los tres escenarios fueron determinados en base a variables
claves como los precios de la membresia 1, membresia 2 y costo por transaccion crediticias.
Cabe mencionar que para hallar el Valor Actual Neto(VAN) Financiero, se usara el COK y para el
VAN Econdmico usaremos el WACC ambos calculados en el parrafo previo. El resultado

econdmico con un horizonte a 5 afios se muestra en Tabla 38, en el escenario neutral se
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muestra un VAN Financiero de S/ 2,119,468 con una TIR Financiera de 146.57%, VAN Econdmico
de S/ 2,268,841 con una TIR Econdmica de 118.87%, indicando que el modelo de negocio es
competitivo al dejar un excedente, de igual manera, en un escenario pesimista el VAN
Financiero es S/. 487,636 con una rentabilidad del proyecto de 38.60%, ello debido a que se
proyecta una participacién de mercado del 12%. En un escenario optimista el VAN Financiero es
S/. 4,449,459 con participacién de mercado del 21%. Realizando una proyeccién a 10 afios, se
observa, en un escenario neutral una participacién de mercado del 41%, VAN Financiero de S/.
9,464,014 con una TIR del 155.61% (ver Apéndice Q).
6.4.1 Simulaciones Empleadas para Validar las Hipotesis
Para realizar la viabilidad del proyecto, se realizan célculos de rentabilidad financiera como el
VAN y la TIR, mediante la herramienta Montecarlo, en el Apéndice H se muestran las simulaciones para
los tres escenarios: Pesimista, Neutral y Optimista, con un horizonte de 5 afios a una tasa de descuento
del 11.13%(WACC). Los criterios de evaluacién de validacion se detallan en la tarjeta de prueba en
Apéndice F. Segun simulacidn en la herramienta Montecarlo, en un escenario Pesimista se obtuvo un
VAN de S/. 690,342, generando un valor dentro de los criterios planteado para este escenario y a una
tasa de rentabilidad de los flujos equivalente a 59%, para escenario Neutral se obtuvo un VAN de S/.
2,278,665 y con una tasa de rentabilidad de los flujos equivalente a 147%, también el valor dentro de los
criterios planteados y por ultimo en el escenario Optimista se obtuvo un VAN de S/. 4,744,113 con una
tasa de rentabilidad del 376%, Con los resultados obtenidos y contar con resultados de tres escenarios,

permite tomar mejores decisiones al momento de realizar la inversidn y no estar sesgado con una sola



opcidn. La existencia de circunstancia que pueden ocurrir conlleva a elegir para el presente proyecto

realizar una inversion en un escenario neutral. (ver Apéndice G).

Tabla 38

Evaluacién Econémica de Escenario Neutral con Horizonte de 5 afios (S/.)

Concepto

Ano O Ano 1 Ano 2 Ano 3

Afo 4 Afio 5

Flujo Econédmico
Flujo Financiero
VAN Econdémico
VAN Financiero
TIR Econémico
TIR Financiero
COK

WACC

-251,635 72,502 340,038 716,631
-163,563 47,986 314,929 690,866
2,268,841
2,119,468
118.87%
146.57%
13.06%
11.13%

1,083,139 1,606,580
1,056,646 1,606,580
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Capitulo VII. Solucidén Sostenible

Como parte del modelo de negocio propuesto, se evalla adicionalmente al beneficio econémico
de las empresas Factoring, la rentabilidad social que conlleva el desarrollo del mismo negocio, este
indicador se calcula mediante el VAN Social (VANS). El alcance es identificar los elementos presentes en
el ecosistema del negocio, evaluando su impacto en la sociedad y en el medio ambiente. Se tiene como
foco central identificar los beneficios que mejoran la calidad de vida y el bienestar general de los clientes
y usuarios.

Este analisis se realiza utilizando el lienzo Flourishing Business Canvas, el cual es una derivacion
del modelo Business Model Canvas de Alexander Osterwalder (Osterwalder, A, & Pigneur, Y, 2011). Este
lienzo consta de 4 perspectivas: El valor creado, los procesos, los resultados y las personas, que a la vez
se complementa con los siguientes 3 elementos transversales: La dimensiéon econdmica, la dimension
social y ambiental. Con lo cual se amplia la concepcién social del lienzo del modelo de negocio de
Osterwalder, fomentando el concepto de economia circular. Este lienzo ya contempla nuevos bloques,

los cuales se describen a continuacion:

° El blogue social, integrados por los actores del ecosistema y sus necesidades.
° El bloque econdmico, integrados por los grupos de interés.
° El bloque ambiental, estan considerados los servicios biofisicos y servicios

del ecosistema.
Con el Lienzo Flourishing Business Canvas, se obtiene un analisis cualitativo lo cual dara el
soporte para establecer las métricas y la relevancia social esperada. Al desarrollar el Lienzo Flourishing

Business Canvas asociado al tema en estudio (ver Figura 10), se evidencia la propuesta de valor
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planteada para cubrir necesidades de liquidez en la empresa Mipymes a través de un aplicativo que
ofrece operaciones seguras y rapidas mediante el soporte tecnoldgico de la identidad digital auto
gestionada utilizando tecnologia Blockchain, esto canalizado a través de las empresas Factoring.
Figura 13

Lienzo del modelo de negocio préspero

7.1 Relevancia Social de la Solucidn

Medio ambiente Contexto: Sistematizar de forma digital las operaciones financieras, reduciendo el traslado del personal y el consumo de papel para realizar la gestion
de operaciones facioring.
Sociedad Contexto: Deebido al cadtico trifico que atraviesa Lima, el trasladarse para alguna actividad financiera genera estar horas en un
transporte publico o privade, lo cual increments la polucion ambiental.
Econdmice. Contexto: E1 20% de las Mipymes buscan sistemas de financiamiento convencienales para peder cumplir con
oblizaciones hacia sus stakeholders, para lo cual requieren rapidez v sepuridad para gestionar sus liguidez.
Existencias biofisicas Procesos "alor Personas Actores del ecosistema
Recursos Alianzas Co-creacion del valor Relaciones Actores clave
-Central de operaciones _Alianza con Felacion Empresas Factoring
en un oficina ecologica -Empleados Mipymes de App moévil con tecnologia de persenalizada con
-Equipos telefénicos | diferentes identidad digital zutozestionada clientes a través de| Empresas Factoring Empresas Mipymes
-Servicios de internet, | sectores. utilizando dlackehain para dar un App con necesidad de
Iuz v agua. mayor seguridad y rapidez en la conteniendo captar mas clientes. Stakeholders de
-Laptop -Alianzas con gestion de liquidez en las tecnologia de Mipyme que requieren
instituciones v | |Mipymes identidad digital liquidez
gremios del autogestionada | Empresas Mipymes
sectar -Disminucidn de uso de papel en Con necesidad de
empresariales la gestion afiliacion v gestion del obtener hqudez de
producto facioring forma rapida v segura
Servicios ecologicos Actividades Gobernanza -Evitar que empresarios Mipymes | |Canales Necesidades
con discapacidad se movilicen . Stakeholders de -Pymes: Fequieren de
-Desarrollo de App  |Direccion de las | |para gestionar el producto App movil Mipymes que efectivo para cubrir
Servicios notariales -Seleccion de empresas facioring requieren liguidez necesidades
asociados a la identidad |  |perzonal factoring Intemnet -Empresas fhctoring
digital autogestionada -Plan de Marketing necesitan captar
utilizando dlockehain -Diuefios de laz | |Destroccion del valor Pdgina Web empresas Mipymes con
empresas necesidades liquidez,
factoring Teléfono ofreciéndoles seguridad
v rapidez medisnte el
uso de tecnologia
Costos Metas Beneficios
Costos de activos tangibles e mtangibles. Costos  |-Incremento de clientes para las empresas fastoring -Ahorro de tiempo para gestionar un servicio en la empresa de
de implementacion de App. Salarios. Costo de -Contribuir al cuidade del medio ambiente, factoring.
huella de carbono. Costo de oficina ecolégica. minimizando ] trazlado del clisnte para gestionar -Disminucion de contammacion ambiental por eliminacion da
Costo de transporte. servicios de factoring. transporte para el obtener iquidez con las empresas de facioring
-Contribuir con el concepto de zhorre de energia vy _Reduccion de uso de energia por uso de edificios ecolégicos.
recursos mediante el uso de edificios ecolégico

La propuesta del modelo de negocio que se indica es socialmente sostenible porque dentro de

su alcance cumple con los objetivos de desarrollo sostenible que se mencionan a continuacién:
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Desarrollo sostenible nimero 8 “Trabajo decente y desarrollo econdmico”, siendo este objetivo uno de
los referidos con las mejoras de las condiciones laborales y de las facilidades de accesibilidad que deben
tener los diversos sectores empresariales, para que puedan disponer sistemas financieros con tecnologia
vanguardista y asi generar una ventaja competitiva a favor de sus stakeholders; Desarrollo sostenible
numero 9 “Industria, innovacién e infraestructura”, con este modelo de negocio tanto el usuario
(Empresas Mipymes) y el cliente (Empresas Factoring) encuentran facilidades para realizar sus
actividades de rutina desde el lugar donde se encuentren, sin necesidad de trasladarse y movilizarse en
transporte publico o privado, evitando emplear 5 horas entre el traslado y la gestién de financiamiento
gue busca, con esto, tanto el ejecutivo de la Mipyme como de la empresa de Factoring podran mejorar
su calidad de vida, destinando estas horas para realizar otras actividades productivas personales,
organizacionales o familiares; Desarrollo sostenible nimero 13 “Accién por el clima”, estd alineado en
esta modelo de negocio con el minimizar el impacto ambiental debido a la disminucidn de la generacidn
de la huella del carbono debido a la disminucion del uso de transporte publico o privado para poder
gestionar una liquidez de una cuenta por cobrar (factura).

Asi mismo el modelo conlleva a disminuir el consumo de papel en las operaciones financieras,
debido a que los registros de verificacion de transacciones quedaran almacenados de forma segura bajo
el uso de la tecnologia Blockchain. La escalabilidad de la propuesta de negocio podria permitir a las
empresas Factoring, ofrecer a las empresas Mipymes otros servicios que puedan implementarse en este
sistema de identidad digital auto gestionada utilizando Blockchain cuando otros sectores comiencen a

utilizar este tipo de tecnologia (notarias, entidades estatales, entidades financieras, otros).
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El presente trabajo contribuye con los siguientes indicadores de los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS):

e Objetivo 8: Trabajo decente y crecimiento econdmico, dentro de ello contribuye al Indicador
8.2 que es lograr niveles mas elevados de productividad econdmica mediante la
diversificacidn, la modernizacidn tecnoldgica y las innovaciones.

e Objetivo 9: Industria, Innovacidn e infraestructura, contribuyendo al Indicador 9.3, aumentar
el acceso de las pequefias industrias y otras empresas, particularmente en los paises en
desarrollo, a los servicios financieros, incluidos créditos asequibles, y su integracion en las
cadenas de valor y los mercados.

® Objetivo 13: Accidn por el clima, ayudando el Indicador 13.b, reduciendo la huella de carbono
en sus productos, servicios.

