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RESUMEN EJECUTIVO

El factoring es un servicio que se ofrece como una alternativa financiera
especializada, aunque es poco conocida en el sector empresarial en el Ecuador, ofrece
apalancamiento de capital de trabajo y acceso a liquidez. Segun las estadisticas de la
Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, en el Guayas el 88% de todos los
ingresos por venta de las industrias pertenecen a la ciudad de Guayaquil, por lo que esto
nos lleva como un punto de interés a analizar la problematica de obtencién de créditos
comerciales con altas tasas de interés de las microempresas al comercializar sus

productos y servicios poniendo en riesgo su capacidad de sostenerse en el tiempo.

El plan de negocios que se presenta a continuacion se propone poner en marcha una
nueva empresa dedicada a la prestacion de servicios de factoring para microempresas en
la ciudad de Guayaquil, en el mismo se valida a través de indagaciones de las
posibilidades en el mercado y los requisitos de operacion y gestion. Dentro de los
hallazgos, se identifica una oportunidad de desarrollo empresarial viable, debido a un
bajo nivel de barreras de entrada a nivel administrativo, técnico y legal, a mas de reflejar

indicadores positivos y crecientes y un importante nimero de potenciales clientes.

La importancia de exponer este planteamiento radica en ofrecer y exponer mejores
alternativas para la gestion financiera de las microempresas en la ciudad de Guayaquil,
los cuales representan el mayor porcentaje de participacion y un importante motor de

desarrollo del Guayas.

Palabras clave: plan de negocios, microempresas, factoring, factura



ABSTRACT

Factoring is a service which is offered as a specialized financial alternative. Although
it is little known in the business sector in Ecuador, it offers working capital leverage and
access to liquidity. According to the statistics of the Superintendency of Companies,
Securities, and Insurance, in Guayas 88% of all income from the sale of industries
belongs to the city of Guayaquil, so this leads us as a point of interest to analyze the issue
of obtaining commercial credits with high interest rates of microenterprises when
marketing their products and services putting at risk their ability to sustain themselves

over time.

This business plan proposes to launch a new company dedicated to the provision of
factoring services for microenterprises in the city of Guayaquil, which it is validated
through inquiries of the possibilities in the market and the requirements of operation and
management. Findings show a viable business development opportunity, due to a low
level of entry barriers at the administrative, technical, and legal level, in addition to

reflecting positive and growing indicators and a significant number of potential clients.

The importance of this business plan lies in offering and exposing better alternatives
for the financial management of microenterprises in the city of Guayaquil, which
represent the highest percentage of participation and an important engine of development

of Guayas.

Keywords: business plan, microenterprises, factoring, invoice
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1. ANTECEDENTES E IDEA DE NEGOCIO

1.1 Problema o necesidad para resolver

“Creo que es imposible exagerar la importancia de las personas, las empresas y la
actividad econémica que forman la base de la piramide. Son la columna vertebral de
nuestras sociedades...Es hora de que las instituciones financieras desarrollen
mecanismos innovadores y nuevos programas para llegar a los mercados el micro
financiamiento, las remesas y otros mercados sub atendidos. Si las instituciones
financieras latinoamericanas se comprometen sistematicamente a aprovechar esta
oportunidad, daremos un paso importante para mejorar las vidas y oportunidades de la
mayoria de los habitantes de la region.” (Moreno, 2006)

Las medianas, pequefias y microempresas, en el contexto de las empresas
ecuatorianas cuentan conllevan un aporte significativo, segun lo indicado en el ultimo
Censo Nacional Economico, de las 13,694 empresas en el Ecuador cuentan con una
produccion total de $ 87,234 millones lo que representa un 9.7% mayor del afio 2017
(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2019).

Las PYMES obtuvieron una participacion de 21% de los ingresos por venta de $ 21,289
millones, esta participacion ha venido creciendo durante los Gltimos cinco afios segun el siguiente

grafico (Superintendencia de Comapefiias, Valores y Seguros, 2018).
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Notas: El 2017 presenta datos de ingresos de 66,376 empresas que componen aproximadamente el
77,4% de las empresas activas en el Ecuador, a julio del 2018.

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros del Ecuador.
Elaborado por: Direccidn Nacional de Investigacion y Estudios.

lustracién 1 Ingresos de MiPymes y grandes empresas durante el periodo de 2013 — 2017 (Millones de
UsD)

Fuente (Superintendencia de Comapefiias, Valores y Seguros, 2018)

Las PYMES en Guayaquil registran una participacion del 20% de los ingresos por

venta (6,931 millones), mientras que las grandes empresas obtuvieron un 80% con $ 28,097
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millones. En el siguiente grafico se muestran las principales ciudades y sus correspondientes
ingresos por venta por cada grupo o tamafio de empresa (Superintendencia de Comapefiias,

Valores y Seguros, 2018).
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Notas: E| 2017 presenta datos de ingresos de 66,376 empresas que componen aproximadamente el 77,4% de las empresas activas en el Ecuador, a
julio del 2018. Las cinco ciudades que se presentan concentran en promedio el 85.3% de los ingresos reportados anualmente a nivel nacional por las
MIPYMES y grandes empresas.

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros del Ecuador.

Elaborado por: Direccidn Nacional de Investigacion y Estudios.

lustracion 2 Ingresos por ventas por cuidad durante el periodo 2013-2017 (Millones de USD)

Fuente (Superintendencia de Comapefiias, Valores y Seguros, 2018)

Por tal motivo, las PYMES ecuatorianas representan un rol muy importante puesto
que generan plazas de empleo y ayudan a dinamizar la economia. Dentro del ambito
economico, las PYMES tiene un rol importante en el Ecuador, no sélo porque aportan a la
produccién nacional, sino que cuentan con una mayor flexibilidad por su tamafio para poder

adoptar cambios en lo tecnoldgico, social o en lo econémico.

Por lo general, la fuente de financiamiento para las PYMES en el Ecuador ha sido
bajo sus propios fondos o a través de créditos bancarios. Por lo general, mas de una de ellas
dejan de crecer, innovar o adaptarse a las nuevas tendencias con la rapidez necesaria para
poder sobrevivir. Una de las principales razones es que no cumplen con un elevado estandar
de condiciones y demas requisitos adicionales que solicitan las instituciones financieras para
conceder los créditos de financiamiento, o en otros casos acuden a créditos informales por

la rapidez de su atencion.

Este servicio esta enfocado para aquellas Microempresas que necesitan
financiamiento para crecer y continuar con sus operaciones. Dentro de este sector econémico

existen varios grupos que se segmentan segun sus ventas anuales. A continuacion, se
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presenta una definicion del tamafio de la empresa donde predominan los ingresos por ventas
anuales sobre el nimero de trabajadores, tal como se define en el Reglamento a la
institucionalidad y su estructura de desarrollo de la inversion y de los instrumentos y
mecanismos de fomento del aparato productivo, establecidos en el Cédigo Orgéanico de la
Produccién, Comercio e Inversiones (Fundacion Instituto Iberoamericano de Mercados de
Valores, 2017).

Tabla 1 Estratificacion de tamafio de empresa

Clasificacion de la empresa Personal ocupado Ventas anuales
Microempresa 1-9 Hasta 100,000
Pequefia empresa 10-49 100,001 — 1,000,000
Mediana empresa 50-199 1,000,001 - 5,000,000
Grande empresa 200-mas 5,000,001 y mas

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017)

También existe una segmentacion realizada por las instituciones financieras de

acuerdo con su volumen de ventas:

e Pymes: créditos mas de 300,001 en adelante hasta los créditos de grandes empresas
e Microcrédito de acumulacion ampliada: 10,001 a 300,000
e Microcrédito simple: 1,001 a 10,000

e Microcrédito minorista: hasta 1,000

Los segmentos de empresas acceden a los préstamos de microcrédito a través de
instituciones financieras con tasas del 23.5% al 33.5%, asimismo, acceden a préstamos

informales que van del 120% al 150%. Todos ellos necesitan salir de la informalidad.

Por lo indicado anteriormente, las MiPymes representan un papel fundamental en la
economia de las familias ecuatorianas debido a que aportan y generan empleos. Por tal
motivo, es necesario conocer los desafios a los que se enfrentan para poder subsistir, ser
sostenibles en el tiempo y poder competir con acceso a financiamiento frente a las empresas

y transnacionales que cuentan con grandes capitales.



1.2 Caracteristicas basicas del producto o servicio

“Las micro, pequefias y medianas empresas tienen que evolucionar, meterse en la
tecnologia, actualizarse de manera permanente. Hay algunas que se quedan en el tiempo”
(El' Universo, 2019).

Debido al acelerado avance de la tecnologia y su creciente accesibilidad hace que las
PYMES incorporen las tecnologias para optimizar sus procesos. La adopcién de nuevas
tecnologias esta justificada si el mismo genera impacto en sus ventas y si los costos de
financiamiento son accesibles y bajos. Sin embargo, las empresas no invierten en tecnologias

lo que se deberia invertir que seria entre un 5% y 6% de su facturacion.

Por tal motivo, nuestra propuesta es la de proveer un servicio en donde los
microempresarios tengan acceso a créditos de manera facil, rapida y comoda. Esto sera a
través del factoring (o venta de sus facturas) utilizando las plataformas electronicas. Se
habilitara un aplicativo mévil o App en los dispositivos celulares para poder facilitar el
tramite de solicitud, validacion, y aceptacion para su posterior acreditacion. Este producto
se ofrecera para empresas que tengan ventas anuales entre $ 100,000 a $ 500,000 ya que este
segmento esta afectado por altas tasas de interés tanto en el sector financiero como en el

sector informal.

Solicitud
del cliente

Se firma el
contrato

*

Se

Se realiza
el anticipo

reembolsa
el saldo

4 [

Se cobra
la factura

lHustracién 3 Proceso del factoring.

Fuente: Elaborado por Los Autores.

El factoring es una herramienta financiera especializada que tiene por objeto
proporcionar liquidez a las empresas y facilitar su apalancamiento sin afectar su posicion
patrimonial, ni incrementar sus pasivos o entregar bienes en garantia para acceder a

operaciones de crédito tradicionales con la banca o el sistema financiero en general. En la
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ilustracion presentada se inicia desde la solicitud del cliente y donde finalmente el mismo

utiliza el desembolso producto de la venta de sus facturas para continuar con su operacion.
Dentro de este ejercicio existen dos tipos de factoring que se explicaran a continuacion:

e Factoring con recurso: cuando la entidad financiera no asume el riesgo, cuando
existe el incumplimiento del pago se ejecuta el cobro y el cedente es quien debe
asumir el pago ante la entidad financiera.

e Factoring sin recurso: cuando la entidad financiera asume el riesgo  crediticio.
En este proceso béasicamente existen tres participantes:

e Cedente: es el que transmite al factor el derecho de cobro de las facturas que tiene
pendientes con sus deudores.

e Deudor: es el que paga la deuda pendiente, interviene de manera indirecta pero
no es quien pacta el acuerdo.

e Factor: es la entidad que ofrece los servicios de financiamiento.

Envio de mercancias.

Anticipo de las
facturas
Pago de la deuda Cesion de facturas de
N cobro correspondientes a

pendiente de la compra
de mercaderias. las mercancias vendidas.

F 3

lustracidn 4 Interacciones de las partes del proceso del factoring.

Fuente: El factoring (Cafias, 2015, pag.17).

Si bien es cierto el factoring se ha venido desarrollando en Ecuador desde la década del
“90, todavia no es una opcion lo suficientemente conocida ni utilizada, en buena parte porque
se tiene la percepcion de que es una alternativa costosa y poco accesible por las trabas y
formalidades que existen todavia para la cesion de las facturas y la tramitologia relacionada
con una operacién de este tipo. Sin embargo, el costo de una operaciéon de factoring

incluyendo los gastos operacionales, es inferior al costo de una operacién de crédito para el
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tipo de segmento que analizamos en la presente tesis, 0 méas aun para el crédito concedido
por sectores informales. Adicionalmente, el costo de oportunidad de no contar con recursos
financieros para incrementar el giro de su negocio ni darle mayor rotacién, es

sustancialmente superior.
1.3 Valor agregado para el consumidor

Los valores agregados que se entregaran al consumidor se pueden enlistar en los

siguientes:

e Accesibilidad: acceso a nuestros servicios desde los canales digitales evitando el
acercamiento fisico a nuestras instalaciones.

e Mecanismo &gil y simplificado: eliminacion de tramites innecesarios para acceder al
servicio.

e Automatizacion del scoring: acceso a una calificacion previa para validar
prerrequisitos sin intervencion de algun funcionario.

e Liquidez inmediata: crédito en la cuenta del cliente en pocos dias de iniciada su
solicitud.

e Costos menores al informal: tasas de crédito homologadas del sector sin tener que
incurrir en créditos de alto riesgo.

e Democratizacion del financiamiento: acceso a sectores que por lo general las

entidades financieras no atienden dentro de sus productos y servicios.



2. PLAN ESTRATEGICO
2.1 Mision

Impulsar el crecimiento del sector de la microempresa en Guayaquil

2.2 Vision

Ser participe en el marco del desarrollo econdmico del pais

2.3 Objetivo Estratégico

Determinar la viabilidad financiera, legal y tecnolégica de una plataforma mévil de

factoring electronico en el segmento de microempresarios con ventas anuales de $100,000 a

$500,000 que desean vender sus facturas.

2.4 Objetivos Especificos

Estimar la demanda esperada del segmento de microempresarios que estarian
dispuestos a utilizar los servicios de factoring, incluyendo los costos y rentabilidad
esperada.

Determinar los factores criticos de éxito para la implementacion de una plataforma
movil de factoring electronico.

Establecer el plan de acciones estratégicas para poder llevar adelante la idea de
negocio, incluyendo la gestién de la innovacidbn como punto importante para
supervivencia de la empresa.

Desarrollar el analisis de mercado, clientes y competencia.

Establecer la viabilidad econdmica de la idea de negocio.