7.2 Rentabilidad Social de la Solucién

A continuacidn, se muestra la rentabilidad social del modelo de negocio mediante el calculo de
los beneficios, el desarrollo de la rentabilidad social se realizé siguiendo los lineamientos de la guia
general para el cdlculo de los indicadores de rentabilidad del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF,
2015).Para la determinacién de estos indicadores se identificaron y analizaron los elementos
gue mejoran la calidad de vida y el bienestar general de los clientes y usuarios, asi como también
aquellos factores con impacto en el medio ambiente.

El flujo de los beneficios sociales, para el célculo se toma la cantidad de operaciones anuales que

va a realizar el usuario en un escenario pesimista, neutral y optimista. Como consecuencia del modelo

de negocio éstas seran eliminadas por que el proyecto permitira conectarse y realizar operaciones desde
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cualquier lugar del mundo donde se encuentre el usuario. En cuanto al tiempo promedio de ahorro,
dado el trafico en la capital, se considera de 4 horas (3h ida y vuelta en transporte y 1h de operacidn)
por visita a una oficina con un sueldo promedio por hora de S/. 8.7 del usuario del servicio. En el flujo de
costos Sociales, se suprime la cita presencial, debido a que el tramite serd virtual, generando
disponibilidad de horas productivas para los ejecutivos de Factoring (clientes) y los ejecutivos de la
Mipymes (usuarios). Los resultados de los beneficios y costos sociales a 5 afios en el escenario optimista
se muestran desde la Tabla 39 y Tabla 40. La proyeccion a 5 afios del beneficio social se estimaen S/.
7,692,093, mientras que el costo social representa S/. 18,406. En el Apéndice X e Y se visualiza la
proyeccion para los 3 escenarios.
Se tienen en cuanta las siguientes consideraciones:
e Costo de tiempo ahorrado del usuario por hora: S/. 8.7 Hora hombre (Sueldo mensual S./
2,500).
e Costo de tiempo ahorrado del cliente por hora: S/. 24.5 Hora hombre (Sueldo mensual S./
7,000).
e Tiempo ahorrado en ida y vuelta a la empresa Factoring: 3h.
e Tiempo ahorrado en gestidn administrativa del usuario en la empresa Factoring: 1h.
e 1 tonelada CO2 es equivalente a USS 7.17(El congreso de la republica del Perd, 2020).
e Tipo de cambio S/. 3.9(BCRP, 2022)
e 1 litro de gasolina genera 2300g de CO2

e Rendimiento de combustible: 13Km / Litro



Tabla 39

Estimacion del Flujo de los Beneficios Sociales de Escenario neutral de 5 afios(S/.)
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Criterio Aho 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Numero de Transacciones Anual 42,986 57,454 75,990 99,642 129,715
Pedidos por persona 1 1 1 1 1
Total de pedidos 42,986 57,454 75,990 99,642 129,715
Tiempo de Gestidn Financiera del cliente (h) 4 4 4 4 4
Costo hora del usuario (S/.) 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7
Valor del tiempo ahorrado (S/.) 1,495,902 1,999,390 2,644,438 3,467,529 4,514,078
Cantidad de citas financieras ahorradas 42,986 57,454 75,990 99,642 129,715
Valor de la atencion del ejecutivo Factoring (S/.) 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5
Valor de las consultas ahorradas en las empresas Factoring (S/.) 1,053,149 1,407,617 1,861,745 2,441,220 3,178,015
Valor total de los beneficios sociales (S/.) 2,549,051 3,407,007 4,506,183 5,908,749 7,692,093




Tabla 40

Estimacion del Flujo de los Costos Sociales de Escenario neutral de 5 afios(S/.)
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Criterio Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
Total de pedidos 42,986 57,454 75,990 99,642 129,715
Valor del gramo de emisién de CO2 0.000028 0.000028 0.000028 0.000028 0.000028
Km de traslado promedio (lda y Vuelta) 30 30 30 30 30
Rendimiento de movilidad (km / litro) 13 13 13 13 13
Consumo de combustible por desplazamiento (L) 99,198 132,586 175,361 229,942 299,342
Factor de emision: 2196 g CO2/L de combustible 2196 2196 2196 2196 2196
Emisiones CO2 (gr/km) debido a desplazamiento en transporte 217,838,248 291,157,893 385,091,867 504,953,114 657,355,184
Valor total de los costos sociales 6,099 8,152 10,783 14,139 18,406




7.3 Calculando el VANS

Para el calculo de VANS se toma la diferencia de los beneficios y costos sociales incrementales

de cada periodo y dividirlos en la sumatoria de 1+ tasa social de descuento y elevado al nimero de

84

cantidad de horizonte de evaluacidn del proyecto (5 y 10 afios). Se utilizé una tasa de descuento de 8%

(MEF, 2021). Los resultados del VANS con proyeccion neutral a 5 se muestran en la tabla 41. En el

Apéndice Z se visualiza la proyeccion para los 3 escenarios.
Tabla 41

Cdlculo del VANS de Escenario Neutral de 5 afios (5/.)

Criterio Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Beneficios Sociales (S/.) 2,549,051 3,407,007 4,506,183 5,908,749 7,692,093
Costos sociales (S/.) 6,099 8,152 10,783 14,139 18,406
Tasa 8% 8% 8% 8% 8%
VP 2,354,585 2,913,970 3,568,594 4,332,714 5,222,583
VANS (S/.) 2,043,605

Por consiguiente, por los resultados de la Tabla 41, en un escenario neutral a 5 afios, se deduce

gue el modelo de negocio propuesto muy aparte del beneficio econdmico que genera por ofrecer el

servicio de Factoring mediante una plataforma que se soporta en una identidad digital autogestionada,

también permite una sostenibilidad social al presentar un VANS de S/. 2,043,605 a 5 afios.
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Capitulo VIII. Decision e Implementacion

Para la correcta implementacidon del modelo, el grupo es el actor principal que asume la
responsabilidad de su cumplimiento en las diferentes tareas y etapas identificadas (ver Tabla 42), las
mismas que tienen asignados en semanas (S1, S2, S3, S4) para su ejecucion.
8.1 Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo

El plan de implementacién del presente proyecto estd compuesto por un conjunto de
actividades proyectadas a 4 meses que tienen semana de inicio y fin, el cumplimiento de cada actividad
es critico, dado la importancia para el logro de los objetivos. Como se puede observar en la Tabla 44, el
plan consta de 5 fases: Pre - requisitos, en esta primera etapa se realiza una descripcion a detalle de lo
gue se requiere en el producto, identificando todos los componentes que puede integrar el aplicativo y
del presupuesto que ello implica; Disefo y arquitectura, en esta segunda etapa se definira el
funcionamiento del aplicativo para que puedan ser considerados por los programadores de software,
como también la tecnologia y arquitectura que debe poseer el producto; Pruebas, esto sera un testing
para cada uno de los mddulos que tendra el aplicativo, asi como la seguridad y vulnerabilidad del
mismo; Documentacion, ante cualquier imprevisto, se tendrd un manual de que contendra una
descripcién detallada a nivel técnico del producto, de igual modo un detallado manual de usuario que
indica los pasos a seguir para su uso de los diferentes mddulos y asi como en la pagina web. Por ultimo,

la fase de operaciones contara de una capacitacidon técnica del producto.



Tabla 42
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Plan de Implementacidn Detallado por Actividades y Duracion

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

Tareas

Responsable 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3

I: Pre - requisitos

Descripcion detallada del aplicativo digital
Identificacion de componentes con lo que se integrara
el aplicativo

Definicién del presupuesto

II: Disefo y Arquitectura

Definicion del funcionamiento

Definicion de la implementacién tecnoldgica
Adquisicién y almacenamiento en la nube(cloud)
Elaboracién del cédigo fuente

lll: Pruebas

Pruebas operacionales de los mddulos

IV: Documentacién

Realizacidon de manual técnico

Realizacidon de manual de usuario

V: Operaciones

Capacitacién de clientes y usuarios

Equipo 9
Equipo 9
Equipo 9
Equipo 9
Equipo 9

Equipo 9
Equipo 9

Equipo 9

Equipo 9
Equipo 9

Equipo 9
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8.3 Conclusiones y Recomendaciones

En la actualidad el nimero de empresas competidoras en el mercado Factoring ha tenido un
crecimiento acelerado, haciendo de este un mercado bastante competitivo y con constantes cambios en
las exigencias del publico objetivo, surge de esta manera la necesidad de implementar un producto
diferenciado en el sector, como lo es el acceso online y medios digitales los cuales brindan soluciones
inmediatas y flexibles valoradas por el usuario.

Analizando las entrevistas realizadas, se concluye que las medianas y pequefias empresas
recurren a financiamiento tradicionales ofrecidas por el sistema bancario, teniendo desconocimiento del
producto Factoring como una solucién a sus problemas en la gestion de cobranza y liquidez, al dar
solucidn a los requerimientos mencionados, el empresario del sector realizard las acciones requeridas en
el Core de su negocio.

El nivel tecnolégico del modelo de negocio propuesto implica constantes controles y mejoras
gue garanticen la seguridad en la arquitectura de Software, ante eso, es recomendable periodos de
tiempo no mayores a tres afios posteriores a los proyectados.

Por otro lado, es importante la difusién de esta importante alternativa de financiamiento, para
gue las unidades econdémicas principalmente las pequefias y medianas empresas, puedan beneficiarse y
contribuyan al crecimiento de sus negocios, a generar mayores ingresos, generen oportunidades de
empleo y contribuyan al crecimiento econémico del pais. Por ultimo, los lienzos de valor, Model Canvas,
Design Thinking, sirvieron como base para la generacién de un modelo de negocio que genere un valor
relevante en el sector, donde se propone la implementacién de herramientas digitales en los canales de
atencion no existentes en el mercado Factoring, promoviendo el uso de este sistema, que ademas

puede ser replicado en otros sectores econémicos.
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Apéndice A. Tarjetas de Prueba para Hipotesis del Modelo de Negocio
Figura Al

Prueba de Intencion de uso

Prueba de intencion de uso

las entidades financieras no bancarias

optarian por implementar herramientas de identidad
digital autogestionada en operaciones facfonng para
Mipymes formales con ingresos mayores o iguales a 4
UIT, lo cual incrementara la rentabilidad de la empresa.

entrevistamos a los

clientes y usuarios para evaluar la intencion de uso de
ambas partes.

la intencion del usuario para

solicitar un financiamiento de facfornng digital después de
usar el prototipo.

mas del 55% de los usuarios tienen
la intenciéon de uso del prototipo propuesto.
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Figura A2

Prueba de usabilidad

Prueba de usabilidad

las enfidades financieras mo bancarias

optarian implementar herramientas de identidad digital
autogestionada en operacicnes facfonng para Mipymes
formales con ingresos mayores o iguales a 4 UIT, lo cual
incrementara la rentabilidad de la empresa.

salicitaremos a los

clientes realizar una simulacion de atencion de usuarios
que realicen wna operacion de factoring con la
herramienta identidad digital autogestionada.

culminacion de la operacion factaring.

la pre- calificacion online se

autogestiona en menos de 1 minuto v la operacion de
factaring se completa en 5 horas.




Apéndice B: Tarjetas de Aprendizaje y Reflexiones
Figura B1

Entrevista

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)
Actividad Entrevista

Respeonsakle Grupo 9

Paso 1: Hipotesis
Creimos gque las entidades financieras no bancarias cptarian

por implementar herramientas de identidad digital autogestionada en
cperaciones facforning para Mipymes formales con ingresos mayores
oiguales a 4 UIT, lo cual incrementara la rentabilidad de la empresa.

Paso 2: Observacién (Confiabilidad de los dates % |-"_1)]
Observamos gue un 30% de ejecutivos de las entidades

financieras no bancarias consideran al facforing coma una
herramienta de financiamiento para la Mipyme.

Pasoc 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que |a evidencia apoya nuestra

hipotesis - hay un suficiente interés por parte de las entidades
financieras no bancarias de ofrecer una nueva hemamienta digital
que permita a sus clientes Mipyme llevar un proceso factoring mas
agil v seguro en cuanto a respuestas de financiamiento.

- Paso 4: Decisiones y acciones
Por lo tanto, nosotros |Implementaremos una herramienta

digital que dé seguridad a las operaciones facforing, permitiendo
incrementar el nimero de empresas Mipyme que utilizan esta
herramienta de financiamiento.
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Apéndice C: Tarjetas de Prueba para la Hipétesis del Plan de Marketing
Figura C1

Prueba de factibilidad

Prueba de factibilidad

El plan de marketing para la

implementacion de la identidad autogestionada en el
sector factoring, producira mas ingresos que pérdidas,
durante los 10 anos del emprendimiento.

calcularemos a traves

de la herramienta montecarlo el costo de adquisicion del
cliente (CAC) y el Valor de Vida del cliente durante los
primeros 10 afios del proyecto.

La probabilidad que el ratio

del valor del tiempo de vida del cliente / costo de
adquisicion del cliente sea de 5 en los 10 anos del
proyecto.

Obtenemos una probabilidad. igual
o mayor a 60% que VINVC /I CAC =6.45.




98

Apéndice D: Tarjetas de Aprendizaje de la Evidencia Generada por la Hipétesis del Plan de
Marketing
Figura D1

Prueba de factibilidad

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)
Actividad Prueba de factibilidad

Responsable Grupo 9

Paso 1: Hipotesis
Creimos que realizar un buen plan de Marketing va a tener

tener efectos positivos en los ingresos durante los 10 afios del
proyecto.

Paso 2: Observacion (Confiabilidad de los datos /5 ) &}

Observamos que cxiste una alta eficiencia en el plan de

Marketing que es mayoy a 97.64% . Esto es porque 8,487 ds
valor monetario esperado vy pronosticado del cliente a traves
de los 10 afios del proyecto, frente a los inversionistas
realizadas en Marketing v Ventas para el mismo perimdﬂj

Paso 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos que todo negocio debe tener un plan, lo

cual siempre debe apuntar al mercado y previo a ello se debe
investigar como estamos frente a nuestros competidores mas
cercanos y saber como llegar a cada uno de los clientes vy
gquieran comprar nuestro producto.

Paso 4: Decisiones y acciones
Por lo tanto, nosotros debido a la alta eficacia(97%) se

procedera a aplicar el plan de Marketing para los proximos 10
afos.



Apéndice E: Simulacion Montecarlo Usado para Analisis de la Hipétesis de Marketing

Tabla E1

Escenario Pesimista

VTVC/CAC CAC

VTVC

Promedio esperado
Desviacion estandar
Primera simulacidn
Promedio
Desviacion estandar
Minimo

Maximo

Alta eficiencia

3 4,200
2 5,321
2 7,966

5.018
1.005
0.988
8.487
97.62%

11,007
9,674
6,098

Tabla E2

Escenario Optimista

VTVC/CAC  CAC

VTVC

Promedio esperado
Desviacion estandar

Primera simulacién
Promedio

Desviacion estandar
Minimo

Maximo

Alta eficiencia

5 2,476
3 2,896
2 6,247
5.018

1.005

0.988

8.487

97.62%

11,178
9,845
24,687
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Apéndice F: Tarjetas de Prueba para la Hipétesis de Viabilidad del Modelo de Negocio
Figura F1

Prueba de viabilidad

Prueba de Viabilidad

Grupo 9

i ek g
Obtendremos una rentabilidad espera

al termino del ario 5 de iniciado el emprendimiento.

dores de rentabilidad financiera: VANF y TIRF a partir de los

flujos de caja proyectada a 5 afios.

El VANF para un horizonte de 5
afos tomando 3 escenarios: pesimista, neutral y optimista.

se obtiene un VANF > 0, pero para el

desarrollo del presente frabajo al finalizar los 5 afios debe
tener los siguientes parametros:

VANF(pesimista) > 1,080,000 y VANF (pesimista) < 1,700,000
VANF(Neutral) > 1,700,000 y VANF(Neutral< 3,000,000
VANF(Optimista) > 3,000,000
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Apéndice G: Tarjetas de Aprendizaje de la Evidencia Generada por las Hipétesis de Viabilidad
del Modelo de Negocio
Figura G1

Prueba de viabilidad

Tarjeta de aprendizaje (Strategyzer)
Actividad Prusha de Vizhilidad

Respensable Gmpo 5

Paso 1: Hipotesis
Creimos que obtendremos la rentabilidad esperads en el quinto afio

de miciado el provecto.

Paso 2: Observacion (Confiabilidad de los dates ¢4 5
Ohservamos gue VANFpesmusta) = 3/ 680,342 v TIEF = 38%,

VANF(Meautral) = 5/ 2,273 663 v TIEF= 147%, VANF([Optimista) = &/
4,744 112 ~ TIEF 376%. En los tres escenarios crean valer v las
urvarsiones seran rentables v produciran ganancias por encima de la
rentabilidad exizida, pero al momento de jerarquizar el escenario
ophmusta ez el major.

oY
Pazo 3: Aprendizajes y reflexiones
De ello aprendimos gue, t=ner varos escenarios para

un nuevo provecto, hace que puedas tomar mejores deciziones da
mrversien ¥ no esfar sesgado con una =ola opeion.

Pazo 4: Decisiones y acciones
Por lo tanto, nosotros para el prazente provecto

tomaremoes ] escenario neutral, porgue sabamos que el VANF tiene
rmchas lmrtacionas v 1a hora de conziderar circunstancias poco previstas
qua puedan sucader en el mercado.



Apéndice H: Simulacién Montecarlo para el VAN

Figura H1

Escenario pesimista:

Afios [ 1 B 3 4 B
Flujo d= caja nato - 182,226 - 268,566 -29,79 249740 479062 838,608
Promadic pondsrade de capital 11.13%
Valor Actual Nato (VAN) 650,342
Tasz Internz é= Retorne (TIR) 58%
Periodo da rztorao (2n afies) " 5
|
Dara obtensr la desviscion sstindar VANTrom | VAN.DE .
dsben probarss varios sscenarios 845,965 166,577
a0
Primera simulacion 842,457 -
VAN promedio simulado 844,665 e
VAN gesviacién sstind simulada 167,476 250
VAN minime 249,201
VAN maximo 1,525,426 e
50
Risszo de pérdida: VAN < 20,000 0.00%
w0
Llenar celdaz B11:C11 y C28 sa
Las celdas en azul ¥ plomo se llenan automiticaments i)
H
recimiento VAN g
0.00 690,342 &
0.05 724,859
0.10 797,345
0.15 916,946
0.20 1,100,335
Promadic 845,965
DesvEstand 166,577
Figura H2
Escenario neutral
Afios 0 1 2 3 ) 5
Flujo de caja neto - 163,363 47,986 314829 690,366 1,056,646 1,606,580
Promedic ponderade de capital 1%
Valor Actual Nato (VAN) 2,278,663
Tasa Internz éz Retorno (TIR) 147%
Periodo de ratorno (=n afios) " 5
Para obtensr L desviacién sstindar VAN-Prom VAN-DE
deban probarss varios sscanarios 2,792,345 549,835 e
a0
Primera simulacion 2,801,858 .
VAN promedic simelade 2,788,532 300
VAN desviacién sstind simulada 558,380 -
VAN minimo 824,847
VAN maximo 4,656,349 200
Risszo de pérdida; VAN < 20,000 0.00% o
200
Llenar celdaz B11:C11 y C28 - I
Las celdas en azul ¥ plomo ze llenan autométicamente o= —
H Iig
" I3ER
P T —. P VAT 5 e
0.00 2,278,665 H 122
0.05 2,392,698 4
0.10 2,631,858
0.13 3,026,637
020 3,631,964
Promedio 2,792,345
DesvEstand 549,835
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Prueba VAN

1 842,457
2 787,697
3 735,557
4 977339
5 729,284
5 736,584
7 622,558
H 692,251
3 838,433
10 967,635
1 884,120
12 708,333
13 1,095,130
14 757,577
15 501,153
16 881,638
17 838,281
18 656,381
19 638,758
20 698,559
21 788,058
22 1,085,572
23 1,033,846
24 763,489
25 716,751
26 $57,755
27 1,039,425
28 786,271
28 622,571
30 1,002,333
31 818,533
32 677,578
33 3

VAN
2,301.858
2,087,953
2,576,253
2,611,884
2,247,501
2,845,224
3,130,917
2,382,890
3,713.667
2,096,042
3.557.892
2,454,662
2,513,031
3.627.628
2,534,643
2,608,984
3,050,542
2,184,606
3217.758
3,505,123
3,127,270
2,415,341
3,038,926
2,773,541
2,184,015
3,662,366
2,267,467
2,275,856
3,482,537
2,831,984
2,085,793
2,942,662
2,948,165



Figura H3

Escenario optimista

Prueba

Aiios 0 1
Flujo 82 caja nsto - 143,645 430,741
Promadio ponderado ds capital 11%
Valor Actual Nato (VAN) 4,744,113
Tasa Interna dz Retorno (TIR) 376%
Periodo da ratorno (sn afios) 5
Para obtener la desviacién sstindar VAN-Prom VAN-DE
deben probarse varios sseenarios 5813,578 L144,740
Primera simulacion 5,070,516
VAN promedio simulado 5,830,160
VAN gesviacion estind simulada 1,148,784
VAN minimo 1,644,813
VAN miximo 9,890,054
Rieszo de pérdida: VAN < 20,000 0.00%
Llenar celdas B11:C11 y C28
Las celdas en azul y plomo ze llenan automiticamente
crecimizato VAN
0.00 4,744,113
0.05 1,981,318
0.10 5,479,450
015 6,301,368
020 7,561,641
Promadio 5813578
DesvEstand 1,144,740

2 3 4 H
811,612 1,346,883 1,915,963 2,721,051
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BEBEES

26
27
28
28
30
31
32
33

VAN
5,070,516
5,757,311
5.353.962
6,373,849
3,320,026
5.093.959
5,495,489
5439357
5,996,790
6,860,773
5,038,959
6031747
7,053,982
4,698,502
5,892,711
6,133,177
4554514
4,127,959
3,763,730
5,632,537
3,870,332
4,739,538
3,475,044
4434424
4,509,794
4,994,593
4159918
5.272,233
5,723,917
6,061,129
5,450,808
4,504,005
5,637,989
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Apéndice I: Encuesta de Clientes (Entidades Financieras no Bancarizadas)
Tabla Il

Prueba de Intencidn de uso

Relacidn de las encuestas y las hipdtesis (Cliente -
Foco

Mipymes formales)

¢Qué opina sobre la realidad de las Mipymes en el Pregunta filtro

Peru?