Realizar el analisis de riesgo y plan de sostenibilidad de la idea de negocio.



3. ANALISIS DE MERCADO

3.1 Andlisis de la industria con el Modelo de Porter

“Michael Porter identifico cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a largo
plazo de un mercado o segmento de mercado: competencia sectorial, competidores
potenciales, sustitutos, compradores y proveedores” (Keller, 2006). En la siguiente figura

se identifica las fuerzas de Porter para la industria del sector de factoring.

Nuevos entrantes:

-Mediana disponibilidad de
liquidez
-Poca regulacion del
servicio
-Know how del negocio

Rivalidadentre
competidores:

-Incursién de nuevos servicios
(Confirming)

-Rivalidad en tasas
- Diferencia en servicio
-Bajas barreras de salida
-Confiabilidad de la empresa

Proveedores:

-Varios proveedores de
servicios en la nube,
desarrolladores y
soporte técnico

Clientes:
-Demandan mejores tasas

- Rotacién de clientes por
serrvicio mas agiles

-Demanda en crecimiento

Sustitutos:

-Préstamos de familiares o
amigos

- Entidades financieras y
cooperativas

- Crédito informal

lHustracién 5 Analisis de las Fuerzas de Porter
Fuente (Elaboracion de Los Autores)
e Rivalidad entre competidores:

La rivalidad entre competidores se desarrolla en un sector en crecimiento el cual

se componen en los siguientes:

Microfactoring S.A.

- Factorplus S.A.

- Ecuadescuento S.A.

- Oasis Factor del Ecuador S.A.

- Alpha Factoring del Ecuador Allfactor S.A.
- Solufactoring S.A.



- Gestion de Cobro Cashfactoring S.A.

- Procash S.A.

La influencia en el sector de estos competidores es alta, esto es debido a que
se encuentran implementando mejoras en los tiempos de atencion, dependiendo del
sector y al volumen al cual atienden, manejan tasas diferenciadas, la confiabilidad
se da por la cantidad de clientes por lo que procuran captar la mayor cantidad para
dar ese mensaje que da tranquilidad que cuentan con flujo suficiente para afrontar la
operacion.

e Amenaza de nuevos participantes:

Para los nuevos participantes, si bien es cierto que la inversién inicial requerida
es mediana, para poder mantener la operacion en las actividades de factoring
requieren de un elevado musculo de liquidez que permita mantener e incrementar el
giro del negocio. Una de las barreras para los nuevos participantes es el know how
especifico y las metodologias de anélisis de riesgo que mantengan la sostenibilidad
del negocio.

Un nuevo participante puede ver atractivo la baja regulacion que existe y el bajo
riesgo al momento de cerrar la operacion debido a que las barreras de salida son
bajas teniendo en cuenta que, una vez recuperada la cartera se puede cerrar la
operacion, por lo que la influencia de amenazas de nuevos participantes es alta.

e Amenaza de productos sustitutos:

De manera general, los productos sustitutos se representan por las entidades
financieras y cooperativas, sin embargo, estas opciones manejan un alto namero de
documentacion y condiciones que limitan el acercamiento a solicitar financiamiento.
Por lo general, es el primer punto de contacto luego de considerar otra via de
financiamiento. Otro de los servicios sustitutos es el financiamiento a través de
familiares o informal el cual conlleva a altos riesgos por los intereses o
incumplimiento en los pagos. Si bien es cierto, que los productos sustitutos son de
mayor confiabilidad, su influencia es media debido a que el acceso al factoring tiene
menor tramite, tiempos y mayor apertura a sectores de la microempresa.

e Poder de negociacion de proveedores:
En este servicio, por lo general los proveedores se constituyen en los que ofrecen
los servicios de provision de la infraestructura al ser un negocio que se apoya en
transacciones financieras. Por lo que, el poder es muy bajo y la oferta permite

conseguir mejores precios y de calidad con altos niveles de disponibilidad.



e Poder de negociacion de clientes:

El poder de negociacion de los clientes es alto debido a que la rotacion puede
realizarse una vez recibida la transferencia, de tener un servicio mas agil y de menor
tramite, el cliente puede cambiarse, existe libre movilidad dado que no existe una
relacion crediticia amparada por garantias reales ni lineas de crédito. Al no existir
regulacion de tasas, los clientes pueden escoger en las diferentes ofertas

dependiendo del volumen y monto de la transaccion.

3.2 Analisis FODA

Se presenta a continuacion el analisis FODA del sector:

Tabla 2 Anéalisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Estructura financiera sana

No contar con una cartera establecida de

clientes.

Acceso al sector de la microempresa

Falta de experiencia y conocimiento del

mercado objetivo.

Mercado natural con proveedores
que requieren financiamiento para

sus facturas.

Necesidad de desarrollar relaciones de

confianza con los clientes.

Mercado no  regulado  por

Superintendencia de Bancos.

Nuevo jugador en mercado.

No existe techo para tasa de

operaciones de factoring.

Por la informalidad de algunos sectores,
que no llevan contabilidad, no seria

posible un adecuado analisis de crédito.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Disminucion del crédito bancario

por restriccion de liquidez.

Inestabilidad econdmica que genere
recesion y caida de la produccion,

afectando proyecciones y rentabilidad.

Demanda de mayor plazo de crédito

por parte de los proveedores en un

entorno de iliquidez.

Afectacion del riesgo crediticio por

morosidad a causa de recesion.
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Procedimiento mas sencillo con | Cambios en la legislacion que establezca
relacion a la aprobacion de | limitaciones y techos a la actividad.

operaciones bancarias.

Expansion a diferentes segmentos | Crecimiento de negocios de competencia
de mercado, no atendidos por | directay de instituciones financieras.

bancos.

El factor asume el riesgo crediticio y | Competencia ilegal (usureros)
la cobranza de la cartera.

Fuente: Elaboracion de Los Autores

3.3 Analisis de la estructura del mercado y de las tendencias y

perspectivas de crecimiento

La estructura de mercado para el microcrédito segun el dltimo informe de la
Superintendencia de Control del Poder del Mercado (Superintendencia de Control
del Poder de Mercado, 2016), se segmenta en:
e Bancos privados
e Instituciones financieras
e Mutualistas
e Sociedades Financieras
e Cooperativas

Como se observa, no se incluye en el segmento a las empresas de factoring,
mas bien estan regulados por parte de la Superintendencia de Compaifiias.

Para conocer las perspectivas de crecimiento, es necesario tener en cuenta la
evolucién del sector financiero tomando como parte de las variables los factores

internos y externos en los indicadores macroeconomicos del Ecuador.

Tabla 3 Indicadores Macroeconémicos Ecuador

Rubro Valor Rubro Valor

PIB 66,308 | Variacién anual PIB | -7.75%
(t/t-4) afio 2020

Deuda publica Total/PI1B 62.52% | Inflacion mensual 0.18%
Agregada (mar 2021) (mar 2021)
Balanza Comercial Total 731.5 Inflacion anual (mar | -0.83%
(millones USD) mar 2021 (Superavit) | 2021)
Reservas Internacionales 5,788.5 | Inflacion acumulada 0.38%
(millones USD abr 2021) (mar 2021)




12

Riesgo pais (12 de mayo 2021) | 764 puntos | Remesas (millones 3,338
USD) afio 2020
Precio Barril Petroleo WTI 63.58 Tasa de Desempleo 6.85%
(USD 30 abr 2021) Urbano (mar 2021)
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2021)

Producto interno bruto (PIB): debido a las duras condiciones econémicas que
esta atravesando el pais, se muestra un PIB con una variacion negativa del 7.8% en
relacién con el afio 2019, por lo que este registro seria el peor de la historia
ecuatoriana desde que tenemos datos, inclusive desde la crisis bancaria en el afio
1999 (-4.77%) o la gran depresion (-4.2%). Esto conlleva a un deterioro en todas las
industrias y una contraccion en la solicitud de créditos ya que la tendencia es la de
mantener los negocios en funcionamiento.

Riesgo Pais: el riesgo pais mide la tasa de interés al cual se puede acceder
para nueva deuda en los mercados, se calcula por cada 100 puntos de riesgo pais
equivale al 1% de interés. (EI Comercio, 2021)

Balanza comercial total: A marzo de 2021, se registrd un superavit de USD
731.5 millones en donde se refleja un valor mayor con USD 128 millones en el
mismo periodo en el 2020.

Precio barril petroleo WTI: el precio del barril de petroleo West Texas
Intermediate (WTI) el cual se usa de referencia para la cotizacién del crudo
ecuatoriano ha mostrado un comportamiento volatil, en el periodo de analisis se
registro en abril 2020 un valor de USD 18.84 por barril mientras que a abril de 2021
fue de USD 63.58. La proforma para el afio 2020 fue de USD 51.3 por barril,
mientras que para este afio se fijo un valor mas conservador de USD 37.0. (El
Universo, 2020)

Tasa de desempleo: de los registros a finales de cada afio la tasa de desempleo
paso de 3.8% en diciembre en 2019 a 5.0% en el 2020 en el mismo periodo. En cifras
de pobreza nivel nacional se pudo evidenciar un 32.4% mientras que la pobreza
extrema en 14.9% (los valores de diciembre de 2019 fueron 25% y 8.9%
respectivamente. El coeficiente de Gini el cual marca la desigualdad econémica se
ubico en 0.50 al cierre del 2020.

Debido al panorama sefialado en los indicadores macroeconémicos, la oferta
de crédito en el sistema financiero nacional, en el tercer trimestre de 2020, tanto los
bancos como las mutualistas fueron menos restrictivos para el otorgamiento de

créditos destinados al sector productivo, mientras que para vivienda y microcréditos
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fueron maés restrictivos. Ante este panorama se aprob6 la Ley Humanitaria que
permitié el diferimiento de los créditos de manera extraordinaria por la situacion de
la pandemia mundial (EI Telégrafo, 2020).

Durante la emergencia sanitaria, segun lo indicado por el ministro de
Economia y Finanzas, méas del 70% de la cartera de microcrédito fue diferida. En el
sistema financiero privado se registraron 1,977,246 operaciones de crédito
reprogramadas por USD 10,800 millones, para cooperativas de ahorros y crédito se
difirio6 840,584 operaciones por USD 6,581 millones mientras que en el sector
financiero publico se registraron 117,392 operaciones por USD 516.3 millones,
como un intento de impulsar la reactivacion econémica.

Ante el panorama marcado, la tendencia que se prevé en la economia
ecuatoriana es la de una recuperacion paulatina en un esfuerzo en conjunto entre el
sector publico — privado hacia la reactivacion econdmica. Las posibilidades de
oportunidades de nuevos mercados o crecimientos de empresas a nivel de las
PYMES pueden resultar en una oportunidad de bdsqueda hacia la alternativa del
factoring para continuar con la operacion de sus negocios.

3.4 Analisis de Cadena de Valor

“Contiene el valor total y consta de actividades relacionadas con la creacion
de valor de margen. Se trata de las actividades fisicas y tecnologicamente especificas
que se llevan a cabo. Son los procesos mediante los cuales se crea un producto Util
para los clientes” (Porter, 2010).

Se describe a continuacion la cadena de valor de la empresa de Factoring, en
donde se detallan todos los procesos necesarios para el correcto funcionamiento de
la empresa, agregando valor a la misma:

Desarrollo tecnoldgico: se impulsara la innovacion en los canales donde el
cliente accederia a nuestros servicios, se utilizara los canales digitales como nuestro
sitio web y la aplicacion para dispositivos moviles que agilizaran los procesos. Los
pagos se realizaran a través de estos canales.

Infraestructura de la empresa: Aunque la idea de negocio se proyecta a una
mayor utilizacion de canales digitales, existiran espacios para la atencion
personalizada al cliente, conocer de primera mano sus inquietudes, necesidades y

proyectos, generar un mayor vinculo comercial y, por supuesto, establecer un lugar
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de trabajo para nuestro personal, en combinacién con el teletrabajo, dentro de un
ambiente con alto nivel de tecnologia, equipamiento y eficiencia en conexidn.

Operaciones: Aungue para el inicio de las actividades se requiere disponer de
un capital propio para continuar con la operacion de la empresa seré necesario contar
con liquidez constante para futuros financiamiento a nuevos negocios. La emision
de obligaciones ayuda a mantener liquidez a la empresa y fomenta la imagen y
confiabilidad de este.

Servicio Post-Venta: se contara con un call center que atenderan los
requerimientos, consultas y sugerencias de nuestros clientes, asi como también se
evaluard y monitoreara permanentemente la calidad de nuestro servicio.

Mercadeo y Ventas: se difundirdn campafias publicitarias con la imagen de la
empresa a través de las redes sociales y los medios locales para dar a conocer a
nuestro mercado potencial.

Adquisiciones: se realizaran el proceso de seleccion entre varios proveedores
manteniendo un formato estandar de las necesidades de la empresa para seleccionar
los que ofrezcan el mejor precio.

Recursos Humanos: la seleccion del personal se realizard a través de los
canales de redes sociales y se capacitard para que realicen el trabajo contable y

atencion al cliente en el servicio de recaudacion.
3.5 Factores positivos y negativos del entorno: politicas

Gubernamentales y marco regulatorio

Las empresas que se dedican al servicio de Factoring surgieron por primera
vez en el Ecuador en la década de los 1990, luego de ese periodo el feriado bancario
casi lo desaparece. Luego de esta crisis bancaria, se endurecieron las politicas de
crédito lo que afect6 al flujo de dinero afectando tanto a pequefias y medianas
empresas. La adopcién de la dolarizacion por parte del gobierno permitié una leve
recuperacion de la crisis financiera y un escape a la inflacion. Debido a esto, las
actividades financieras ecuatorianas mantuvieron una tendencia negativa hasta el
afio 2001, luego entre el 2004 y 2012 se pudo observar un crecimiento promedio del
11.48%. Esto, abrié nuevamente el mercado para que productos de crédito como el
Factoring ganen participacion en donde sus mercados objetivos tradicionalmente

son las PYMES, proveedores multinacionales, comerciantes y exportadores.
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Los avances tecnoldgicos en torno a la digitalizacion y soluciones
tecnoldgicas ayudaron a brindar mayor dinamismo al sector, minimizando los costos
de tramites del control y cobro de facturas en masa aportando mayor rapidez al
proceso y liquidez inmediata al sistema de flujo de caja de las empresas involucradas
en esta actividad. Esto permitio que, el sistema financiero del Ecuador afrontara de
mejor manera las crisis posteriores como la que se vivié a nivel mundial en el afio
2008 con una leve caida en el mercado internacional del Factoring. Méas adelante,
en el afio 2010, volvid a recuperarse con un fuerte incremento en el volumen de
transacciones.