¢Cual cree que serian las posibles soluciones para Con esta pregunta se valida la
los problemas de liquidez en las Mipymes? hipétesis, identificando canales para

captar clientes

¢Conoce la ley Factoring vigente en el Perd? Permite identificar si hay un

conocimiento del Factoring

¢Ha escuchado del término e-Factoring? Permite identificar si  hay un

conocimiento del Factoring digital

éConsidera que dentro del sector donde se A través de esta pregunta se valida la
desenvuelve su organizacion, el Factoring digital hipotesis, identificAndose diversos

tendria una aceptacion considerable? ¢Por qué? canales para captar clientes

éQué piensa de la implementacidon de un nuevo A través de esta pregunta se valida la
producto financiero para la negociacion de hipétesis identificando los diversos

facturas en las Mipyme? canales para captar los clientes




Apéndice J: Encuesta de Usuarios (Mipymes)

Tabla J1

Prueba de Intencidn de uso

Relacidn de las encuestas y las hipdtesis

(Usuarios - Mipymes formales)

Foco

¢Cuantos afios de experiencia tienes en tu

Negocio?

¢Cual es la forma o modalidad de pago de tus

clientes?

¢Qué inconvenientes te genera la forma de

pago de tus clientes?

¢Después del banco, que otras alternativas de

financiamiento conoces?

¢Cudles son los factores que considera para
tomar una decisién de financiamiento a corto

plazo?

éConoces el Factoring como herramienta de
financiamiento? Si tu respuesta es Si, ¢Qué
opinas del servicio? Si tu respuesta es NO,
éCual es la solucién inmediata, ante un evento

de falta de liquidez en tu flujo de efectivo?

Pregunta filtro

Realizada con el objetivo de validar la
hipétesis 1, Indagando la realidad actual del

sector,

En complemento con la pregunta anterior,
profundizando y analizando el

posicionamiento de la herramienta

Factoring en el sector Mipyme

Pregunta clave para conocer el uso del
Factoring y complementar la validacién de

la hipdtesis 1

Esta pregunta permite comprender la

manera de pensar de los usuarios

Pregunta para conocer cudles son las
alternativas que utilizan las Mipymes para

obtener liquidez
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Tabla K1

Escenario neutral
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Apéndice K: Capital de Trabajo para el Afio 1 (S/.)

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 Mes1ll Mes12

78,735 78,735 78,735 78,735 78,735 78,735 78,735 78,735 78,735 78,735 78,735
-30,642 48,093 126,828 205,563 284,298 363,033 441,768 520,503 599,238 677,972 756,707

48,093 126,828 205,563 284,298 363,033 441,768 520,503 599,238 677,972 756,707 835,442

Concepto Mes 1
Ventas mensuales 78,735
Total Egresos - 109,377
Saldo Final - 30,642
Maximo Déficit -30,642
Mensual Acumulado
Inversion en Capital -30,642

de Trabajo
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Apéndice L: Calculo de Punto de Equilibrio
Tabla L1

Escenario Neutral

Concepto Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Ventas (en
Soles) 944.820 971.320 997.821 1.024.321 1.050.821 1.077.322 1.103.822 1.130.323 1.156.823 1.183.324
Venta en
Unidades 17.000 23.000 31.000 40.000 52.000 67.000 87.000 111.000 142.000 180.000

Valor de Venta

Promedio 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29 656.758,29

Gastos

L . 547.832 492.481 447.728 402.975 358.222 313.371 268.617 223.864 179.111 134.260
Administrativos

\?;;::S de 599463 252963 252963  252.963 252963  252.963  252.963  252.963  252.963  252.963
Depreciacion 11.000 21.083 31.167 41.250 51.333 57.017 58.300 59.583 60.867 62.150
Activo Fijo

Amortizacion 6.516 12.489 18.462 24.435 30.408 36.381 42354 48.327 54.300 60.273

de Intangibles

Costos Fijos 854.812 779.017 750.320 721.623 692.926 659.731 622.235 584.738 547.241 509.646
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Concepto Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Punto de
Equilibrio  (N.2 16.000 14.000 14.000 13.000 13.000 12.000 11.000 11.000 10.000 9.000
de Unidades)
Punto de
Equilibrio  (En 854.812 779.017 750.320 721.623 692.926 659.731 622.235 584.738 547.241 509.646

Soles)
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Apéndice M: Estado Anual de la Situacidn Financiera (S/.)
Tabla M1

Escenario Pesimista con Horizonte a 5 anos

Afos Afio 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Activo -118,557 -165,863 66,370 527,916 1,373,408
Activo Corriente -209,211 -239,001 10,748 489,810 1,348,418
Efectivo -209,211 -239,001 10,748 489,810 1,348,418
Activo no Corriente 90,654 73,138 55,622 38,106 24,990
Muebles maquinarias y equipo 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070
Intangibles 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100
Depreciacién acumulada -11,000 -22,000 -33,000 -44,000 -50,600
Amortizacién de intangibles -6,516 -13,032 -19,548 -26,064 -32,580
Pasivo y Patrimonio -118,557 -165,863 66,370 527,916 1,373,408
Pasivo 77,199 54,035 28,391 0 0
Pasivo Corriente 77,199 54,035 28,391 0 0
Obligaciones financieras 98,122 77,199 54,035 28,391 0
Amortizacion de la deuda -20,923 -23,164 -25,644 -28,391 0
Patrimonio -195,756 -219,898 37,979 527,916 1,373,408
Capital social 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348
Resultados Acumulados -217,334 -480,914 -503,307 -243,493 247,568

Resultado del Ejercicio -258,769 -19,332 260,939 491,062 845,492
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Tabla M2

Escenario Optimista con Horizonte a 5 afios

Afos Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Activo 521,395 1,315,491 2,644,858 4,543,304 7,251,239
Activo Corriente 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249
Efectivo 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249
Activo no Corriente 90,654 73,138 55,622 38,106 24,990
Muebles maquinarias y equipo 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070
Intangibles 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100
Depreciacion acumulada -11,000 -22,000 -33,000 -44,000 -50,600
Amortizacién de intangibles -6,516 -13,032 -19,548 -26,064 -32,580
Pasivo y Patrimonio 521,395 1,315,491 2,644,858 4,543,304 7,251,239
Pasivo 60,854 42,595 22,380 0 0
Pasivo Corriente 60,854 42,595 22,380 0 0
Obligaciones financieras 77,347 60,854 42,595 22,380 0
Amortizacién de la deuda -16,493 -18,259 -20,215 -22,380 0
Patrimonio 460,541 1,272,896 2,622,478 4,543,304 7,251,239
Capital social 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993
Resultados Acumulados -195,207 235,756 1,049,490 2,400,598 4,322,312

Resultado del Ejercicio 434,755 816,147 1,351,995 1,921,713 2,707,935




Tabla M3

Escenario Pesimista con Horizonte a 10 afios
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Afos Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afho 4 Ano 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Activo -118,557 -165,863 66,370 527,916 1,373,408 2,590,158 4,275,629 6,551,992 9,571,538 13,583,239
Activo Corriente -209,211 -239,001 10,748 489,810 1,348,418 2,573,884 4,268,071 6,553,150 9,581,412 13,542,429
Efectivo -209,211 -239,001 10,748 489,810 1,348,418 2,573,884 4,268,071 6,553,150 9,581,412 13,542,429
Activo no Corriente 90,654 73,138 55,622 38,106 24,990 16,274 7,558 -1,158 -9,874 40,810
Muebles maquinarias y equipo 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070
Intangibles 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100
Depreciaciéon acumulada -11,000 -22,000 -33,000 -44,000 -50,600 -52,800 -55,000 -57,200 -59,400 -2,200
Amortizacién de intangibles -6,516 -13,032 -19,548 -26,064 -32,580 -39,096 -45,612 -52,128 -58,644 -65,160
Pasivo y Patrimonio -118,557 -165,863 66,370 527,916 1,373,408 2,590,158 4,275,629 6,551,992 9,571,538 13,583,239
Pasivo 77,199 54,035 28,391 0 0 48,175 33,720 17,717 0 17,717
Pasivo Corriente 77,199 54,035 28,391 0 0 48,175 33,720 17,717 0 17,717
Obligaciones financieras 98,122 77,199 54,035 28,391 0 61,232 48,175 33,720 17,717 17,717
Amortizacién de la deuda -20,923 -23,164 -25,644 -28,391 0 -13,057 -14,455 -16,003 -17,717 0
Patrimonio -195,756 -219,898 37,979 527,916 1,373,408 2,541,983 4,241,909 6,534,275 9,571,538 13,565,522
Capital social 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348 280,348
Resultados Acumulados -217,334 -480,914 -503,307 -243,493 247,568 1,044,885 2,276,090 3,977,564 6,271,644 9,332,874
Resultado del Ejercicio -258,769 -19,332 260,939 491,062 845,492 1,216,750 1,685,471 2,276,363 3,019,546 3,952,301




Tabla M4

Escenario Neutral con Horizonte a 10 afos
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Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Activo 169,283 466,696 1,140,045 2,179,175 3,772,639 5,957,154 8,888,180 12,760,295 17,816,046 24,416,756
Activo Corriente 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649 5,940,880 8,880,622 12,761,453 17,825,920 24,375,946
Efectivo 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649 5,940,880 8,880,622 12,761,453 17,825,920 24,375,946
Activo no Corriente 90,654 73,138 55,622 38,106 24,990 16,274 7,558 -1,158 -9,874 40,810
Muebles maquinarias y equipo 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070
Intangibles 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100
Depreciacion acumulada -11,000 -22,000 -33,000 -44,000 -50,600 -52,800 -55,000 -57,200 -59,400 -2,200
Amortizacién de intangibles -6,516 -13,032  -19,548  -26,064  -32,580 -39,096 -45,612 -52,128 -58,644 -65,160
Pasivo y Patrimonio 169,283 466,696 1,140,045 2,179,175 3,772,639 5,957,154 8,888,180 12,760,295 17,816,046 24,416,756
Pasivo 69,292 48,501 25,483 0 0 48,175 33,720 17,717 0 17,717
Pasivo Corriente 69,292 48,501 25,483 0 0 48,175 33,720 17,717 0 17,717
Obligaciones financieras 88,072 69,292 48,501 25,483 0 61,232 48,175 33,720 17,717 17,717
Amortizacién de la deuda -18,780 -20,791 -23,018  -25,483 0 -13,057  -14,455 -16,003 -17,717 0
Patrimonio 99,990 418,194 1,114,562 2,179,175 3,772,639 5,908,978 8,854,460 12,742,578 17,816,046 24,399,038
Capital social 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635 251,635
Resultados Acumulados -206,630 -155,962 163,812 861,918 1,927,540 3,472,829 5,671,799 8,618,828 12,508,660 17,606,094
Resultado del Ejercicio 54,986 322,522 699,115 1,065,623 1,593,464 2,184,515 2,931,026 3,872,115 5,055,751 6,541,310