El sector financiero nacional se vio afectado por regulaciones y decisiones
gubernamentales dictadas por politicas gubernamentales provoco una contraccion
anual de 2.04% a través de control de precios, tarifas de servicios financieros,
fijacion de tasas, impuestos al sector y requerimientos de liquidez lo cual finalmente
provoco disminucion en la rentabilidad y capacidad de crecimiento patrimonial en
las entidades financieras. No obstante, para el afio 2019, el PIB de las actividades
financieras alcanzo los USD 3,905.33 millones, lo cual representa un crecimiento
del 4.99%, debido a una mayor colocacion de crédito al sector privado.

A nivel del marco regulatorio de la actividad del Factoring, al momento no
tiene regulacion juridica especifica, sino que se basa en la autonomia de la voluntad
de las partes contratantes y en las costumbres mercantiles. Por defecto, se utiliza la
Cesidn de Créditos que es la normativa legal analoga que respaldar la actividad a
nivel juridico. Ademas, estan sujetas a controles por parte de la Superintendencia de
Compafiias, Valores y seguros. Es importante mencionar finalmente que el Codigo
de Comercio preveé que las compafiias que quieran ser empresas de Factoring, deben
dedicarse exclusivamente a esa actividad de forma profesional y habitual y
operaciones conexas a ella, de conformidad con la normativa que se encuentra

pendiente de dictar por la autoridad tributaria y la autoridad de valores antedicha
3.6 Tendencias econdmicas, sociales y culturales que afectan al Sector

de forma positiva y negativa

Debido a la aparicion del Coronavirus se evidencia una reduccion de la
prevision del desempefio econdmico global, lo cual ha impactado en nuestro pais
debido a que tuvo repercusiones en China que representa la sexta parte de la

economia mundial. Como lo sefiala el FMI, la recuperacion de la economia
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dependeré de la eficacia de las medidas adoptadas por el gobierno (priorizar el gasto
sanitario, limitar el traslado internacional de utilidades y la evasion de impuestos),
la evolucion de las condiciones financieras (liquidez internacional) y los precios de
las materias primas; ademas se hace énfasis en el fomento de una debida
tecnificacion de los procesos productivos para mitigar el cambio climético (Fondo
Monetario Internacional, 2021).

A nivel social y cultural en el sector privado se encuentra un optimismo para
poder apoyar a la economia local. La cAmara de comercio de Quito en conjunto con
otras organizaciones privadas desarroll6 el proyecto Liga del Rescate: empresarios
ayudando empresarios, con el objetivo de apoyar a empresas afectadas para que no
cierren sus operaciones. Entre los beneficios ofrecidos fue la de proveer operaciones
de Factoring para que tengan liquidez inmediata para el pago de sus gastos.

Otras de las tendencias, es el uso de las plataformas digitales en el sector
financiero. En respuesta a las medidas sanitarias, las transacciones bancarias
realizadas por medios digitales aumentaron un 26% durante el primer trimestre de
2020 vy las fisicas se redujeron en un 39%, por lo que se espera que este cambio

continGe en los periodos posteriores (Ekos, 2020).

3.7 Factores competitivos: calidad, precio, forma de pago, servicio,

Imagen, confiabilidad.

Teniendo en cuenta el contexto de este sector, los factores competitivos para
la puesta en marcha del plan estratégico que se deberan tener en cuenta son los
siguientes:

Servicio: en el portafolio de servicios de lo que se ofrecera estara la prestacion
de servicios de Factoring con recurso en su primera fase, el cual comprenden en
ejecutar los pagos por adelantado a las facturas de los cedentes y ejecutar el proceso
de cobros a los deudores de los clientes. Se centrara en la compra de facturas desde
USD 1,500 en adelante.

Precio: para la prestacion del servicio de Factoring con recurso la estrategia
sera fijar los precios del mercado. Segun el analisis realizado a través de las
encuestas se tiene en cuenta que trabajan con tasas segun lo de 3%, 5% Yy hasta el
10% dependiendo del volumen de la transaccién. En el mercado, generalmente se

cargan los siguientes costos por negociacion de factoring:
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e Descuento (anualizado, anticipado, calculado sobre el valor de la factura).
Fluctla entre el 12% y 14%.

e Comision por Gastos Administrativos y Operacionales (G.A.O.). Se cobrael
FLAT sobre el valor de la factura, dependiendo del plazo. En el mercado los
costos del GAO son:

- 30 dias: 1.55%

- 45 dias: 2.25%

- 60 dias: 3.00 %

- 90 dias: 4.50%

Forma de pago: para el pago o compra de facturas se realizara a través de
transferencia bancaria.

Imagen: se realizard una campana de mercadeo para impulsar la imagen de
esta nueva empresa para que pueda destacar como agil, confiable y digital.

Confiabilidad: esta es uno de los factores mas importantes para los
potenciales clientes, para esto se tendra actualizados el certificado de cumplimiento
de obligaciones con la superintendencia de comparfiias y RUC vigente.

3.8 Productos sustitutos y complementarios
“Un producto sustituto es aquel que puede satisfacer la misma necesidad que

otro. De esta forma, a ojos del consumidor, el bien sustituto puede reemplazar la
funcion de otro, sean 0 no similares en cuanto a sus caracteristicas o precio. Los
servicios sustitutos se comportan de igual manera” (Roldan P. N., s.f.).

Los productos sustitutos son los servicios financieros de entidades financieras,

cooperativas y préstamos informales.

“Un producto complementario es aquel que debe utilizarse juntamente con otro

para poder satisfacer la demanda del consumidor” (Roldan P. N., s.f.).
Los productos complementarios en nuestro caso son los servicios de asesoria

financiera y contables.
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3.9 Tamano del mercado: mercado potencial, mercado real y mercado

El tamafio del mercado se puede determinar teniendo en cuenta el sector y el

segmento al que se quiere apuntar, en este caso el segmento serian las

microempresas y se apuntarian a todas las industrias del mercado. Segun las

estadisticas de la pagina de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros

el sector esta compuesto por: 63.6% microempresa, 24.8% pequefia, 6.13% mediana

y 2.6% grande empresa. De toda la participacion de microempresas a nivel nacional,

la provincia del Guayas representa el 40.47% de ingresos por ventas,

constituyéndose en un importante foco de atencion (Superintendencia de

Compafiias, Valores y Seguros, s.f.), constituyendose en un importante foco de

atencion.

Tabla 4 Ingresos por ventas anuales por provincia en el 2020

INGRESOS POR

% de ingresos X

PROVINCIA | CANTIDAD | VENTA (USD) venta
GUAYAS 19454 274,616,514 40.47
PICHINCHA 13631 227,391,221 33.51
AZUAY 2479 34,399,366 5.07
MANABI 2115 27,621,580 4.07
EL ORO 1505 14,877,027 2.19
TUNGURAHUA 923 9,964,878 1.47
PASTAZA 142 9,299,009 1.37
LOJA 847 8,327,581 1.23
SANTO
DOMINGO 592 7,696,079 1.13
IMBABURA 650 7,044,014 1.04
LOS RIOS 646 7,029,131 1.04
SANTA ELENA 493 6,814,835 1.00
COTOPAXI 620 6,131,111 0.90
SUCUMBIOS 425 5,524,520 0.81
CHIMBORAZO 640 5,473,801 0.81
ORELLANA 316 4,203,039 0.62
CANAR 388 3,761,371 0.55
ZAMORA
CHINCHIPE 481 3,709,087 0.55
ESMERALDAS 315 3,546,545 0.52
GALAPAGOS 300 3,178,874 0.47
MORONA
SANTIAGO 316 2,994,021 0.44
CARCHI 199 2,400,354 0.35
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NAPO 185 1,388,046 0.20
BOLIVAR 144 1,152,651 0.17
Total general 47806 678,544,655

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, s.f.)

Dentro de la provincia del Guayas se selecciona la ciudad de Guayaquil

que

representa el 88% de todos los ingresos por ventas de la provincia. Esto lleva a un

total de 17,292 empresas como parte de nuestro mercado potencial. Como parte del

analisis del mercado, se incorpora la demanda de créditos de los diferentes sectores,

para esto se revisd el Reporte Trimestral de Oferta y Demanda de crédito (Banco

Central del Ecuador, 2020), el cual brinda informacion complementaria respecto al

mercado crediticio ecuatoriano.

Dentro de la encuesta se requiere conocer las dificultades que han contado para

el pago de sus deudas, en donde en el sector de la microempresa tiene problemas

para cubrirlos tanto por falta de liquidez y altas cuentas por cobrar.
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lHustracién 6 Encuesta Trimestral de Oferta y Demanda de Crédito

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

De igual manera se consulto sobre el interés de involucrarse en nuevos créditos

para el cuarto trimestre 2020, y se observa aln un interés en conseguir

financiamiento en todos los sectores de los diferentes segmentos.
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lustracién 7 Participacion de empresa en encuesta Trimestral de Oferta y Demanda.

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

Con lo anteriormente revisado, existe una necesidad de cubrir pagos y obtener
financiamiento por parte de las microempresas, que, si bien no es tan marcada como
el resto de los segmentos, es un mercado interesante poder participar. Para la
definicion del mercado real se estimara aquellas que tienen ventas anuales mayores
de USD 100,000 hasta USD 500,000 o que superen el valor y que tengan entre 3 a
9 empleados, que suman alrededor de 2,187 empresas. De este mercado, se puede
realizar el acercamiento para poder obtener clientes que soporten la operacion de la
empresa como se mencionara a continuacion.

3.10 Nivel total de consumo en délares y unidades

Para el primer afio de operaciones, se plantea una estrategia de contar con un
minimo de 25 clientes con diferentes plazos que ayuden a mantener la liquidez de la
empresa. Para esto se requiere que los tiempos de recuperacion de cartera sea un
aspecto importante al momento de obtener la rotacion del capital por la compra de
facturas. Por lo que, dentro del primer afio, se alcanzaria con valores promedios de
recuperacion de cartera dentro de los 30 dias y generar asi una mayor rotacion de los

recursos.
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3.11 Tendencia y factores que puedan afectar el nivel de consumo
En la actualidad, por la incursion de nuevas tendencias de cambios en el
comportamiento de los consumidores que estan cambiando sus preferencias en los
productos tradicionales, pudiere reflejarse en nuevas oportunidades para conseguir
financiamiento para incurrir en nuevas lineas de negocios o ampliar la produccion
para llegar a adecuarse a nuevas potenciales demandas de productos o servicios, esto
al final conllevaria a un incremento de servicios de financiamiento y una

oportunidad para el factoring.
3.12 Investigacion de Mercado: Poblacion objetivo, tamafio de la
muestra, metodologia de investigacion cuantitativa y/o cualitativa,

resultados.

“La investigacion de mercado es la identificacion, recopilacion, analisis,
difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion con el propdsito de mejorar
la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y
oportunidades de marketing” (Morales, 2018, pag. 7). De acuerdo con la
investigacion en curso se requiere conocer cudl es la perspectiva de los
microempresarios respecto al Factoring, por tal motivo se escogié a la base de datos
de Alumni ESPAE quienes en su mayoria son empresarios u ocupan puestos en
gerencias financieras en donde tienen acceso a este tipo de financiamiento. Por tal
motivo el universo seria el nUmero de estudiantes que se cuentan en la base de datos
el cual fue de 1,040.

Los métodos de recoleccion de datos dentro de la investigacion son de tipo
cuantitativo y cualitativo. La investigacion cuantitativa se define como “Una
metodologia de investigacion que busca cuantificar los datos y que, por lo general,
aplica algun tipo de analisis estadistico” (Morales, 2018, pag. 143), la que se utilizo
para la encuesta que permitié cuantificar la informacion referente a la propuesta de
Factoring y poder realizar el andlisis respectivo y obtener informacion relevante para
poder realizar la estrategia de marketing.

De igual manera, se realizd una investigacion cualitativa que se define como
“una metodologia de investigacion exploratoria sin estructura, basada en muestras
pequefias, que proporciona conocimientos y comprension del entorno del problema”

(Morales, 2018, pag. 143), la cual, a través de entrevistas a profundidad a expertos
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en el tema, se podra conocer las experiencias de esta actividad bajo un punto de vista
diferente.

El tipo de muestreo que se empled es el probabilistico a través de un muestreo
aleatorio simple para muestras finitas en donde se considerard al universo de
estudiantes para recolectar el grado de conocimiento del Factoring, de aquellos que
ya lo emplean y experiencias de su uso dentro de la ciudad de Guayaquil.

La formula que se utiliz6 fue la siguiente:

z(1-3)

o donde: n,=px*(1—p)=* (%)

Ecuacién 1 Formula para el calculo de muestra para poblaciones finitas

Fuente: Elaborado por Los Autores.
Donde:

N: Tamafio del universo = 1040
p: probabilidad de ocurrencia = 0.5
d: error o precision deseada = 8%

o: nivel de confianza = 90%

Tabla 5 Matriz de tamafios muestrales para el universo de 1040 con un p de 05 para

poblaciones finitas

Nivel de confianza d (error maximo de estimacion)

10% |9% |8% |7% |6% |[5% |4% |3%
90% 63 77 97 121 | 158 | 214 | 299 |435
95% 88 106 131 |165 |212 |281 |381 |527
97% 106 128 [ 156 | 195 |249 |324 | 431 |579
99% 143 172 | 208 |256 |320 |406 |520 | 666

Fuente: Elaborado por Los Autores.