Tabla M5

Escenario Optimista con Horizonte a 10 afios
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Afos Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Activo 521,395 1,315,491 2,644,858 4,543,304 7,251,239 10,877,714 15,664,606 21,914,376 30,004,053 40,462,361
Activo Corriente 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249 10,861,440 15,657,048 21,915,534 30,013,927 40,421,551
Efectivo 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249 10,861,440 15,657,048 21,915,534 30,013,927 40,421,551
Activo no Corriente 90,654 73,138 55,622 38,106 24,990 16,274 7,558 -1,158 -9,874 40,810
Muebles maquinarias y
equipo 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070 43,070
Intangibles 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100 65,100
Depreciacién acumulada -11,000 -22,000 -33,000 -44,000 -50,600 -52,800 -55,000 -57,200 -59,400 -2,200
Amortizacidn de intangibles -6,516 -13,032 -19,548 -26,064 -32,580 -39,096 -45,612 -52,128 -58,644 -65,160
Pasivo y Patrimonio 521,395 1,315,491 2,644,858 4,543,304 7,251,239 10,877,714 15,664,606 21,914,376 30,004,053 40,462,361
Pasivo 60,854 42,595 22,380 0 0 48,175 33,720 17,717 0 17,717
Pasivo Corriente 60,854 42,595 22,380 0 0 48,175 33,720 17,717 0 17,717
Obligaciones financieras 77,347 60,854 42,595 22,380 0 61,232 48,175 33,720 17,717 17,717
Amortizacién de la deuda -16,493 -18,259 -20,215 -22,380 0 -13,057 -14,455 -16,003 -17,717 0
Patrimonio 460,541 1,272,896 2,622,478 4,543,304 7,251,239 10,829,539 15,630,886 21,896,659 30,004,053 40,444,644
Capital social 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993 220,993
Resultados Acumulados -195,207 235,756 1,049,490 2,400,598 4,322,312 6,982,071 10,623,001 15,425,896 21,693,383 29,824,743
Resultado del Ejercicio 434,755 816,147 1,351,995 1,921,713 2,707,935 3,626,475 4,786,892 6,249,770 8,089,677 10,398,909
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Apéndice N: Ratios Financieros ROA y ROI

Tabla N1
Escenario Pesimista
Ratio Financieros Aol Afo2 Afio3 Afio4 Afo5 Afob6 Afo7 Afo8 Afo9 Afo 10

Rotacién de activos -5.00 -4.78 15.80 2.60 130 089 070 058 051 0.46
Margen Operativo -0.44 -0.02 0.35 0.51 0.67 075 0.8 0.85 0.88 0.90
ROA 218% 8% 558% 132% 87% 67% 56% 49%  45% 41%
Apalancamiento 0.64 -1.58 0.09 0.32 045 052 056 059 0.61 0.62
Costo del apalancamiento 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Efecto fiscal 1.00 1.55 0.71 0.71 0717 071 071 071 0.71 0.71
ROI 140% -18%  37% 30% 28% 24%  22% 20% @ 19% 18%

Tabla N2

Escenario Neutral

Ratio Financieros Afol AfRo2 Aho3 Afo4 Ahfo5 Afo6 Ahfo7 Aho8 ARo9 Afol0
Rotacidn de activos 5.58 2.71 1.47 1.01 076 062 053 048 044 0.40
Margen Operativo 010 036 059 069 079 084 088 090 0.92 0.94
ROA 55% 98% 87% 69% 60% 52% 47% 43% 40% 38%
Apalancamiento 1.69 1.12 1.02 1.00 1.00 1.01 1.00 1.00 1.00 1.00
Costo del apalancamiento 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Efecto fiscal 059 071 0.71 071 071 071 071 o071 0.71 0.71
ROI 55% 77% 63% 49% 42% 37% 33% 30% 28% 27%

Tabla N3

Escenario Optimista

Ratio Financieros Ahol Afo2 Aho3 Afo4 Aho5 Afo6 Afo7 Afo8 Afo9 Ahol0
Rotacidn de activos 2.82 1.49 0.98 0.75 061 053 047 043 040 0.38
Margen Operativo 0.42 0.59 0.74 0.80 087 090 092 094 095 0.96
ROA 118%  88% 73% 60% 53% 47% 43% 40%  38% 36%
Apalancamiento 1.16 1.49 1.52 1.51 149 149 147 145 1.44 1.43
Costo del apalancamiento 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Efecto fiscal 0.71 0.71 0.71 0.71 0.71 0.71 0.71 0.71 0.71 0.71

ROI 97% 93% 78% 64% 56% 50% 45% 41% 3% 37%




Tabla O1

Escenario Pesimista con Horizonte de 5 afios

Apéndice O: Estado de Resultados (S/.)

Afos Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Ventas 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163
(-) Costo de Ventas - - - - -
Utilidad Bruta 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163
(-) Gastos Operativos - 852,004 - 805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883
(-) Administrativos - 546,536 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136
(-) De Ventas - 287,951 - 251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747
(-) Depreciacién - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600
(-) Amortizacion de
Intangibles - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo - 258,769 - 12,443 370,126 696,541 1,199,279
Resultado antes de I. Renta - 258,769 - 12,443 370,126 696,541 1,199,279
(-) Impuesto a la Renta - - 6,889 - 109,187 - 205,480 - 353,787
Resultado Neto - 258,769 - 19,332 260,939 491,062 845,492
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Tabla 02

Escenario Optimista con Horizonte de 5 afios

Afos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926
(-) Costo de Ventas - - - - -
Utilidad Bruta 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926
(-) Gastos Operativos -852,004 -805,348 -678,588 -678,588 -590,883
(-) Administrativos -546,536 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136
(-) De Ventas -287,951 -251,451 -251,451 -251,451 -163,747
(-) Depreciacién -11,000 -11,000 -11,000 -11,000 - 6,600
(-) Amortizacion de

- 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
Intangibles
EBIT o Resultado Operativo 616,674 1,157,655 1,917,723 2,725,835 3,841,042
Resultado antes de |. Renta 616,674 1,157,655 1,917,723 2,725,835 3,841,042
(-) Impuesto a la Renta -181,919 -341,508 -565,728 -804,121 -1,133,107
Resultado Neto 434,755 816,147 1,351,995 1,921,713 2,707,935
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Tabla 03

Escenario Pesimista
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Afos Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Aho 9 Afo 10
Ventas 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163 2,316,204 2,981,057 3,819,201 4,873,362 6,196,418
(-) Costo de
Ventas - - - - - - - - - -
Utilidad Bruta 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163 2,316,204 2,981,057 3,819,201 4,873,362 6,196,418
(-) Gastos
Operativos -852,004 -805,348 -678,588 -678,588 -590,883 -590,318 -590,318 -590,318 -590,318 -590,318
(-) Administrativos -546,536 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136
(-) De Ventas -287,951 -251,451 -251,451 -251,451 -163,747 -163,181 -163,181 -163,181 -163,181 -163,181
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600 - 2,200 - 2,200 - 2200 - 2,200 - 2,200
(-) Amortizacion
de Intangibles - 6516 - 6516 - 6,516 - 6,516 - 6516 - 6516 - 6516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado
Operativo -258,769 - 12,443 370,126 696,541 1,199,279 1,725,887 2,390,739 3,228,884 4,283,044 5,606,101
Resultado antes
de |. Renta - 258,769 - 12,443 370,126 696,541 1,199,279 1,725,887 2,390,739 3,228,884 4,283,044 5,606,101
(-) Impuesto a la
Renta - - 6889 -109,187 -205,480 -353,787 -509,137 -705,268 -952,521 -1,263,498 -1,653,800
Resultado Neto - 258,769 - 19,332 260,939 491,062 845,492 1,216,750 1,685,471 2,276,363 3,019,546 3,952,301
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Tabla 04

Escenario Neutral

Afos Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Aho 9 Ano 10
Ventas 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116 3,688,920 4,747,802 6,082,679 7,761,596 9,868,771
(-) Costo de
Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116 3,688,920 4,747,802 6,082,679 7,761,596 9,868,771
(-) Gastos
Operativos -852,004 -805,348 -678,588 -678,588 -590,883 -590,318 -590,318 -590,318 - 590,318 - 590,318

()
Administrativos -546,536 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 -427,136 - 427,136 - 427,136

(-) De Ventas -287,951 -251,451 -251,451 -251,451 -163,747 -163,181 -163,181 -163,181 - 163,181 - 163,181
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 -11,000 - 11,000 - 6,600 -2,200 -2,200 -2,200 - 2,200 - 2,200
(-) Amortizacion

de Intangibles -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516 -6,516
EBIT o Resultado

Operativo 92,816 457,478 991,653 1,511,522 2,260,232 3,098,602 4,157,484 5,492,362 7,171,278 9,278,454
Resultado antes

de . Renta 92,816 457,478 991,653 1,511,522 2,260,232 3,098,602 4,157,484 5,492,362 7,171,278 9,278,454
(-) Impuesto a la

Renta -37,830 -134,956 -292,538 -445,899 -666,768 -914,088 -1,226,458 -1,620,247 -2,115,527 -2,737,144

Resultado Neto 54,986 322,522 699,115 1,065,623 1,593,464 2,184,515 2,931,026 3,872,115 5,055,751 6,541,310
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Tabla O5

Escenario Optimista

Afios Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5 Afo 6 Ao 7 Ano 8 Ao 9 Ano 10
Ventas 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926 5,734,253 7,380,235 9,455,240 12,065,037 15,340,543
(-) Costo de i i i i i i i i i i
Ventas

Utilidad Bruta 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926 5,734,253 7,380,235 9,455,240 12,065,037 15,340,543
(-) Gastos
Operativos
(-)
Administrativos
(-) De Ventas -287,951  -251,451  -251,451  -251,451  -163,747 -163,181 -163,181 -163,181 -163,181 -163,181
(-) Depreciacion -11,000 -11,000 -11,000 -11,000 - 6,600 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200
(-) Amortizacién
de Intangibles
EBIT o Resultado

-852,004  -805,348 -678,588 -678,588  -590,883  -590,318 -590,318 -590,318 -590,318 -590,318

546,536  -427,136  -427,136  -427,136  -427,136  -427,136  -427,136  -427,136  -427,136  -427,136

- 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516

616,674 1,157,655 1,917,723 2,725,835 3,841,042 5,143,936 6,789,918 8,864,922 11,474,719 14,750,225

Operativo

stlu::::;’aa”tes 616,674 1,157,655 1,917,723 2,725,835 3,841,042 5,143,936 6,789,918 8,864,922 11,474,719 14,750,225
(-) Impuesto a la - - -

Renta 181,919 341,508 565,728 804,121 1133107 1517461 2,003,026 2,615,152 -3,385,042 -4,351,316

Resultado Neto 434,755 816,147 1,351,995 1,921,713 2,707,935 3,626,475 4,786,892 6,249,770 8,089,677 10,398,909
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Apéndice P: Flujo de Caja (S/.)
Tabla P1