Se valida el siguiente resultado con la herramienta RaoSoft teniendo el siguiente

resultado:
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 Raosoft.

1180% o res nsiwer yes, wiile 10% answer 1o, 10 tolerate a larges i 50-50 or 45-55.

wod? a . of the quostions. {1 in 20), the percantaga of

llustracion 8 Resultado de Sitio Web RaoSoft

Fuente: (Raosoft, 2021)

De la férmula se obtiene que se realizara la encuesta a 97 personas en donde se

representara el segmento objetivo del presente proyecto.
3.12.1Analisis de los resultados de la entrevista a Expertos en el area

Se optd por realizar entrevistas de profundidad con expertos en la materia de
factoring. Se presenta a continuacion breves datos y principales hallazgos de cada
uno.

Se tuvo acceso al CEO de la empresa Cessio Factoring quien cuenta en el cargo
desde hace 1 afio, mostrando una amplia trayectoria en asesoria empresarial y cuenta
con un EMBA en el IDE Business School. La entrevista se encuentra como Anexo
1. Dentro de los principales hallazgos se pueden resumir en lo siguiente:

e Las operaciones del factoring son pocos conocidas.

e Las empresas ven a sus proveedores que ejecutan el factoring como una

empresa con problemas financieros.

e Pueden existir un desembolso en menos de 24 horas al cliente.

e Debe existir una tendencia hacia digitalizacion del servicio y mayor control

de compaifiias aplicantes.

Se tuvo acceso al director en Corpei Capital con quien se pudo obtener una
entrevista en la que se puede resumir en lo siguiente:

e La modalidad mas usual de realizar el factoring es con recurso.

e Lostiempos de un cliente existente o registrado (24 a 48 horas) es mucho mas

rapido que la de uno nuevo (de 4 a 5 dias).

e Los puntos importantes para la sostenibilidad del negocio es la diversificacion

de la cartera y capitalizacion oportuna.

e Acceder a un mercado secundario de facturas compradas ayudara a tener

acceso a inversionistas locales o extranjeros.
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Lo aportado por los expertos ayuda a comprender en la practica como funciona
y relaciona el servicio del factoring en el sector, y permite plantear una propuesta
aterrizada y evaluar con mejor criterio la informacion estadistica del sector y
proyecciones financieras, técnicas y legales en la implementacion de la empresa.
3.12.2 Anélisis de los resultados de las encuestas

De un total de 97 personas encuestadas del segmento seleccionado, se obtuvieron
los siguientes resultados:

El 51% realiza una actividad econémica independiente, mientras que el 46%
trabaja en relacion de dependencia. La encuesta continua con las personas que

contesten positivamente en esta pregunta ya que nuestro enfoque es hacia este grupo.

(Kl 51
oo 46

lustracion 9 Resultados de pregunta: ¢ Desarrolla una actividad econdémica independiente?
Fuente: Elaborado por Los Autores
Como conocimiento general y como parte del enfoque del trabajo, se quiere
conocer la cantidad de personas que estan dentro de Guayaquil, sin embargo, se opta
por continuar la encuesta con todos ya que se requiere conocer su opinion respecto

a nuestro servicio a ofrecer.

[ ] 36
o 15

lustracién 10 Resultados de pregunta: ¢ Su actividad econdmica es ejercida en la ciudad de Guayaquil?
Fuente: Elaborado por Los Autores

En la siguiente pregunta se observa que el 57% se constituyen como persona
natural, 24% sociedad anénima, 10% empresa unipersonal, 6% sociedad anénima

simplificada (SAS) y 3% compafiia limitada.
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. Empresa unipersonal 5
. Compafifa limitada 2 /
. Sociedad andnima 12

. Sociedad andnima simplificad... 3

. Persona natural 29

lHustracién 11 Resultados de pregunta: Cantidad de empleados en Microempresas

Fuente: Elaborado por Los Autores

En esta pregunta, se requiere conocer la cantidad de empleados que conforman
la empresa para conocer dentro del especto hacia donde se apunta es a los
microempresarios, se observa que un 86% tienen de 1 a 9 personas, 10% de 10 a 49

y 4% mas de 50 personas que conforman la empresa.

De1ad 44
[

de10a49 5
[ )

Mas de 50 2
L

lHustracién 12 Resultados de pregunta: Cantidad de empleados totales

Fuente: Elaborado por Los Autores

En la siguiente pregunta se observa que la actividad econdémica se divide en un
31% para servicios a empresas, 25% para comercio, 25% para servicios (prestacion
de apoyo o asistencia a personas) y 19% para pequefia industria, esto nos ayuda a

conocer como se segmento el mercado dentro del grupo encuestado.

. Comercio (compra y ventade ... 13
@ Pequefia industria (fabricacion... 9
. Servicios a empresas 16

. Servicio (prestacion de apoyo .. 13

lHustracién 13 Resultados de pregunta: Definicidn de actividad
Fuente: Elaborado por Los Autores
En la siguiente pregunta se conoce que la facturacién en el afio 2019 se obtuvo
que el 65% es menos de USD $100,000, 20% de USD $100,000 a USD $300,000,
14% mas de USD $1,000,000 y 1% de USD $300,000 hasta $500,000, por lo que
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existe una poblacion interesante de un mercado potencial que esté dentro del alcance
del servicio.

@ Menos de us $100.000 33

@ De us$100.000 a us$ 300000 10 \

. De us$ 300.000 a us$ 500.000 1

@ De us$ 500,000 a us$ 1.000.000 0

@ Mis de us$1.000.000 7

lustracién 14 Resultados de pregunta: ¢ Cuanto facturd en el afio 2019?

Fuente: Elaborado por Los Autores.

En la siguiente pregunta se observa que existe un 76% que responden afirmativo
y un 24% responde negativo, esto es para poder conocer la cantidad de

oportunidades identificadas por las personas que se perdieron por falta de liquidez.

[ 39
® No 12

llustracién 15 Resultados de pregunta: ¢ Ha perdido alguna oportunidad de negocio por falta de liquidez en
el afio 2020?

Fuente: Elaborado por Los Autores.

De los que contestaron positivamente a la pregunta anterior, se observa que un

50% fue para una nueva linea de negocios, 48% para ampliacién, y 2% otros.

. Ampliacién de negocio (aume... 17
. Nueva linea de negocios (incu... 20

. Other 2

lustracién 16 Resultados de pregunta: ¢ La oportunidad de negocio fue?

Fuente: Elaborado por Los Autores.
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En la siguiente pregunta se observa que un 63% contestd positivamente y un
37% negativamente, esto es con el fin de conocer la porcion que han accedido a un

crédito financiero.

®No 32

lustracién 17 Resultados de pregunta: ¢ Ha solicitado crédito en el Gltimo afio?
Fuente: Elaborado por Los Autores.
De los que contestaron positivamente, se observa que un 89% en la banca

tradicional y 11% a familiares y amigos.

. Banca tradicional 17
. Otras instituciones del sistema... 0
. Familiares y amigos 2

. Prestamistas informales 0

lustracién 18 Resultados de pregunta: En caso de ser afirmativa la pregunta anterior ¢ A través de qué
medios?

Fuente: Elaborado por Los Autores.
En la siguiente pregunta se quiere conocer los plazos de crédito con los que
trabaja, en donde se observa que un 63% es mas de 120 dias, 21% es 30 dias, 11%
es 90 dias y 5% es 60 dias.

. 30 dias 4

60 dias 1
[ )

90 dias 2 ‘
[

120 dias 0
o '

@ mésde 120 dias 12

llustracion 19 Resultados de pregunta: ¢En su experiencia cuales son los plazos de créditos con los que
usualmente trabaja?

Fuente: Elaborado por Los Autores.
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En la siguiente pregunta se observa que los requisitos que usualmente solicitan
son los estados financieros, respaldo en activos y garantias, mientras que pagarés y

otros como documentacion se solicita con poca frecuencia.

. Estados financieros 18

14
. Respaldo en activos 13 ”
. Garantias 13 10
. Cheques 0 8

6
. Pagarés 1

4
. Other 2

o | - N

lustracién 20 Resultados de pregunta: En su experiencia ¢ Cudles sin los requisitos que se solicitan para el
crédito?

Fuente: Elaborado por Los Autores.

Finalmente, para conocer la experiencia de las personas respecto al uso del

Factoring se observa que el 92% no ha optado por este servicio mientras que el 8%
si lo ha hecho.

0\ 47

lustracién 21 Resultados de pregunta: En su experiencia ¢Ha operado a traves de factoring?
Fuente: Elaborado por Los Autores.

En la siguiente pregunta, se da una breve explicacion de esta alternativa

financiera, y se obtiene que un promedio del 3.62 sobre 5 de interés.

47 * % X K 3¢

Responses 3.62 Average Rating

lustracién 22 Resultados de pregunta: ¢ Que tal interesado estaria de una alternativa de financiamiento de
cobro anticipado de facturas como lo es factoring?

Fuente: Elaborado por Los Autores.
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En la siguiente pregunta, se observa que los que si ha optado por esta opcion de
financiamiento han contado con una experiencia positiva del 4.25 sobre 5.

4 1.8, 8.8 8

Responses 4.25 Average Rating

lustracién 23 Resultados de pregunta: Califique su experiencia con Factoring
Fuente: Elaborado por Los Autores.
En la siguiente pregunta se observa que los factores de mayor importancia son
con un 50% el tiempo de desembolso de anticipo, 25% el uso de una plataforma
electrénica y 25% el costo total del servicio.

. Tiempo de desembolso de ant... 2
. Uso de plataforma electrénica... 1
. Costo total 1

. Asesoriamiento financiero 0

llustracién 24 Resultados de pregunta: Entre los factores a continuacion ¢ Cual considera de importancia en
Factoring?

Fuente: Elaborado por Los Autores.

En la siguiente pregunta se observa que los tiempos con los cuales han trabajado
las personas que optaron por el Factoring registran tiempos de atencién promedio
con un 50% de 3 a 4 dias, 25% mayor a 4 dias y 25% hasta 2 dias.

@ Hasta 2 dias 1
@ Dela3dias 0
@ De3addias 2

@ Mayor a4 dias 1

lustracién 25 Resultados de pregunta: En su experiencia en Factoring ¢ Cuales fueron los tiempos de
atencién promedio de sus solicitudes para el desembolso del anticipo?

Fuente: Elaborado por Los Autores.

Finalmente, en la siguiente pregunta se observa que el costo total de este servicio
sobre la factura se registra un 50% del 3% al 5% y un 50% del 5% al 10%.
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llustracién 26 Resultados de pregunta: En su experiencia en Factoring ¢ Cual fue en promedio el costo total
el servicio sobre la factura?

Fuente: Elaborado por Los Autores.

Dentro de los principales hallazgos se pueden resumir en lo siguiente:

e Existe un marcado desconocimiento del factoring como alternativa
financiera.

e Se presentaron oportunidades que no fueron aprovechadas por falta de
liquidez y no poder acceder a créditos de manera oportuna.

e De manera general se utiliza los servicios financieros de la banca
tradicional con créditos mayores a 120 dias.

e Los que utilizaron el factoring tuvieron una experiencia positiva.

e Entre los atributos de mayor importancia en lo que respecta al factoring
esta el de reducir los tiempos de desembolso.

De lo encontrado en la presente encuesta, es necesario establecer dentro del plan
Ccomo un punto muy importante cOmo se dara a conocer este servicio y exponer de
manera pedagogica los servicios que se ofrecen, como llegar a los clientes
potenciales que desconocen totalmente el servicio y utilizan de manera tradicional
la banca. Buscar alianzas estratégicas para poder alcanzar a la mayor cantidad de
clientes potenciales y que puedan tener dentro de su abanico de opciones el servicio

de factoring.



31

4. CLIENTES

4.1 Segmentacion por actividad e ingresos por venta.

La segmentacion es el proceso mediante el cual el mercado se divide en
subconjunto de consumidores con necesidades o caracteristicas comunes (Kanuk,
2010). Dentro de los principales clientes del sector se segmenta por su actividad
econdmica en donde los sectores al por mayor y al por menor e industria constituyen

el 70%. Este segmento conformaria la cartera principal de la compafiia.

lustracién 27 Mercado objetivo de las empresas de Factoring clasificadas por industria
Fuente: (Kanuk, 2010)
Respecto a sus ingresos se segmentan por aquellas empresas que tengan ventas
menores de USD 100,000, éstos constituyen el 63.6% de todas las que se encuentran
constituidas como compairiias activas en la Superintendencia de Compaiiias, VValores

y Seguros.

@ PEQUENA

@ MICROEMPRESA
MEDIANA

@ GRANDE

lustracion 28 Gréfico de compariias segun ventas del ejercicio econémico 2020

Fuente: (Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, s.f.)

4.2 Segmentacion por actividad e ingresos por venta.

El tipo de cliente segun la investigacion de mercado apunta a minoristas en

donde tiene en comun la necesidad del pago de sus deudas.
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lustracién 29 Empresas con dificultades para pagar sus deudas segin ramas

Fuente: (Banco Central del Ecuador)

Segun lo observado en la ilustracion 27, en el segmento de los clientes

microempresas se tiene al tercer trimestre del 2020 presentaron dificultades para el

pago de sus deudas en los sectores de Comercio en un 52%, Servicios en un 45%,

Industria en un 44% y Construccion en un 43%.
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5.1 Precios, participacion de mercado
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El analisis de la competencia es Util para encaminar la estrategia propia hacia las

tendencias y llegar primero y poder captar a nuevos mercados emergentes o

necesidades colectivas. De manera general, se expone en el siguiente cuadro los

principales competidores en el sector segmentados en sus activos, pasivos, ingresos

y utilidades.