Escenario Pesimista con Horizonte a 5 anos

ano 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163
Utilidad Bruta 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163
(-) Gastos Operativos -852,004 -805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883
(-) Administrativos -546,536 -427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136
(-) De Ventas -287,951 -251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600
(-) Amortizacion de Intangibles - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo -258,769 - 12,443 370,126 696,541 1,199,279
(-) Impuesto a la Renta 0 - 6,889 - 109,187 - 205,480 - 353,787
NOPAT -258,769 - 19,332 260,939 491,062 845,492
(+) Depreciacion 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600
(+) Amortizacién de Intangibles 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516
Flujo de Caja Operativo -241,253 - 1,816 278,455 508,578 858,608
Inversién en Activo Fijo - 43,070 0 0 0 0 0
Inversidn en Intangibles - 65,100 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo - 59,355 0 0 0 0 0
Gastos Pre Operativos -112,823 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Econdmico - 280,348 -241,253 - 1,816 278,455 508,578 858,608
Préstamo 98,122 0 0 0 0 0
(-) Amortizacion - 20,923 - 23,164 - 25,644 - 28,391 0
(-) Intereses - 9,064 - 6,823 - 4,342 - 1,596 0
(+) Escudo Fiscal 2,674 2,013 1,281 471 0
Flujo de Caja Financiero -182,226 -268,566 - 29,790 249,749 479,062 858,608
Saldo Inicial de Caja 59,355 -209,211 - 239,001 10,748 489,810
Saldo Final de Caja -209,211 -239,001 10,748 489,810 1,348,418




Tabla P2

Escenario Optimista con Horizonte a 5 afios

ano 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Ventas 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926
(-) Costo de Ventas 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926
(-) Gastos Operativos - 852,004 - 805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883
(-) Administrativos - 546,536 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136
(-) De Ventas - 287,951 - 251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600
(-) Amortizacion de Intangibles - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo 616,674 1,157,655 1,917,723 2,725,835 3,841,042
(-) Impuesto a la Renta - 181,919 - 341,508 - 565,728 - 804,121 -1,133,107
NOPAT 434,755 816,147 1,351,995 1,921,713 2,707,935
(+) Depreciacion 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600
(+) Amortizacién de Intangibles 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516
Flujo de Caja Operativo 452,271 833,663 1,369,511 1,939,229 2,721,051
Inversién en Activo Fijo - 43,070 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles - 65,100 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo - 0 0 0 0 0
Gastos Pre Operativos -112,823 0 0 0 0 0
Flujo de Caja econdmico -220,993 452,271 833,663 1,369,511 1,939,229 2,721,051
Préstamo 77,347 0 0 0 0 0
(-) Amortizacién - 16,493 - 18,259 - 20,215 - 22,380 0
(-) Intereses - 7,145 - 5,378 - 3,423 - 1,258 0
(+) Escudo Fiscal 2,108 1,587 1,010 371 0
Flujo de Caja Financiero -143,645 430,741 811,612 1,346,883 1,915,963 2,721,051
Saldo Inicial de Caja - 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198
Saldo Final de Caja 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249
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Tabla P3

Escenario Pesimista con Horizonte a 10 aflos
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afo 0 Afo 1 Ano 2 Ano 3 Afho 4 Ano 5 Ao 6 Ano 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Ventas 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163 2,316,204 2,981,057 3,819,201 4,873,362 6,196,418
(-) Costo de Ventas - - - - - - - - - -
Utilidad Bruta 593,235 792,905 1,048,713 1,375,129 1,790,163 2,316,204 2,981,057 3,819,201 4,873,362 6,196,418
(-) Gastos Operativos -852,004 -805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883 - 590,318 - 590,318 - 590,318 - 590,318 - 590,318
(-) Administrativos -546,536 -427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136
(-) De Ventas -287,951 -251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747 - 163,181 - 163,181 - 163,181 - 163,181 - 163,181
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200
(-) Amortizacién de Intangibles - 6516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo -258,769 - 12,443 370,126 696,541 1,199,279 1,725,887 2,390,739 3,228,884 4,283,044 5,606,101
(-) Impuesto a la Renta 0 - 6,889 - 109,187 - 205,480 - 353,787 - 509,137 - 705,268 - 952,521 -1,263,498 - 1,653,800
NOPAT -258,769 - 19,332 260,939 491,062 845,492 1,216,750 1,685,471 2,276,363 3,019,546 3,952,301
(+) Depreciacion 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
(+) Amortizacion de Intangibles 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516
Flujo de Caja Operativo -241,253 - 1,816 278,455 508,578 858,608 1,225,466 1,694,187 2,285,079 3,028,262 3,961,017
Inversion en Activo Fijo - 43,070 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles - 65,100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo - 59,355 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Pre Operativos -112,823 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Econdmico -280,348 -241,253 - 1,816 278,455 508,578 858,608 1,225,466 1,694,187 2,285,079 3,028,262 3,961,017
Préstamo 98,122 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Amortizacién - 20,923 - 23,164 - 25,644 - 28,391 0 0 0 0 0 0
(-) Intereses - 9,064 - 6,823 - 4,342 - 1,596 0 0 0 0 0 0
(+) Escudo Fiscal 2,674 2,013 1,281 471 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Financiero -182,226 -268,566 - 29,790 249,749 479,062 858,608 1,225,466 1,694,187 2,285,079 3,028,262 3,961,017
Saldo Inicial de Caja 59,355 -209,211 - 239,001 10,748 489,810 1,348,418 2,573,884 4,268,071 6,553,150 9,581,412
Saldo Final de Caja -209,211 -239,001 10,748 489,810 1,348,418 2,573,884 4,268,071 6,553,150 9,581,412 13,542,429




Tabla P4

Escenario Neutral con Horizonte a 10 afios
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afno 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afo 10
Ventas 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116 3,688,920 4,747,802 6,082,679 7,761,596 9,868,771
(-) Costo de Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 944,820 1,262,825 1,670,241 2,190,109 2,851,116 3,688,920 4,747,802 6,082,679 7,761,596 9,868,771
(-) Gastos Operativos -852,004 - 805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883 - 590,318 - 590,318 - 590,318 - 590,318 - 590,318
(-) Administrativos -546,536 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136
(-) De Ventas -287,951 - 251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747 - 163,181 - 163,181 - 163,181 - 163,181 - 163,181
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6600 - 2200 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200
(-) Amortizacidn de Intangibles - 6516 - 6516 - 6516 - 6516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo 92,816 457,478 991,653 1,511,522 2,260,232 3,098,602 4,157,484 5,492,362 7,171,278 9,278,454
(-) Impuesto a la Renta - 37,830 - 134,956 - 292,538 - 445,899 - 666,768 - 914,088 -1,226,458 - 1,620,247 - 2,115,527 - 2,737,144
NOPAT 54,986 322,522 699,115 1,065,623 1,593,464 2,184,515 2,931,026 3,872,115 5,055,751 6,541,310
(+) Depreciacion 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
(+) Amortizacion de Intangibles 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516
Flujo de Caja Operativo 72,502 340,038 716,631 1,083,139 1,606,580 2,193,231 2,939,742 3,880,831 5,064,467 6,550,026
Inversién en Activo Fijo - 43,070 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles - 65,100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo - 30,642 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Pre Operativos -112,823 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Econdmico -251,635 72,502 340,038 716,631 1,083,139 1,606,580 2,193,231 2,939,742 3,880,831 5,064,467 6,550,026
Préstamo 88,072 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Amortizacién - 18,780 - 20,791 - 23,018 - 25,483 0 0 0 0 0 0
(-) Intereses - 8136 - 6,124 - 3898 - 1432 0 0 0 0 0 0
(+) Escudo Fiscal 2,400 1,807 1,150 423 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Financiero -163,563 47,986 314,929 690,866 1,056,646 1,606,580 2,193,231 2,939,742 3,880,831 5,064,467 6,550,026
Saldo Inicial de Caja 30,642 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649 5,940,880 8,880,622 12,761,453 17,825,920
Saldo Final de Caja 78,629 393,558 1,084,423 2,141,069 3,747,649 5,940,880 8,880,622 12,761,453 17,825,920 24,375,946




Tabla P5

Escenario Optimista con Horizonte a 10 afios

124

ano 0

Afo 1

Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5 Ao 6 Afo 7 Afo 8 Ano 9 Ano 10
Ventas 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926 5,734,253 7,380,235 9,455,240 12,065,037 15,340,543
(-) Costo de Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 1,468,678 1,963,003 2,596,311 3,404,422 4,431,926 5,734,253 7,380,235 9,455,240 12,065,037 15,340,543
(-) Gastos Operativos - 852,004 - 805,348 - 678,588 - 678,588 - 590,883 - 590,318 - 590,318 - 590,318 - 590,318 - 590,318
(-) Administrativos - 546,536 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136 - 427,136
(-) De Ventas - 287,951 - 251,451 - 251,451 - 251,451 - 163,747 - 163,181 - 163,181 - 163,181 - 163,181 - 163,181
(-) Depreciacion - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 11,000 - 6,600 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200 - 2,200
(-) Amortizacién de Intangibles - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516 - 6,516
EBIT o Resultado Operativo 616,674 1,157,655 1,917,723 2,725,835 3,841,042 5,143,936 6,789,918 8,864,922 11,474,719 14,750,225
(-) Impuesto a la Renta - 181,919 - 341,508 - 565,728 - 804,121 -1,133,107 - 1,517,461 - 2,003,026 - 2,615,152 - 3,385,042 - 4,351,316
NOPAT 434,755 816,147 1,351,995 1,921,713 2,707,935 3,626,475 4,786,892 6,249,770 8,089,677 10,398,909
(+) Depreciacion 11,000 11,000 11,000 11,000 6,600 2,200 2,200 2,200 2,200 2,200
(+) Amortizacion de Intangibles 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516 6,516
Flujo de Caja Operativo 452,271 833,663 1,369,511 1,939,229 2,721,051 3,635,191 4,795,608 6,258,486 8,098,393 10,407,625
Inversion en Activo Fijo - 43,070 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Inversion en Intangibles - 65,100 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital de Trabajo - 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Pre Operativos -112,823 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja econdmico -220,993 452,271 833,663 1,369,511 1,939,229 2,721,051 3,635,191 4,795,608 6,258,486 8,098,393 10,407,625
Préstamo 77,347 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(-) Amortizacién - 16,493 - 18,259 - 20,215 - 22,380 0 0 0 0 0 0
(-) Intereses - 7,145 - 5,378 - 3,423 - 1,258 0 0 0 0 0 0
(+) Escudo Fiscal 2,108 1,587 1,010 371 0 0 0 0 0 0
Flujo de Caja Financiero -143,645 430,741 811,612 1,346,883 1,915,963 2,721,051 3,635,191 4,795,608 6,258,486 8,098,393 10,407,625
Saldo Inicial de Caja - 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249 10,861,440 15,657,048 21,915,534 30,013,927
Saldo Final de Caja 430,741 1,242,353 2,589,236 4,505,198 7,226,249 10,861,440 15,657,048 21,915,534 30,013,927 40,421,551




Tabla Q1

Apéndice Q: Evaluacidn Financiera (S/.)