Tabla 6 Benchmarking de competidores con cifras en miles de ddlares del afio 2018

Empresa Activos Patrimonio Ingresos Utilidades
Tfec S.A. 11,075.84 1,439.83 1,022.00 249.72
Ecuadescuento S.A. 10,432.04 437.75 2,000.61 297.76
Procash S.A. 10,364.21 530.93 1,385.63 56.22
FACTOR L.O.G.R.O.S. DE
ECUADOR S.A. 9,811.91 1,600.70 3,918.45 517.50
Microfactoring S.A.
(PROFACTURA) 8,615.45 1,026.06 2,645.01 993.24
Oasis Factor del Ecuador S.A.
(OFADEC) 8,312.49 1,353.91 1,388.89 236.23
Alpha Factoring del Ecuador
ALLFACTOR S.A. 4,689.79 828.23 769.15 89.01
Factorplus S.A. 4,676.98 285.74 3,011.84 431.92
Factoring Pichincha S.A. 3,267.48 83.69 208.53 23.09
Expocredit S.A. 2,827.29 1,655.22 128.84 -19.08
Factoring Ecuador S.A. 2,351.42 65.54 363.95 62.93
Solufactoring S.A. 1,236.66 161.85 320.57 17.37
Gestidn de Cobro, Cashfactoring
S.A 209.98 13.85 51.31 15.19
Totales 77,871.54 9,483.30 17,214.78 2,971.10

Fuente: Elaborado por Los Autores.

Dentro de la investigacion de benchmarking se pudo obtener mas informacion

de la competencia a través de su informe de emision de obligaciones en la pagina de

la Bolsa de Valores de Guayaquil en donde se realiza un analisis de riesgo, en el

mismo se remite informacion que ayudan al analisis de su estrategia y participacion

en el mercado, dentro del andlisis se incorpora a dos competidores importantes que

se indican a continuacion:

e ALPHA FACTORING DEL ECUADOR ALLFACTOR S.A.
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De los principales clientes de la compafiia se clasifican por el sector, en donde
se obtiene el 45% para comercio al por mayor y por menor, 17% para agricultura,
ganaderia, silvicultura y pesca, 9% servicios de seguridad, 5% construccion, 5%
fabricacion de productos plasticos y 19% otros.

Comercio &l por mayor
¥ pOT Menor
45%

5%

Serviciosde seguridad
9%

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca
17%

lustracién 30 Principales clientes del sector de ALLFACTOR S.A

Fuente: ALLFACTOR S.A

Como parte de su politica de cobranzas se gestionan con 7 dias de anticipacion
al vencimiento de los documentos previo a la aplicacion de penalidades.
e FACTORPLUS S.A.
La politica de compra de factura la realizan a plazos por vencer maximo de hasta
210 dias, la composicion de los clientes reservandose la confidencialidad se puede
observar que se manejan la diversificacién para mantener un equilibrio en caso de

entrar en mora con algun cliente.

lHustracién 31 Principales clientes del sector de FACTORPLUS S.A

Fuente: FACTORPLUS S.A.

5.2 Competencia directa y productos sustitutos
Respecto a la competencia directa del sector en donde se desarrollan las
actividades del factoring, se establece la participaciébn de los principales

competidores en el siguiente gréafico.
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llustracion 32 Competencia directa en el sector de Factoring

Fuente: Class International Rating

Los productos sustitutos son los servicios financieros de la banca tradicional y
cooperativas. En el siguiente grafico se muestra la oferta de créditos en la banca
tradicional en el que se observa una disminucion de oferta generalizada en donde
afecta en gran proporcion al microcrédito. Como parte de los factores que se
atribuyen es el deterioro en el entorno econémico y aumento del riesgo de la cartera
de clientes actuales o potenciales (Superintendencia de Compafias, Valores y
Seguros, s.f.).
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lustracién 33 Indicador de variacién de la oferta de crédito en Bancos y mutualistas
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

En el siguiente grafico se muestra la oferta de créditos en las cooperativas, las
cuales también se refleja una contraccion en la oferta de crédito para el microcrédito
llegando a cifras negativas. Dentro de los factores que se atribuyen a este
comportamiento se atribuyen los mencionados anteriormente y se suman los

cambios en la normativa que afectan a este segmento en particular.
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lustracién 34 Indicador de cambio de la oferta de crédito en Cooperativa

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)

5.3 Esquema de ventas y distribucion

Los ingresos de las compafiias de factoring provienen de la gestion de cartera y
comercializacion, al ser empresas de servicios no cuentan con costos de venta. Por
lo general la composicion de las ventas se componen por sus dos Unicas fuentes de
ingresos que son por el GAO (Gasto Administrativos y Operacionales) y descuento.
Los ingresos por GAO son aquellos ingresos por comisiones ganadas por gestion de
cartera o facturas. Adicional, los servicios por la gestion de la cobranza extrajudicial
de las carteras administrativas son reconocidas cuando el servicio es prestado. Por
su parte, los ingresos por descuentos es el porcentaje ganado por la compaiiia por la
gestion de recuperacion de la cartera de crédito comprada o la comercializacion de
las facturas. Los rangos de este descuento se manejan de acuerdo con el riesgo de la

probabilidad de cobro de la factura comercial.
5.4 Estrategias de promocién y publicidad
Ambas compafiias utilizan sus portales y redes sociales para promocion y
publicidad.
e ALPHA FACTORING DEL ECUADOR ALLFACTOR S.A
(https://allfactor.com/).
e FACTORPLUS S.A.: (https://www.factorplus.com.ec/).



https://www.factorplus.com.ec/
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6. ESTRATEGIA COMERCIAL

6.1 Estrategia genérica: Diferenciacion o Precio

Se tiene en cuenta que existen dos estrategias genéricas que pueden utilizarse

tanto individualmente o en conjunto para poder crear en el largo plazo ventajas sobre

la competencia en la industria, las estrategias a poner en préctica son:

6.1.1

6.1.2

Precio

La estrategia de liderazgo general en costo se emplearan un valor de
comision mas competitivo para captar clientes y teniendo en cuenta una
reducida plantilla de personal que ayude a contar con valores bajos en los
gastos operativos. Los costos de la comision no necesariamente marcan un
estandar para que el cliente prefiera nuestros servicios.
Diferenciacion

Este aspecto cumple con un aspecto importante en donde el cliente no
siempre busca lo mas econdémico y prefiere lo que le aporta valor. En este
caso, la diferenciacion se basa en buscar generar nuevas experiencias, mejorar
las redes entre empresarios, que, sumados al uso de herramientas tecnologicas
como el uso de una aplicacion movil, genera una diferenciacion con una

nueva propuesta de valor que sea una distincion de los demas competidores.

6.2 Caracteristicas del segmento de mercado

El segmento de mercado definido para la siguiente investigacion es para las

empresas en la ciudad de Guayaquil de todas las industrias que tengan ventas de

100,000 hasta 300,000 los cuales pertenecen al sector de microempresarios.

6.3 Politicas de precios: franja de precios (minimo, maximo,

competencia).

Como parte de la politica de franja de precios para el servicio de factoring, se

fija de acuerdo con los precios del mercado. Las tasas de financiamiento, para las

microempresas, segun el analisis realizado, flucttan entre 20.21% como tasa activa

referencial para el segmento y 28.50% anual como tasa activa efectiva maxima para

el segmento, estas cifras fueron obtenidas del Banco Central al corte de mes de julio

2021,

segun las investigaciones, las empresas de la competencia tienen tasas

cercanas al 12% y 14% dependiendo del volumen de transacciones y riesgo que

incurren.
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Por lo indicado anteriormente, la estrategia de la politica de precios, se propone

el siguiente esquema:

e Descuento (anualizado, anticipado, calculado sobre el valor de la factura).

Fluctta entre el 14%.

e Comision por Gastos Administrativos y Operacionales (G.A.O.). Se cobrael

FLAT sobre el valor de la factura, dependiendo del plazo. En el mercado los
costos del GAO son:
- 30 dias: 1.55%
- 45 dias: 2.25%
- 60 dias: 3.00 %
- 90 dias: 4.50%

6.4 Modelo de negocio

Para la prestacion del servicio de factoring, la nueva empresa operara bajo la

como se indica a continuacion:

siguiente estructura de modelo de negocio segun el Modelo de Negocio Canvas

Modelo de negocio
Model Canvas

- Business

Socios Clave

Camaras de Comercio
Guayaquil, Gremios
empresariales:
Asociaciones de
Productores,
Exportadores, Agricultores

Actividades Clave

Gestidn de Mercadeo,
Asesoria y capacitacién al
pequefio y mediano
empresario, Monitoreo
permanente de la
evolucion de los
segmentos de mercado
atendidos

Recursos Clave
Talento humano motivado
y capacitado con
experiencia en el sector
financiero, altamente
orientados a los
resultados. Aporte de
capital inicial de los
accionistas, gestion de
financiamiento a través del
sistema financiero

Propuesta de Valor

Orientacién y
acompafiamiento al
empresario de la pequefia
y mediana empresa, en el
proceso de negociacion
de cartera,
transparentando costo
financiero de sus
operaciones y
ejemplificando el retorno
sobre su inversién via
mayor rotacion de su
capital de trabajo y/o
descuentos obtenidos por
pronto pago de sus
facturas, haciendo mas
eficiente y rentable su
operacion.

Relaciones con
Clientes

Atencién personalizada a
sus clientes, organizacién
de eventos de educacién
financiera, networking con
otros clientes, fidelizacion
del cliente a través de
campaiias promocionales

Canales

Visitas comerciales,
charlas y capacitaciones
en camaras y gremios,
participacion en ferias de
hogar, automéviles, de la
construccion y comercio
en general.

Segmentos de Cliente

Empresas de Guayaquil
con facturacién anual
entre USD 300.000 y USD
500.000 anuales

Estructura de Costos

Gestion Administrativa y Comercial, talento humano capacitado y
con experiencia en el sistema financiero, comisiones por metas y
objetivos, campafia de promocion de marca, instalaciones comodas
y con buena ubicacion, capacitacion al empresariado.

Fuentes de Ingresos
Descuento por compra de cartera
Comisién de gastos de manejo, administracién y cobro de cartera

lustracién 35 Modelo de negocio Canvas para la nueva empresa de factoring

Fuente: Elaborado por Los Autores.

El modelo de negocios planteado tiene en cuenta que en el sector de los

microempresarios no solo requieren recursos financieros para tener masculo
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financiero para el corto plazo, sino que se pudo encontrar que existe un
desconocimiento generalizado respecto a esta alternativa de financiamiento. La
nueva empresa como parte de su aporte del valor hacia sus clientes ofrece un
acompafiamiento al empresario para el manejo de su cartera y de los créditos,
aportando con capacitacién y brindandole informacion para que conozca el costo de
sus operaciones y del impacto de estos en la compafiia a nivel financiero.

Otro punto importante de la estrategia, son los aliados claves, los mismos que
canalizaran el mensaje hacia los clientes, y es ahi donde se espera conseguir un
posicionamiento dentro de las mentes como una empresa confiable y segura para dar
ofrecer soluciones a las necesidades de los potenciales clientes.

6.5 Estrategia de publicidad y promocional

La importancia de visibilizare y generar confianza entre los microempresarios
en la ciudad de Guayaquil es fundamental para contar con futuros clientes. Se
propone como parte de una estrategia de promocion el posicionamiento de terceros,
esto es se tendrd como potencial aliado a la Camara de Comercio de Guayaquil
quienes cuentan con un instituto profesional IDEPRO que se encargan en el
desarrollo profesional de los socios de la Camara de Comercio de Guayaquil para
impulsar la dinamica econdmica y poder asi disminuir la informalidad empresarial.

A través de una alianza, se ejecutaran capacitaciones orientadas a diferentes tipos
de empresas para poder ofrecerles asesoria financiera a los microempresarios como
parte de una estrategia de acercamiento al cliente y conocimiento de sus necesidades.
De igual manera, se buscaran a los gremios de las microempresas para ofrecerles
nuevas alternativas a sus afiliados y respalden las convocatorias y promocionen la
importancia del tema.

Parte de la estrategia se basa en el uso de material para la propaganda y que
cuente con un lineamiento pedagdgico para que sea facil de entender el proceso de
funcionamiento del factoring y resaltar sus beneficios y definiciones al mismo
tiempo que se incluye a la empresa. Se incluiran artes publicitarios para que sean
enviados por correo y en folletos para su distribucion fisica para las visitas
comerciales. Ademas, como parte de la estrategia para poder alcanzar al mercado
objetivo, se realizar el acercamiento con el medio publicitario de la Camara de
Comercio de Guayaquil y asi mismo con otros gremios que cuenten con la

publicacion de articulos en donde se expondran los casos empresariales y que
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presente al factoring y los servicios de valor agregado como factor de éxito que
ofrece la nueva empresa.

Finalmente, se implementard un portal web y se crearan cuentas en las
principales redes sociales como Facebook, Instagram, Linkedin y TikTok como
parte de la estrategia para publicar contenidos de interés de empresarios en lo
economico y financiero, en donde se publicaré las jornadas de capacitacion, y acceso
a los espacios de la prensa en la radio para fortalecer el posicionamiento.

6.6 Acuerdos con equipos de ventas

Se establecen indicadores de desempefio a los oficiales de crédito para incentivar

la captacion de nuevos clientes a través del cumplimiento de los objetivos planteados

en los siguientes indicadores:

Tabla 7 Indicador de gestion en la nueva empresa
Fuente: Elaboracion por Los Autores

6.7 Estrategias de distribucion

Funcion | Indice Medicion Periodicidad
Oficial | Numero de clientes | Participacion Mensual

de captada /

credito Participacion actual

Oficial | Fidelizacion de | Frecuencia esperada | Semestral
de clientes / Frecuencia real

crédito

El servicio de factoring con recurso no requiere de recursos tecnoldgicos ni de
una cadena de distribucién compleja para la entrega al cliente. El proceso se llevara
a cabo a través del oficial de crédito que desarrollara los tramites de legalizacion de
compra de las facturas a través de visitas a las empresas clientes, por lo que la
propuesta es de una visita por dia a clientes potenciales.

La estrategia de llevarle el servicio al cliente ayuda a generar confianza y
comodidad, ayudando a dar asesoria de manera personalizada para dar los
lineamientos para el manejo 6ptimo de los procesos empresariales en el segmento

de las microempresas.



41

7. ANALISIS TECNICO

7.1 Analisis técnico y especificaciones del servicio
El servicio de factoring con recursos permitird a las empresas clientes, aquellos
cedentes de sus facturas por cobrar a gestionar mientras reciben liquidez y podran
optimizar sus recursos y manejar riesgos. Ademas, esto permitird maximizar su
oferta comercial mediante la extensién de los plazos de pagos a sus clientes.

Para la oferta de este servicio, participan tres partes importantes con roles

especificos en este proceso:

e Cedente: es el que cede los derechos de las facturas por cobrar de sus clientes
y recibe por parte del factor el pago anticipado, y es el responsable de
responder en caso de que su cliente (titular de la factura) no cumpla con el
pago al factor.

e Pagador: es el cliente del cedente, es el que debe cancelarle directamente al
factor el valor de la factura de acuerdo con los plazos establecidos con su
proveedor.

e Factor: es la entidad que hace el tramite del endoso de la factura y que
notifica al pagador. Como parte de su proceso, realiza el estudio del cliente
(cedente) y principalmente del pagador, para aprobar la compra de la factura.
Es el quien realiza el desembolso del valor equivalente a la factura
descontando su comisién. Una vez que el pagador finalice el pago de la
factura se procede a su devolucion o destruccion segun lo indique en el
acuerdo con el cliente.

7.2 Etapa de investigacion y desarrollo
Dentro de la etapa de investigacion se realiz6 una encuesta para poder conocer
cuéles son las necesidades frente a empresarios que han utilizado el servicio de
factoring. Dentro de los resultados, como factor importante en un servicio de
factoring se identifico que se da como importancia dentro de la poblacion por parte
del 50% a los tiempos de desembolso, 25% a contar con una plataforma digital y el
resto al costo del financiamiento.

Dentro de la encuesta se pudo conocer que mas del 60% de los encuestados estan

interesados en una alternativa de financiamiento como lo es el factoring, ademas se

evidencio que el 90% desconocia sobre este proceso. Por tal motivo, es necesario
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enfocar los esfuerzos en encontrar aquellos clientes que por desconocimiento no
tomen en cuenta esta herramienta financiera.

Otro de los hallazgos en la investigacion es la agilidad de crédito, por tal motivo
se implementara un aplicativo movil donde el cliente se registrard por una Unica vez
y podra ingresar sus facturas para luego continte con el proceso de acreditacion de

la compra de la factura

7.3 Licencias, franquicias, derechos, patentes, proteccion de propiedad

intelectual

En cuanto a la proteccion de la propiedad intelectual para registrar el nombre de
la empresa “LINKFACTOR” se lo realizaria en el Servicio Nacional de Derechos
Intelectuales (SENADI). Ademas, el pago para publicar la aplicacion movil en

Google Play es de USD 25y en Apple Store es de USD 99 por cada afio.



7.4 Diagrama de flujo de servicio
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lHustracién 36 Diagrama de flujo del servicio de factoring con recurso.

Fuente: Elaboracion por Los Autores.
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7.5 Maquinarias y equipos requeridos
Para el inicio de la nueva empresa se requiere de una infraestructura basica ya
que los procesos que se manejan a nivel de los estudios de créditos y la de cobranza
de clientes para el tipo de factoring con recursos lo requieren.
Por lo que para su operacion se requiere de equipos de computacion, servicio de
telefonia, accesos a redes de internet y como parte de los consumibles lo relacionado
a papeles y movilizaciones.
Respecto al licenciamiento de herramientas de oficina, se utilizara el office 365
para todos los miembros de la empresa.
7.6 Plan de implementacion
Para poner en marcha el plan de negocios, se propone el siguiente cronograma
del primer afio como parte de la planificacion de la implementacion de la
nueva empresa. En el mismo se hace énfasis en los aspectos més relevantes como la

constitucion de la empresa y la continua operacion de la gestion comercial.

Tabla 8 Plan de implementacion

Meses

Actividad 1(2|3|4|5(6|7|8|9/10|11|12

Tramite de constitucion

Disefio de la imagen corporativa

Creacion de la pagina web y app

Disefio de Publicidad impresa y en redes sociales

Gestion con gremios y Camara de Comercio de Gye

Entrenamiento del personal

Eventos de capacitacion e informacion

Gestion comercial

Fuente: Elaborado por Los Autores

7.7 Constitucion y aspectos legales
Al igual que muchas empresas financieras, la empresa de factoring debe tener
un objeto Unico y cumplir con todas las regulaciones del Codigo de Comercio para
los comerciantes que implica el cumplimiento de normas mercantiles en cuanto a
llevar adecuadamente la contabilidad mercantil, inscribirse en el registro Unico de

contribuyentes, conservar la correspondencia, no incurrir en practicas desleales ni
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practicas anticompetitivas establecidas en la Ley Organica de Regulacion de Control
de Poder de Mercado y Ley de defensa del consumidor, entre otras.

En el codigo también se define la actividad de factoring, como aquella operacion
efectuada por compafiias que constituidas legalmente tengan en su objeto social la
realizacion profesional y habitual de operaciones o factoring o descuento de facturas
comerciales negociables, cesion de cualquier tipo de derechos de cobro y sus
operaciones conexas adelantan fondos a sus clientes, quienes a cambio le ceden
titulos de crédito o facturas comerciales negociables; asumiendo el adquirente,
respecto de los créditos cedidos, al menos una de las obligaciones siguientes:

e Gestionar el cobro de los créditos;

e Financiar al proveedor; y,

e Asumir el riesgo de insolvencia de los deudores.

En el Codigo no se regula un limite de ganancia o de utilizacion de montos o
fondos para la empresa de factoring; sin embargo, esta empresa serd regulada
proximamente por los 6rganos de control a partir de la expedicion de este Codigo,
pues se espera algun reglamento o norma que regule al factoring o las empresas de
factoring por parte de la autoridad tributaria y de la autoridad de valores, esto es, el
Servicio de Rentas Internas y la Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros.

Es importante mencionar finalmente que el Cédigo de Comercio prevé que las
compaiiias que quieran ser empresas de factoring, deben dedicarse exclusivamente
a esa actividad de forma profesional y habitual y operaciones conexas a ella, de
conformidad con la normativa que se encuentra pendiente de dictar por la autoridad
tributaria y la autoridad de valores antedicha.

Conforme al articulo 4 de la Ley de prevencién de lavado de activos y
financiamiento de delitos, establece que las instituciones del sistema financiero y de
seguros, deben remitir a la Unidad de Andlisis Financiero y Economico (UAFE).
Dentro de la lista se encuentran las siguientes obligaciones en torno a la informacién
que debe ser remitida:

e Registrar las operaciones y transacciones individuales cuya cuantia sea igual

0 superior a diez mil ddlares de los Estados Unidos de América o su
equivalente en otras monedas, asi como las operaciones y transacciones

multiples que, en conjunto, sean iguales o superiores a dicho valor, cuando
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sean realizadas en beneficio de una misma persona y dentro de un periodo
de treinta dias.

e El registro se realizara en los respectivos formularios aprobados por las
entidades competentes, en coordinacién con la Unidad de Analisis
Financiero y Economico (UAFE). Las operaciones y transacciones
individuales y multiples, y las transferencias electronicas, sefialadas en este
literal se reportaran a la Unidad de Andlisis Financiero y Econdmico (UAFE)
dentro de los quince dias posteriores al fin de cada mes;

e Reportar, bajo responsabilidad personal e institucional, a la Unidad de
Andlisis Financiero y Econémico (UAFE) las operaciones o transacciones
econdmicas inusuales e injustificadas, dentro del término de cuatro dias,
contados a partir de la fecha en que el comité de cumplimiento de la
institucion correspondiente tenga conocimiento de tales operaciones o
transacciones; y,

e Reportar a la Unidad de Analisis Financiero y Econémico (UAFE), dentro
de los quince dias posteriores al fin de cada mes, sus propias operaciones
nacionales e internacionales cuya cuantia sea igual o superior a diez mil
ddlares de los Estados Unidos de América o su equivalente en otras monedas.

Por lo que, se propone que la nueva empresa se constituya como una S.A.

(Sociedad Andnima). Bajo esta modalidad, se accede que el proceso de constitucion
de la empresa se maneje mediante un documento privado y se deja establecido de
manera clara la responsabilidad de los accionistas y los limites de sus aportes. Por
lo que, el tramite de constitucion se realizara por un capital suscrito y pagado de un
minimo de USD 800, el cual seria el monto total de la inversion por parte de los
socios. Respecto a la distribucidn de utilidades, se acuerda con los socios no repartir
dividendos durante los tres primeros afios de operacién, con el fin de apoyar en el

crecimiento de la empresa.
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8. ASPECTO ORGANIZACIONAL

8.1 Organigrama de la empresa
La empresa esta conformada y gobernada por la Junta General de Accionistas,
administrada por el Gerente General y fiscalizada por una Auditoria Externa quienes
cuentan con atribuciones que les competen por las leyes dentro de los lineamientos
del Gobierno Corporativo.
Para el establecimiento inicial de la empresa, se contaran con 8 empleados los
cuales tendran las capacidades y competencias necesarias para ejecutar las funciones

a su cargo.

Junta General
de Accionistas

Gerente
General

Auehisr Bl Asistente legal

Externa

Oficial de
crédito

Contador

General Jefe Operativo

lHustracion 37 Organigrama de empresa

Fuente: Elaboracion por Los Autores

8.2 Perfiles y funciones de los principales cargos en la empresa
Cada miembro de la empresa tiene definida sus funciones, a continuacion, se
describiran sus funciones y obligaciones seguidas de su perfil para la prestacion de
los servicios a esta empresa:
e Gerente General
- Ejerce la representacion legal de la empresa.
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Asiste a las reuniones de directorio de la empresa y presenta periédicamente los
resultados de su gestion.
Se encarga de establecer la estrategia de la empresa alineada a su visioén, mision
y objetivos estratégicos.
Establece las metas mensuales y anuales de gestion de clientes.
Se encarga de conseguir nuevos clientes y evaluar nuevas oportunidades de
mercado.
Se encarga de gestionar el financiamiento de recursos para poder disponer de los
flujos necesarios y atender los requerimientos de los clientes.
Vigila el cumplimiento de los procesos internos de control.
Aprueba las operaciones de financiamiento.
Representa a la empresa ante las entidades y organismos de control, asi como
también ante Bancos y Mercado de Valores.

o Perfil del Gerente General
Profesional en Administracion de Empresas, Economia, Gestion Empresarial o
Leyes, con estudios de Cuarto Nivel y experiencia minima de 10 afios en el sector
financiero gerenciando segmentos de Banca Empresarial y Banca PYME en
instituciones financieras de primer nivel.
Contador General
Administra el flujo de recursos de la empresa.
Coordina la operacion diaria con bancos y demas instituciones financieras.
Registra y concilia los movimientos bancarios de forma diaria.
Prepara y presenta a la Gerencia los estados financieros mensuales.
Se encarga de proveer el flujo para las operaciones del negocio.
Coordina y planifica con el area de operaciones los flujos de recursos requeridos
de manera semanal, mensual y semestral.
Reporta las operaciones mayores a US$ 10.000 a la U.A.F.E.
Reporta y presenta informacion a los organismos de control con la periodicidad
exigida por éstos.
Presenta las declaraciones mensuales y anuales de impuestos.
Gestiona los certificados de cumplimiento de obligaciones con municipios, Junta
de Beneficencia, Universidad de Guayaquil, Superintendencia de Compafiias,
Cuerpo de Bomberos.

Administra la némina de la empresa.
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o Perfil del Contador General
Profesional en Contaduria Publica, con experiencia minima de 10 afios en
instituciones del sistema financiero, empresas comerciales o de servicios.
Dominio de la normativa tributaria y contable, y conocedor de aspectos
relacionados con el manejo de personal y control de costos y gastos.
Jefe Operativo
Recepta, revisa y valida los documentos de sustento de las operaciones.
Registra y liquida las operaciones de factoring, generando el pago
correspondiente a los anticipos a los clientes.
Custodia los documentos hasta su cancelacion.
Administra la cartera de vencimiento de operaciones.
Liquida la cobranza y la operacion de factoring, generando el pago del saldo al
cedente.
Cancela y devuelve los documentos una vez aplicada la operacion.
Supervisa la estabilidad de los sistemas.
Da soporte tecnologico y de apoyo a los usuarios para el funcionamiento del
negocio.
Se encarga de proveer informacion a traves de inteligencia de negocios.
Desarrolla programas y aplicaciones para un mejor control de la operacion.
o Perfil del jefe Operativo
Profesional en Administracion de Empresas o Auditoria, con experiencia minima
de 5 afios manejando areas operativas en Banca o compafiias de Factoring.
Oficial de Crédito
Realiza la gestion de mercadeo de los servicios de la empresa, ofreciendo los
diferentes productos a su cartera de clientes.
Estudia el comportamiento de los mercados y su evolucién.
Detecta posibilidades de negocio en nuevos segmentos.
Propone y recomienda la aprobacion de lineas de crédito para sus clientes.
Realiza peridédicamente visitas a las instalaciones de los clientes.
Efectua gestion de aviso y cobro previo al vencimiento de las operaciones.
o Perfil del Oficial de Crédito
Profesional en Administracion de Empresas, Gestion Empresarial o Economia,
con experiencia minima de 5 afios manejando cartera de microempresa, PYMES

y Banca Empresarial en instituciones bancarias de primer nivel.
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e Asistente Legal
Revisa y aprueba la documentacién presentada por los clientes.
Aprueba las operaciones de factoring, previo a la autorizacion del Gerente General.
Realiza gestiones de recuperacion a través de cobranza prejudicial y judicial.

o Perfil del Asistente Legal
Abogado de los Tribunales de la Republica con sélidos conocimientos de normativa
civil, mercantil, societaria, laboral y penal. Experiencia minima de 5 afios
desempefiando funciones en departamento legal en instituciones del sistema

financiero.
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9. GESTION DE LA INOVACION

La innovacion debe verse como una actividad genérica asociada con la
supervivencia, el crecimiento y el desarrollo de la competitividad. Cada empresa
deberd estructurar sus procesos para poder llevar a cabo diferentes tipos de
innovacion, pero debe esforzarse por desarrollar la capacidad de innovacion como
una estrategia empresarial central. Con mayor frecuencia se observa que las
organizaciones que alcanzan posiciones competitivas en el mercado son aquellas
capaces de gestionar el conocimiento, habilidades tecnoldgicas y experiencia tanto
al interno y externo de su organizacion para luego transformarlo en nuevo valor para

el mercado.