Escenario Pesimista con Horizonte a 5 afnos

Concepto

Ano O Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Flujo Econdmico
Flujo Financiero
VAN Econdmico
VAN Financiero
TIR Econémico
TIR Financiero

-280,348 -241,253 -1,816 278,455 508,578 858,608
-182,226 -268,566 -29,790 249,749 479,062 858,608
543,875
487,636
34.82%
38.60%

Tabla Q2

Escenario Optimista con Horizonte a 5 afos

Concepto

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Flujo Econdmico
Flujo Financiero
VAN Econdmico
VAN Financiero
TIR Econémico
TIR Financiero

-220,993 452,271 833,663 1,369,511 1,939,229 2,721,051
-143,645 430,741 811,612 1,346,883 1,915,963 2,721,051
4,735,210
4,449,459
273.35%
376.00%
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Tabla Q3

Escenario Pesimista con Horizonte a 10 aflos

Ano 8 Ao 9 Ano 10

Concepto Afo 0 Afiol Aho2 Afo3 Afo4  Afo5 Afo 6 Afo 7
Flujo Econdmico -280,348 -241,253 -1,816 278,455 508,578 858,608 1,225,466 1,694,187 2,285,079 3,028,262 3,961,017
Flujo Financiero -182,226 -268,566 -29,790 249,749 479,062 858,608 1,225,466 1,694,187 2,285,079 3,028,262 3,961,017
VAN Econdmico 5,535,114
VAN Financiero 4,810,928
TIR Econdmico 64.06%
TIR Financiero 68.90%
Tabla Q4

Escenario Neutral con Horizonte a 10 afios

Concepto Afo 0 Afo 1 Afo2 Afo3 Afo 4 Afo 5 Afio 6 Afo 7 Afio 8 Afio 9 Afo 10
Flujo Econdmico -251,635 72,502 340,038 716,631 1,083,139 1,606,580 2,193,231 2,939,742 3,880,831 5,064,467 6,550,026
Flujo Financiero -163,563 47,986 314,929 690,866 1,056,646 1,606,580 2,193,231 2,939,742 3,880,831 5,064,467 6,550,026
VAN Econdmico 10,742,898
VAN Financiero 9,464,014
TIR Econédmico 129.87%

TIR Financiero 155.61%
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Tabla Q5

Escenario Optimista con Horizonte a 10 afios

Concepto Ano 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Aho 9 Ano 10

Flujo Econémico -220,993 452,271 833,663 1,369,511 1,939,229 2,721,051 3,635,191 4,795,608 6,258,486 8,098,393 10,407,625
Flujo Financiero -143,645 430,741 811,612 1,346,883 1,915,963 2,721,051 3,635,191 4,795,608 6,258,486 8,098,393 10,407,625

VAN Econdmico 18,398,634
VAN Financiero 16,295,645
TIR Econédmico 275.33%
TIR Financiero 376.93%
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Apéndice R: Simulacion de Préstamo

Tabla R1
Préstamo
Concepto Caracteristicas
Préstamo 88,072
Plazo 48 meses
Tasa Interés Anual (TAMN, dato de la SBS al 08 de julio de 2021) 10.71%
Tasa Efectiva Mensual 0.85%

N.2  Amortizacidon Interés Total Cuota Comisién Gastos (Portes) Total Pago Saldo x Amortizar

0 0 0 0 0 0 0 88,072
1 1,493 750 2,243 0 4 2,247 86,579
2 1,506 737 2,243 0 4 2,247 85,073
3 1,519 724 2,243 0 4 2,247 83,555
4 1,532 711 2,243 0 4 2,247 82,023
5 1,545 698 2,243 0 4 2,247 80,479
6 1,558 685 2,243 0 4 2,247 78,921
7 1,571 672 2,243 0 4 2,247 77,350
8 1,584 659 2,243 0 4 2,247 75,766
9 1,598 645 2,243 0 4 2,247 74,168
10 1,611 632 2,243 0 4 2,247 72,556
11 1,625 618 2,243 0 4 2,247 70,931
12 1,639 604 2,243 0 4 2,247 69,292
13 1,653 590 2,243 0 4 2,247 67,639
14 1,667 576 2,243 0 4 2,247 65,972
15 1,681 562 2,243 0 4 2,247 64,291
16 1,696 547 2,243 0 4 2,247 62,596
17 1,710 533 2,243 0 4 2,247 60,886
18 1,725 518 2,243 0 4 2,247 59,161
19 1,739 504 2,243 0 4 2,247 57,422
20 1,754 489 2,243 0 4 2,247 55,668
21 1,769 474 2,243 0 4 2,247 53,899
22 1,784 459 2,243 0 4 2,247 52,115
23 1,799 444 2,243 0 4 2,247 50,316
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N.2  Amortizacidon Interés Total Cuota Comisién Gastos (Portes) Total Pago Saldo x Amortizar

24 1,815 428 2,243 0 4 2,247 48,501
25 1,830 413 2,243 0 4 2,247 46,671
26 1,846 397 2,243 0 4 2,247 44,826
27 1,861 382 2,243 0 4 2,247 42,964
28 1,877 366 2,243 0 4 2,247 41,087
29 1,893 350 2,243 0 4 2,247 39,194
30 1,909 334 2,243 0 4 2,247 37,285
31 1,925 317 2,243 0 4 2,247 35,359
32 1,942 301 2,243 0 4 2,247 33,417
33 1,958 285 2,243 0 4 2,247 31,459
34 1,975 268 2,243 0 4 2,247 29,484
35 1,992 251 2,243 0 4 2,247 27,492
36 2,009 234 2,243 0 4 2,247 25,483
37 2,026 217 2,243 0 4 2,247 23,457
38 2,043 200 2,243 0 4 2,247 21,414
39 2,061 182 2,243 0 4 2,247 19,353
40 2,078 165 2,243 0 4 2,247 17,275
41 2,096 147 2,243 0 4 2,247 15,179
42 2,114 129 2,243 0 4 2,247 13,066
43 2,132 111 2,243 0 4 2,247 10,934
44 2,150 93 2,243 0 4 2,247 8,784
45 2,168 75 2,243 0 4 2,247 6,616
46 2,187 56 2,243 0 4 2,247 4,429
47 2,205 38 2,243 0 4 2,247 2,224
48 2,224 19 2,243 0 4 2,247 0
Total 88,072 19,590 107,662 O 192 107,854
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Apéndice S: Prototipo de Usuario
Figura S1

Prototipo
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Apéndice T: Pagina Web Clientes
Figura T1

Portada

Figura T2

Operaciones
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Apéndice U: Mapa de Procesos
Figura Ul

Mapa de Procesos
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Apéndice V: Encuesta de Clientes (Empresas Financieras no Bancarias)
Tabla V1

Encuesta de Clientes

Relacién de las encuestas a Clientes Foco de atencién

¢Estaria su institucion dispuesta a adquirir un aplicativo

Conocer interés de los clientes por una
gue le permita hacer un seguimiento logistico y financiero

herramienta digital
de las empresas que solicitan un crédito?

¢Su institucion adquiriria el aplicativo, Unico en el

mercado, a un precio razonable, que le permita realizar un

Conocer interés de los clientes por una
seguimiento en tiempo real, de todas las operaciones de

herramienta digital
tipo logistico y financiero, que realizan las empresas que

les solicitan un crédito?

Pregunta a las Empresa de Factoring y cooperativas:

Estimar precio de membresia a un
¢Estarian dispuestos a pagar una membresia por

sector del mercado
adquisicion del aplicativo a un precio de S/, 9,000 anual?

Pregunta a las Cajas municipales y Financieras: ¢éEstarian

Estimar precio de membresia de otro
dispuestos a pagar una membresia por adquisicion del

sector del mercado
aplicativo a un precio de S/, 7,000 anual?

Pregunta a las Empresa de Factoring, Cooperativas, Cajas
municipales y Financieras: ¢ Estaria dispuesto a realizar un Estimar costo de transacciones

pago de S/, 35 por cada transaccidn crediticia realizada?

¢Cuantas transacciones crediticias realiza
Identificar volumen de transacciones
aproximadamente al mes?




Apéndice W: Resultado de Encuesta Factibilidad de Clientes (Empresas Financieras no Bancarias)

Tabla W1

Resultados de encuestas

1.- ¢Estaria su institucion dispuesta a adquirir un aplicativo que le permita hacer un seguimiento
logistico y financiero de las empresas que solicitan un crédito?

Si 145(69%)

No 66(31%)

2.- éSu institucién invertiria en el aplicativo que dispone nuestra empresa, Unico en el mercado,
a un precio razonable, que le permita realizar un seguimiento en tiempo real, de todas las
operaciones de tipo logistico y financiero, que realizan las empresas que les solicitan un crédito?
Si 118(56%)

No 93(44%)

3.- Pregunta a las Empresa de Factoring y cooperativas: éEstarian dispuestos a pagar una
membresia por adquisicion de nuestro aplicativo a un precio de S/. 9000 anual?

Si 117(55%)

No 94(45%)

4.- Pregunta a las Cajas municipales y Financieras: ¢ Estarian dispuestos a pagar una membresia
por adquisicion de nuestro aplicativo a un precio de S/. 7000 anual?

Si 112(53%)

No 99(47%)

5.- Pregunta a las Empresa de Factoring, Cooperativas, Cajas municipales y Financieras: ¢ Estaria
dispuesto a realizar un pago de S/. 2.50 por cada transaccion crediticia realizada?

Si 130(62%)

No 81(38%)

6.- ¢ Cudntas transacciones crediticias realiza aproximadamente al mes?

Empresa de Factoring 150

Cooperativas 300
Cajas municipales 200
Financieras 180

Promedio anual 2,490

134



Apéndice X: Flujo de los Beneficios Sociales

Tabla X1

Escenario Pesimista con Horizonte a 5 afos

Criterio Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Numero de Transacciones Anual 32,239 43,090 56,992 74,731 97,286
Pedidos por persona 1 1 1 1 1
Total de pedidos 32,239 43,090 56,992 74,731 97,286
Tiempo de Gestidn Financiera del cliente 4 4 4 4 4
Costo hora del cliente 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7
Valor del tiempo ahorrado 1,121,926 1,499,543 1,983,328 2,600,646 3,385,559
Cantidad de citas financieras ahorradas 32,239 43,090 56,992 74,731 97,286
Valor de la atencidn del ejecutivo Factoring 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5
Valor de las consultas ahorradas en las empresas Factoring 789,862 1,055,713 1,396,309 1,830,915 2,383,511
Valor total de los beneficios sociales 1,911,789 2,555,255 3,379,637 4,431,561 5,769,070

135



Tabla X2

Escenario Optimista con Horizonte a 5 afios

Criterio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Numero de Transacciones Anual 53,732 71,817 94,987 124,552 162,144
Pedidos por persona 1 1 1 1 1
Total de pedidos 53,732 71,817 94,987 124,552 162,144
Tiempo de Gestidn Financiera del cliente 4 4 4 4 4
Costo hora del usuario 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7
Valor del tiempo ahorrado 1,869,877 2,499,238 3,305,547 4,334,411 5,642,598
Cantidad de citas financieras ahorradas 53,732 71,817 94,987 124,552 162,144
Valor de la atencidn del ejecutivo Factoring 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5
Valor de las consultas ahorradas en las empresas Factoring 1,316,437 1,759,521 2,327,181 3,051,525 3,972,519
Valor total de los beneficios sociales 3,186,314 4,258,759 5,632,728 7,385,936 9,615,117
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Tabla X3