9.1 Creacion de un modelo que estimule un sistema de innovacion
continua (cultura organizacional y estructural organizacional) con
los espacios para las interacciones entre los miembros de las

organizaciones.

Para la creacion de un modelo es necesario tener en mente la estructura de la
gestion de la innovacion en donde por lo general se debe tener en cuenta dos
ingredientes claves que son: los recursos técnicos (personas, equipo, conocimiento,
capital) y capacidades organizativas. Se presenta a continuacién un bosquejo en

donde partimos para el inicio del modelo a implementar.

Nueva ‘

! Necesidades de la sociedad y del Mercado ‘
necesidad

TN

4 k. v

Inve_stiqacic’:n, Protatipo del Broduceid Marketing
disefio y < producto «— FrOCQUCCION o 5 o piae —_— Mercado

desarrollo 3 r .

ST

Nueva
Capacidad «—»
Tecnolégica

Generacién

de Ideas

Estado del arte de la tecnologia y de la técnicas de la
produccién

lustracién 38 Necesidades de la Sociedad y del Mercado.

Fuente: (Zegyeld, 1994)
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Se observa que el punto de inicio es la generacion de ideas, el cual debe ser
fomentada dentro de la organizacion para que la innovacién se mantenga. Por tal
motivo, es necesario que la empresa tenga presente en su cultura organizacional la

innovacion como pilar fundamental.
9.2 Diseflo de un proceso de acompafamiento y el intercambio de
informacién entre los departamentos de los miembros involucrados

en el proyecto de innovacion.
Para el disefio de la estrategia es necesario tener en cuenta lo siguiente:
A. Vision global: se establecen los ejes estratégicos diferenciales
1. Definir una estrategia clara con objetivos del servicio
2. Definir una estrategia diferencial frente a competidores que sea
flexible y motivadora.
3. Contar con todo el conocimiento y talento de la organizacion para
definir la estrategia
4. Comunicar la estrategia de manera que todos conozcan lo que
implica en su trabajo.
5. Alinear los esfuerzos y proyectos de innovacion con la estrategia
de la empresa.
B. Gestion de cartera: seleccionar/desechar, dotar de recursos, apoyar,
mercado internos de ideas, capital y talento.
1. Generar nuevas ideas y recogerlas
2. Seleccionar las mejores ideas que deban ser desarrolladas segln
criterios estratégicos
3. Equilibrar los riesgos, tiempos y beneficios
4. Proveer suficientes recursos (personas y dinero) para los
proyectos
5. Hacer cumplir las fases de los proyectos y realizar un seguimiento
de los objetivos, de ser posible cancelar proyectos a tiempo.
C. Proyectos: ideas, experimentos.
1. Creacion de células de trabajo para cada proyecto
2. Estimar la probabilidad de éxito del proyecto
3. Hay que asegurar que el proyecto cuente con su patrocinador a

nivel ejecutivo
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Definir un plan para cada proyecto con objetivos, fases, hitos y
responsabilidades claras.

Involucrar a los clientes a través de iteraciones como co-
disefiadores.

Asociarse estratégicamente con socios externos en los proyectos
de innovacion.

Acelerar los procesos de los proyectos para alcanzar a llegar a
ventas iniciales (“time to market”)

Cumplir con los costos, tiempo, alcance y calidad del proyecto.
Establecer la transicion del servicio para asegurar su Optima

operacion.

D. Liderazgoy cultura

1. Dirigir la innovacion desde los lideres, que deberan ser quienes
deberan fomentarlo en la empresa.

2. La cultura de la empresa debe promover la innovacion hacia sus
empleados.

3. Fomentar la curiosidad y creatividad de los empleados.

4. Fomentar que se puede equivocar y obtener un aprendizaje de
aquello y el riesgo de no innovar.

5. Valorar las ideas e iniciativa de las personas, explicar los motivos
por el que no se la acepta.

E. Procesos

1. Incorporar procesos que apoyen a la innovacion dentro de la
gestion de la empresa.

2. Incursionar en la recopilacion de las necesidades y prioridades de
los clientes y gestionar este conocimiento.

3. Mantener una vigilancia sistematica del mercado y sus cambios
como nuevas ofertas y mercados emergentes.

4. Aprovechar el potencial de las tecnologias de la informacion para

la innovacion.

F. Relaciones externas

1. Establecer alianzas con asociaciones de factoring internacional

para conocer las potenciales tendencias del mercado.

2. Alianzas con la Camara de Comercio y gremios.



54

G. Personas
1. Deberé contar con politicas de motivacion, capacitacién y manejo
de habilidades.
2. Mantener un registro consolidado del aprendizaje organizacional.
H. Cultura organizacional
1. Fomentar una estructura plana que elimine las jerarquias y
acerque a los colaboradores hacia las jefaturas.
2. Promover desde la alta direccion la participacion, asuncion de
riesgos, toma de decisiones y autonomia de los trabajadores.
I. Meétricas
1. Medir la situacion actual y establecer los indicadores de eficiencia
y rentabilidad que permitan asegurar la sostenibilidad del negocio
2. Monitorear los indicadores para decidir si es necesario volver a

establecer nuevas medidas de necesitar algin ajuste.
9.3 Seleccién de un modelo que estimule un sistema de innovacion
continua (cultura organizacional y estructural organizacional) con
los espacios para las interacciones entre los miembros de las

organizaciones.

Para la seleccién de una estrategia de innovacion es necesario conocer que
existen dos tipos de procesos de innovacion que son los incrementales y radicales.

Las innovaciones radicales, son aquellas que se caracterizan por acciones
completamente diferentes a las que ya existen, también llamadas disruptivas, que
pueden presentar cambios revolucionarios en la tecnologia o puntos de inflexidén en
las practicas existentes.

Las innovaciones incrementales consisten en cambios leves y mejoras que
contribuyen en el aumento de la eficiencia en los procesos de la operacion, aumenta
en la productividad o mayor aceptacion de un servicio hacia los clientes.

Dada las exigencias del mercado, es necesario innovar constantemente por lo
que se optara por un modelo de innovacion incremental, en base a la investigacion
de mercado se estableceran las estrategias:

e Implementar un chatbot, el cual consiste en resolver preguntas mas usuales de

que realizan los clientes frente al proceso de factoring a través de inteligencia
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artificial, la misma estaria en las plataformas digitales para dar respuesta a
preguntas frecuentes precargadas.

e Implementar nuevos servicios como el asesoramiento financiero

e Implementar un espacio para emprendedores donde puedan compartir ideas con
otros que estén en situaciones similares.

e Implementar videos y enlaces a las redes sociales mas populares

e Implementar una aplicacion movil, donde el cliente pueda ver su trdmite,
registros personales y solicitudes.
Con la implementacion de estas nuevas estrategias, se establecen las siguientes

metricas:

e Medir el grado de aceptacion del chatbot y del servicio de asesoramiento a través
de grupos focales y encuestas de satisfaccion.

e Medir el grado de aceptacion de un espacio de co-working a incorporarse a través
de encuestas de satisfaccion.

e Calcular el tréfico de visitas en las paginas de redes sociales.

e Calcular la cantidad de descargas de la aplicacion y ejecutar encuestas para

revisar los aspectos de mejora continua.

9.4 Implementacion de un modelo que estimule un sistema de
innovacion continua (cultura organizacional vy estructural
organizacional) con los espacios para las interacciones entre los

miembros de las organizaciones.

Para el manejo de los procesos individuales de innovacidn es necesario que se
gestionen desde su etapa inicial de concepcion de la idea. Las ideas constituyen los
primeros pasos para llevar a cabo las innovaciones y en donde se debe contar con la
voluntad de la organizacién en tomarlas en cuenta y que no queden como un
pensamiento aislado. Al momento de identificar ideas para su desarrollo, existen
algunos métodos a aplicar para incentivar la creatividad, para se puede seguir el
siguiente proceso

e Inteligencia competitiva: es el proceso de analizar, interpretar y difundir la

informacion de valor estratégico sobre la industria y de los competidores.

e Vigilancia estratégica: recoge la informacion que la empresa necesita y la

transforma en conocimiento para darle valor y distribuir la informacién
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e Benchmarking: consiste en el estudio de los servicios que pertenecen a otras
organizaciones donde se evidencias las practicas en las areas de interés con
el propdsito de transferir el conocimiento de mejores préacticas y su

aplicacion.

Inteligencia
competitiva

Vigilancia
estratégica

nsemaking de la innovacion

lHustracidn 39 Sensemaking de la innovacién
Fuente: Elaborado por Los Auditores
Para los efectos practicos, esta informacion se la obtiene de grupos focales,
encuestas, redes sociales y mediciones del trafico organico de busquedas.

9.5 Mantener un modelo que estimule un sistema de innovacion
continua (cultura organizacional y estructural organizacional) con
los espacios para las interacciones entre los miembros de las

organizaciones.

Al manejarse una innovacion abierta, es decir, que los cambios que se realicen
son conocidos por la competencia, se requiere variar constantemente la propuesta de
valor que se ofrece al mercado y utilizarla para volver a innovar lo cual es la clave
del crecimiento constante.

La evaluacion continua de nuevas estrategias de innovacion deberan ser
medidas en base a criterios técnicos y economicos a través de reuniones mensuales
dentro de la organizacion. Se instalara ademas un buzdn de innovacion en donde se

recogeran de manera semanal y revisara en estas reuniones. De esta manera, se
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manejard una innovacién constante escuchando e incorporando nuevas ideas que

cubran necesidades de los clientes o aportando valor a los procesos de la empresa.
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10.ANALISIS DE RIESGOS

Se identifican los siguientes riesgos que deberan ser considerados su

respectivo andlisis dentro de la propuesta:

Tabla 9 Riesgos identificados

Riesgo identificado Probabilidad de Impacto
ocurrencia
Impago de pago facturas segun | Bajo Alto

el plazo negociado.

Potencial crecimiento de oferta | Medio Medio
de servicios de factoring para
el sector, lo cual generaria

nueva competencia.

Desconfianza por parte de los | Medio Alto
potenciales clientes debido a su
falta de trayectoria en el

mercado.

Aparicion de nuevos Medio Alto

competidores

Ataques Cibernéticos Medio Alto
Contraccion de la economia Alto Alto
Inestabilidad politica Bajo Medio

Fuente: Elaboracion por Los Autores

Con el fin de establecer medidas que mitiguen los riesgos se contemplaran las
siguientes estrategias:

e Impago de pago facturas segun el plazo negociado: se manejaran politicas
para la evaluacion de clientes, mucho mas a quien paga la factura (o cliente
del cedente), también podran desaprobar aquellas solicitudes que incumplan
con las calificaciones definidas como buenas a nivel financiero. Se manejara
ademas un proceso de notificacion o aviso de cobro automatico con 7 dias
de anticipacion y acuerdo de pago con el pagador.

e De no ser un mecanismo suficiente para minimizar el riesgo, se aplicara el

factoring con recurso, en el cual el pagador no tenga que asumir la totalidad
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de la factura, en cambio, el cedente debera asumirla a través de la activacion
de un pagaré. Adicional, se incorpora un asesor juridico que revise todo el
proceso en la tramitologia y calidad de la deuda.

Potencial crecimiento de oferta de servicios de factoring para el sector, lo
cual generaria nueva competencia: la educacién financiera seréa parte de un
servicio diferenciado hacia los clientes para que sientan el respaldo de la
empresa, ademas contara con procesos para la gestion de la innovacién para
el disefio de servicios complementarios que aporten valor a los clientes ante
una eventual competencia directa.

Desconfianza por parte de los potenciales clientes debido a su falta de
trayectoria en el mercado: para poder generar confianza es necesario contar
con una cartera de clientes iniciales, para esto se contaran con clientes
cercanos a quienes se conocen por su experiencia en el sector financiero. Se
centrara en el desarrollo de la cooperacion con los diferentes gremios y con
la Camara de Comercio de Guayaquil apoyando en sus cursos de
capacitacion al empresario.

Aparicion de nuevos competidores, que pueden ofrecer mejores costos y
condiciones, en un mercado demandante de recursos. La estructura de costos
y gastos debe orientarse permanentemente hacia la eficiencia y la
productividad, buscando tecnificar la mayor parte del proceso operativo y
disefiando estrategias de captacion de recursos que permita ofrecer el mejor
costo de financiamiento posible.

Ataques cibernéticos, que pueden ocasionar invasion de sistemas
computacionales, desapareciendo informacién o utilizdndola para fines
ilicitos. Para esto, la estrategia de proteccion de datos involucra el manejo de
informacion y documentos en la nube, con protocolos estrictos de acceso y
encriptacién de datos.

Contraccién de la economia, que puede ocasionar una disminucién en los
volimenes de venta de las empresas y consecuentemente en la colocacion de
recursos financieros. En estas circunstancias, es necesario direccionar la
colocacion de nuevos financiamientos hacia aquellas actividades que, dada
su naturaleza, no se ven afectadas mayormente por variaciones

macroecondmicas. La reciente contraccidn que tuvieron las economias en el
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mundo causadas por la pandemia nos mostré nichos de mercado que tal vez
no habian sido explorados lo suficiente o de los que se desconocia su
potencial en circunstancias tales como las que se presentaron. Ejemplo de
aquello, es, por ejemplo, los negocios de delivery, venta de equipos
tecnoldgicos para atender clases y reuniones virtuales, industrias dedicadas
a la fabricacion de productos antibacteriales y de cuidado personal, entre
otros.