Escenario Pesimista con Horizonte a 10 afios
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Criterio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Ndmero de 32239 43090 56,992 74,731 97,286 125874 162,005 207,554 264,842 336,744
Transacciones Anual
Pedidos por persona 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Total de pedidos 32,239 43090 56992 74,731 97,286 125874 162,005 207,554 264,842 336,744
Tiempo de Gestion 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Financiera del cliente
Costo hora del 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7
cliente
Zﬁ:}or::it'empc’ 1,121,926 1,499,543 1,983,328 2,600,646 3,385,559 4380410 5,637,780 7,222,881 9,216,511 11';;8'6
Cantidad de citas
financieras 32,239 43,000 56,992 74,731 97,286 125874 162,005 207,554 264,842 336,744
ahorradas
Valor de la atencion
del ejecutivo 24.5 245 245 245 24.5 24.5 245 245 245 24.5
Factoring
Valor de las
consultasahorradas g o) 055 713 1396309 1,830,915 2,383,511 3,083,009 3,969,127 5085074 6488636 20021
en las empresas 9
Factoring
Valor total de los 1911789 2555255 3,379,637 4431561 5769070 7.464320 9,606,906 12,307,955 15705146 02088
beneficios sociales 97




Tabla X4

Escenario Neutral con Horizonte a 10 afios
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Criterio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Afno 10
Ndmero de 42986 57454 75990 99,642 129,715 167,832 216,007 276,739 3537123 448,991
Transacciones Anual
Pedidos por persona 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Total de pedidos 42,986 57,454 75990 99642 129,715 167,832 216,007 276,739 353,123 448991
Tiempo de Gestidon
Financiera del 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
cliente
Costo hora del 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7
cliente
Z:(')Or:f;')t'empo 1,495902 1,999,390 2,644,438 3,467,529 4,514,078 5840547 7,517,040 9,630,508 12,288,681 15,624,904
Cantidad de citas
financieras 42,986 57,454 75990 99642 129,715 167,832 216,007 276,739 353,123 448991
ahorradas
Valor de la atencidn
del ejecutivo 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5
Factoring
Valor de las
consultasahorradas ) heg )09 1407617 1861745 2441220 3,178,015 4111879 5292160 6,780,099 8,651,514 11,000,292
en las empresas
Factoring
Valor total de los 2549051 3,407,007 4,506,183 5,908,749 7,692,093 9,952426 220920 1c110606 20,940,195 26,625,195
beneficios sociales 8




Tabla X5

Escenario Optimista con Horizonte a 10 afios
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Criterio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Ndmero de 53,732 71,817 94987 124552 162,144 209,790 270,009 345923 441,404 561,239
Transacciones Anual
Pedidos por persona 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Total de pedidos 53732 71,817 94987 124552 162,144 209,790 270,009 345923 441,404 561,239
Tiempo de Gestion 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Financiera del cliente
Costo hora del 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7
cliente
Z:L"r:;;c')t'empo 1,869,877 2,499,238 3,305,547 4,334,411 5,642,598 7,300,684 9,396,300 12,038,135 15,360,851 19,531,130
Cantidad de citas
financieras 53732 71,817 94987 124552 162,144 209,790 270,009 345923 441,404 561,239
ahorradas
Valor de la atencidn
del ejecutivo 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5 24.5
Factoring
Valor de las
consultasahorradas 510 100 4 259551 2327181 3,051,525 3972519 5139849 6615211 8475123 10,814,393 13,750,364
en las empresas
Factoring
Valor total de los 3,186,314 4,258,759 5,632,728 7,385,936 9,615117 12,440,533 16,011,510 20,513,258 26,175,244 33,281,494

beneficios sociales




Tabla Y1

Apéndice Y: Flujo de los Costos Sociales

Escenario pesimista con Horizonte a 5 afios

Criterio Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Total de pedidos 32,239 43,090 56,992 74,731 97,286
Valor del gramo de emisién de CO2 0.000028 0.000028 0.000028 0.000028 0.000028
Km de traslado promedio (Iday
30 30 30 30 30
Vuelta)
Rendimiento de movilidad (km /
13 13 13 13 13
litro)
Consumo de combustible por
74,398 99,439 131,520 172,457 224,507
desplazamiento (L)
Factor de emisién: 2196 g CO2/L de
2196 2196 2196 2196 2196
combustible
Emisiones CO2 (gr/km) debido a
163,378,686 218,368,420 288,818,900 378,714,835 493,016,388
desplazamiento en transporte
Valor total de los costos sociales 4,575 6,114 8,087 10,604 13,804
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Tabla Y2

Escenario Optimista con Horizonte a 5 afios
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Criterio Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Total de pedidos 53,732 71,817 94,987 124,552 162,144
Valor del gramo de emision de CO2 0.000028 0.000028 0.000028 0.000028 0.000028
Km de traslado promedio (lda y Vuelta) 30 30 30 30 30
Rendimiento de movilidad (km / litro) 13 13 13 13 13
Consumo de combustible por
123,997 165,732 219,201 287,428 374,178
desplazamiento (L)
Factor de emisién: 2196 g CO2/L de
2196 2196 2196 2196 2196
combustible
Emisiones CO2 (gr/km) debido a
272,297,810 363,947,367 481,364,833 631,191,392 821,693,981
desplazamiento en transporte
Valor total de los costos sociales 7,624 10,191 13,478 17,673 23,007




Tabla Y3

Escenario Pesimista con Horizonte a 10 afios

Criterio Ano 1

Afio 2 Afo 3

Ao 4 Ano 5

Afo 6

Ano 7

Ao 8 Afo 9

Afo 10

Total de
pedidos

Valor del
gramo de
emisién de CO2
Km de traslado
promedio
Rendimiento
de movilidad 13
(km / litro)

Consumo de

combustible

por 74,398
desplazamiento
(L)

Factor de
emision: 2196 g
CO2/L de
combustible
Emisiones CO2
(gr/km) debido
a
desplazamiento
Valor costos
sociales

32,239

0.000028

30

2196

163,378,686

4,575

43,090 56,992

0.000028 0.000028

30 30

13 13

99,439 131,520

2196 2196

218,368,420 288,818,900

6,114 8,087

74,731 97,286

0.000028 0.000028

30 30

13 13

172,457 224,507

2196 2196

378,714,835 493,016,388 637,889,969

10,604 13,804

125,874

0.000028

30

13

290,478

2196

17,861

162,005

0.000028

30

13

373,858

2196

820,992,327

22,988

207,554

0.000028

30 30

13 13

478,971

2196 2196

1,051,820,030

29,451 37,580

264,842

0.000028

611,174

336,744

0.000028

30

13

777,101

2196

1,342,139,120 1,706,513,046

47,782




Tabla Y4

Escenario Neutral con Horizonte a 10 afios

Criterio Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Ano 7 Afo 8 Afo 9 Ano 10

Total de pedidos 42,986 57,454 75,990 99,642 129,715 167,832 216,007 276,739 353,123 448,991
Valor del gramo de 0.00002 0.00002 0.00002 0.00002 0.00002 0.00002 0.00002
emision de CO2 0.000028 3 3 3 3 3 0.000028 3 3 0.000028
Km de traslado 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
promedio
Rendimiento de
movilidad (km / 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13
litro)
Consumo de 103613
combustible por 99,198 132,586 175,361 229,942 299,342 387,304 498,477 638,628 814,899 ! 4 !
desplazamiento (L)
Factor de emision:
2196 g CO2/L de 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196
combustible
Emisiones CO2
(gr/km) debido a 217,838,2 291,157, 385,091, 504,953, 657,355, 850,519, 1,094,656, 1,402,42 1,789,51 2,275,350,

. 48 893 867 114 184 959 437 6,707 8,827 727
desplazamiento
Valor costos 6,099 8152 10,783 14,139 18,406 23,815 30,650 39,2268 50,107 63,710

sociales
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Tabla Y5

Escenario Optimista con Horizonte a 10 afios

Criterio Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Total de pedidos 53,732 71,817 94,987 124,552 162,144 209,790 270,009 345,923 441,404 561,239
Valor del gramo de 0.0000 0.00002 0.00002 0.00002 0.00002 0.00002
emisién de CO2 )8 3 3 3 3 0.000028 0.000028 0.000028 3 0.000028
Km de traslado 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
promedio
Rendimiento de
movilidad (km / litro) 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13
Consumo de
combustible por 125;'99 165,732 219,201 287,428 374,178 484,130 623,097 798,285 1’0228'6 1,295,168
desplazamiento (L)
Factor de emision:
2196 g CO2/L de 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196 2196
combustible
Emisiones CO2 (gr/km)
debido a 272,297 363,947, 481,364, 631,191, 821,693, 1,063,149, 1,368,320, 1,753,033, 2,236,89 2,844,188,

. ,810 367 833 392 981 949 546 383 8,534 409

desplazamiento
Valor costos sociales 7,624 10,191 13,478 17,673 23,007 29,768 38,313 49,085 62,633 79,637
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Tabla Z1

Escenario Pesimista con Horizonte a 5 afnos

Apéndice Z: Calculo del VANS

Criterio Ano 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4 Afo 5
Beneficios Sociales (S/.) 1,911,789 2,555,255 3,379,637 4,431,561 5,769,070
Costos Sociales (S/.) 4,575 6,114 8,087 10,604 13,804
Tasa 8% 8% 8% 8% 8%
VP 1,765,939 2,185,477 2,676,445 3,249,536 3,916,937
VANS (S/.) 1,532,704
Tabla 22
Escenario Optimista con Horizonte a 5 afios
Criterio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Beneficios Sociales (S/.) 3,186,314 4,258,759 5,632,728 7,385,936 9,615,117
Costos sociales (S/.) 7,624 10,191 13,478 17,673 23,007
Tasa 8% 8% 8% 8% 8%
VP 2,943,231 3,642,462 4,460,742 5,415,893 6,528,228
VANS (S/.) 2,554,506
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Tabla Z3

Escenario Pesimista con Horizonte a 10 afos

Criterio Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afo 10
Beneficios Sociales (S/.) 1,911,789 2,555,255 3,379,637 4,431,561 5,769,070 7,464,320 9,606,906 12,307,955 15,705,146 19,968,897
Costos sociales (S/.) 4,575 6,114 8,087 10,604 13,804 17,861 22,988 29,451 37,580 47,782
Tasa 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8%
VP 1,765,939 2,185,477 2,676,445 3,249,536 3,916,937 4,692,532 5,592,124 6,633,694 7,837,684 9,227,330
VANS (S/.) 5,308,633
Tabla 24

Escenario Neutral con Horizonte a 10 afios

Criterio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Afio 8 Afo 9 Afo 10
Beneficios Sociales (S/.) 2,549,051 3,407,007 4,506,183 5,908,749 7,692,093 9,952,426 12,809,208 16,410,606 20,940,195 26,625,195
Costos sociales (S/.) 6,099 8,152 10,783 14,139 18,406 23,815 30,650 39,268 50,107 63,710
Tasa 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8%
VP 2,354,585 2,913,970 3,568,594 4,332,714 5,222,583 6,256,709 7,456,166 8,844,925 10,450,245 12,303,107

VANS (S/.) 7,078,178




Tabla 25

Escenario optimista: Cdlculo del VANS (S/.). A 10 afios.
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Criterio Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5 Afo 6 Afo 7 Ano 8 Afo 9 Afo 10
?Se/”)ef'c'msoc'a'es 3,186,314 4,258,759 5632,728 7,385,936 9,615,117 12,440,533 16,011,510 20,513,258 26,175244 33,281,494
Costos sociales (S/.) 7624 10,191 13478 17,673 23,007 29,768 38313 49,085 62,633 79,637
Tasa 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8% 8%
VP 2943231 3,642,462 4,460,742 5415893 6,528,228 7,820,887 9,320,207 11,056,156 13,062,807 15,378,884
VANS (S/.) 8,847,722