Riesgos en el sistema financiero, ocasionados por inestabilidad econémica o
politica, deben ser mitigados mediante la contratacion de seguros financieros
con aseguradoras reconocidas en el exterior, asi como también diversificar
el manejo de los recursos a través de varias instituciones financieras locales

y del extranjero.
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11.ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

11.1 Proyeccion de ingresos
Se parte de una capitalizacion de los accionistas que cuentan con un fondo
disponible de $250,000 que sera aportado al inicio de las operaciones de la empresa
para invertir en la compra de facturas y cubrir los costos preoperativos, como se

observa en la Tabla 9.

Tabla 10 Inversion inicial

e T ) Depreciacién / Depreciacion /
ACTIVO NO CORRIENTE Total Vida Util Amortizacion Amortizacion
Anual Mensual
AREA ADMINISTRATIVA
Licencias de software S 10,000.00 5 S 2,000.00 S 166.67
Muebles y Enseres S 15,000.00 10 S 1,500.00 § 125.00
Maquinarias y equipos S 10,000.00 5 S 2,000.00 S 166.67
TOTAL S 35,000.00 S 5,500.00 $ 458.33
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIJOS S 35,000.00 S 5,500.00 $ 458.33
GASTOS PRE-OPERATIVOS Valor
Total
Registro de Marca + Gastos legales S 5,000.00
Registro Sanitario S -
Gastos de Imagen Corporativa S 5,000.00
Gastos de Investigacion de Mercado S 5,000.00
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES S 15,000.00
INVERSION INICIAL Valor
Total
TOTAL INVERSION ACTIVOS FIIOS S 35,000.00
TOTAL GASTOS PRE-OPERACIONALES S 15,000.00
CAPITAL DE TRABAJO (INICIAL) S 45,883.57
TOTAL INVERSION INICIAL S 95,883.57

Fuente: Elaboracion por Los Autores

Los parametros para la proyeccién de ingresos son los siguientes:

Se proyecta, para el primer afio, la compra de un promedio de 100 facturas
mensuales con un plazo promedio de 45 dias, distribuidas entre 25 clientes

permanentes, con un monto promedio de USD 2,500 por factura.

De acuerdo con cifras del INEC correspondientes al afio 2020, en la ciudad de
Guayaquil existen un total de 46.919 Mypimes dedicadas a actividades de
manufactura, comercio y transporte, con una facturacion total de $21.313MM de
dolares y un promedio de ventas anuales de $454.250. En este escenario, con una
gestion de mercadeo constante a través de medios digitales, es factible asegurar una
captacién minima de 25 clientes (0.005% de este universo). Con respecto a la

competencia, que es un riesgo inherente a la actividad, es preciso realizar un control
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permanente de costos y gastos, sobre todo el costo financiero por la captacion de
recursos que permite ofrecer mejores condiciones de financiamiento a los clientes.
En este aspecto, una alternativa para levantar fondos es el mercado de valores en
donde existen diferentes alternativas de financiamiento, tales como: papel comercial

y emision de obligaciones.

Un aspecto importante para tomar en consideracion es el plazo promedio de
recuperacion de la cartera, que permitira dar una mayor rotacion al capital en giro
de la empresa y que demanda una gestion comercial y difusion de los servicios y de
la marca.

Por este motivo, se propone para el primer afio que el plazo promedio de las
facturas a negociar no supere los 45 dias de plazo, de manera que se garantice la

liquidez de la empresa y la atencion a nuevos clientes que demanden el servicio.

Tabla 11 Proyeccion de ingresos y compras de facturas

Promedio Monto
Valor Plazo %
No. De . . defacturas anual de e Tasa de
promedio promedio crecimiento

clientes negociadas negociacion descuento

de facturas de facturas anual

por mes de facturas

1 25 2,500.00 45 100| 3,000,000 52,500| 67,500| 120,000
2 35 2,500.00 45 160| 4,800,000 60% 84,000/ 108,000| 192,000
3 45 2,500.00 45 240| 7,200,000 50% 126,000/ 162,000/ 288,000
4 65 2,500.00 45 320 9,600,000 33% 168,000/ 216,000 384,000
5 80 2,500.00 45 400/ 12,000,000 25% 210,000| 270,000| 480,000

Fuente: Elaboracion por Los Autores
Considerando los costos de negociacion de la competencia, la oferta de servicios

de la empresa seria la siguiente:

Tabla 12 Tabla de costos propuesta

Plazo en dias Nominal 30 45 60 90
Tasa de Interés diaria 0.05% | 0.05%| 0.05% | 0.05%
Tasa de Descuento 14.00%| 0.47%| 0.31%| 0.23%| 0.16%
Tasa Flat G.A.O. 1.55%| 2.25%| 3.25%/| 4.50%
Costo Total 2.02% | 2.56% | 3.48% | 4.66%

Fuente: Elaborado por Los Autores
La proyeccion anual de compra de facturas establece un crecimiento promedio

anual del 5% en los montos negociados para los 5 primeros afios, al cual se llegara
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en funcion de las estrategias comerciales y de masificacion del servicio,
considerando que el mercado a atender esta en expansion y requiere de una
herramienta &gil y funcional que en este momento no disponen.

A continuacidn, se presenta una tabla con la proyeccidn de ventas e ingresos de
la empresa para los 5 primeros afios:

Tabla 13 Proyeccién de ventas e ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Compras de facturas 3,000,000 | 4,800,000 | 7,200,000 | 9,600,000 | 12,000,000
Descuento 14% anual anticipado (promedio 45 ds) 14.00% | $ 52,500 | $ 84,000 | $ 126,000 | $ 168,000 | S 210,000
G.A.0. (2.25% flat) 2.25% | $ 67,500 | $ 108,000 | $ 162,000 | $ 216,000 | $ 270,000
INGRESOS ANUALES $ 120,000 | $ 192,000 | $ 288,000 | $ 384,000 | $ 480,000

Fuente: Elaborado por Los Autores

En principio, los fondos que se consideran para estas proyecciones provienen
de la aportacion inicial de los socios y de la generacion propia de recursos del
negocio.

11.2 Presupuesto de Gastos

De acuerdo con la estructura organizacional propuesta para este plan de
negocios, la administracion estard conformada por un Gerente General, dos
asesores legales, un jefe de operaciones, un contador general y tres oficial o

gestor de crédito.

El presupuesto para gastos administrativos se presenta en el siguiente

cuadro:
Sueldo
Sueldos y Salarlos W22 o] | BREEEET) VACACioNgs DECIMO DECIMO - TOTAL — rop)) snuaL
personal Bruto mensual TERCERO CUARTO MENSUAL

Gerente General 1 $ 3,000.00|$  3,000.00 | $334.50 $125.00 |$250.00 | $29.50 | $3,739.00 | $44,868.00
Jefe Operativo 1 $ 1,600.00 |$  1,600.00 | $178.40 $ 66.67 $133.33 | $29.50 | $2,007.90 | $24,094.80
Asistente Legal 2 $  600.00|$  1,200.00 | $133.80 $50.00 $100.00 | $59.00 | $1,542.80 | $18,513.60
Contador 1 $ 1,000.00|$  1,000.00 | $111.50 $41.67 $83.33 | $29.50 | $1,266.00 | $15,192.00
Gestor de Crédito 3 $  600.00|$  1,800.00 | $200.70 $ 75.00 $150.00 | $88.50 | $2,314.20 | $27,770.40
TOTAL 8 $ 8,600.00 | $ 958.90 | $ 358.33 | $716.67 | $ 236.00 | $ 10,869.90 | $ 130,438.80

Tabla 14 Gasto laboral

Fuente: Elaborado por Los Autores
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Tabla 15 Proyeccién de gastos

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos y Salarios / afio $ 130,438.80 | $ 130,438.80 | $ 130,438.80 | $ 130,438.80 | $ 130,438.80
Serv. Bésicos / afio $  480.00|S  480.00 |S 480.00 |$  480.00|$  480.00
Suministros al afio $ 36000 S  360.00 S 360.00 |$  360.00|$  360.00
Alquiler de oficina $ 6,000.00|$ 6,000.00|$ 6000.00|$ 6000.00|$ 6000.00
Espacio en la nube $ 3,600.00|$ 3,600.00|S  3,600.00|$ 3,600.00|% 3,600.00
Licencias de Software $ 3,00000|$ 3,00000|$ 3,00000|$ 3,00000|% 3,000.00

$ ] S $ S

$ ] S $ S

$ ] S $ S

S S S S S

Promocién y publicidad 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00
Movilizacién 2,400.00
2,400.00
5,500.00

2,400.00
2,400.00
5,500.00

2,400.00
2,400.00
5,500.00

2,400.00
2,400.00
5,500.00

2,400.00
2,400.00
5,500.00

Matenimiento

Deprec. Area Adm. / afio
Gastos Pre-operacionales
(Amortizacion) $ 15,000.00 | § - S - S - S -
TOTAL GASTOS ADM. $175,178.80 | $160,178.80 | $ 160,178.80 | $ 160,178.80 | $ 160,178.80

El presupuesto general de gastos operativos se presenta en el siguiente cuadro:

Fuente: Elaborado por Los Autores
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11.3 Pérdidas y Ganancias proyectado

Gracias al capital aportado por los accionistas y con una proyeccion de
ingresos reservada, se cuenta con utilidades netas como se observa a

continuacion:

Tabla 16 Estado de Resultados
| | ARl | AR2 | A3 | Af4 | A5 |

VENTAS $ 120,000.00 $ 192,000.00 $ 288,000.00 S 384,000.00 $ 480,000.00
(-) Costo de Venta S - $ - $ - $ - $ -

(=) Utilidad Bruta S 120,000.00 S§ 192,000.00 $ 288,000.00 $ 384,000.00 $ 480,000.00
(-) Gastos Administrativos $ (175,178.80) $ (160,178.80) $ (160,178.80) $ (160,178.80) $ (160,178.80)
(-) Gastos de Ventas S - S - s - S - S -

(=) UTILIDAD OPERACIONAL S (55,178.80) S 31,821.20 $ 127,821.20 S 223821.20 S 319,821.20
(-) Gastos Financieros (Egresos Extraordinarios) S - S - S - S - S -

(:) UAIT S (55‘178,80] s 31,821.20 $ 127,821.20 $ 223 821.20 S 319,821.20
(-) Participacion Trabajadores 15% §  8276.82 §  (4,773.18) $ (19,173.18) $ (33572.18) § (47,973.18)
(-) Impuesto a la Renta 25% $ 11,72550 $  (6,762.01) $ (27,162.01) $ (47,562.01) $ (67,962.01)
UTILIDAD NETA $ (35,176.49) § 20,286.02 $ 81,486.02 $ 142,686.02 S 203,886.02

Fuente: Elaborado por Los Autores
11.4 Flujo de Caja Proyectado

Para contar con una salud financiera en la empresa, es importante tener un
flujo de caja con valores positivos para cubrir deudas y obligaciones con el

personal, esto ayuda al cumplimiento de su estrategia y metas planteadas.

Tabla 17 Flujo de Caja Proyectado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

INVERSION ACTIVOS FIJOS S (35,000.00)

UAIT $ (55,178.80)| $ 31,821.20 | $ 127,821.20 | $ 223,821.20 | $ 319,821.20
Pago Part. Trab. (Provision préximo periodos) S - S - S (4,773.18)| S (19,173.18)| S (33,573.18)
Pago de IR (Provision proximo periodos) S - S - S (6,762.01)| S (27,162.01)| S (47,562.01)
EFECTIVO NETO $ (55,178.80)| $ 31,821.20 | $ 116,286.02 | $ 177,486.02 | $ 238,686.02
(+) Deprec. Area Adm. $ 5500.00|$ 550000 |$ 550000 S 550000 % 5500.00
(+) Aporte Accionistas $ 250,000.00

(+) Préstamo concedido S - S - S - S - S - S

FLUJO NETO DEL PERIODO $215,000.00 | $ (49,678.80) $ 37,321.20 | $ 121,786.02 | $ 182,986.02 | $ 244,186.02
(+) Saldo Inicial S - $ 215,000.00 | $ 165,321.20 | $ 202,642.40 | § 324,428.42 | $ 507 414.43
(=) FLUJO ACUMULADO $ 215,000.00 | $ 165,321.20 | $ 202,642.40 | $ 324,428.42 | $ 507,414.43 | $ 751,600.45

Fuente: Elaborado por Los Autores
115 Analisis y célculo del TIR y VAN

Se puede observar que el TIR es superior al TMAR calculado, de igual
manera se realiz6 el analisis de sensibilidad con un escenario pesimista en

disminucion en las ventas.
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Como se observa en la Tabla 20 el porcentaje del TIR muestra resultados

favorables en la ejecucidn del proyecto a pesar de una reduccion de ventas al

20%, por lo que se puede concluir que el proyecto es viable.

Tabla 18 Calculo de TIR y VAN del proyecto

INVERSION TOTAL

UAIT

Pago Part. Trab.

Pago de IR

EFECTIVO NETO

(+) Deprec. Area Adm.

(+) Amortizac. G. Pre-Operac.
(+) Aporte Accionistas

(+) Valor Residual de Act. Tang.
(-) Capital de Trabajo

(+) Recuperacién Cap. Trabajo
(+) Préstamo Recibido

(-) Amortizacion de Capital
FLUJO NETO DEL PERIODO
FLUJO NETO ACUMULADO

CALCULO DE TIR Y VAN DEL PROYECTO

0 Afio
$  (50,000.00)
$  (9,732.16)

$

$ (59,732.16)
$ (59,732.16)

1 Afo

$ (55,178.80)
S -
S -
$ (55,178.80)
$  5500.00
$  15,000.00
$ 833.33
S

$ (33,845.47)
$ (93,577.62)

2 Aiios

31,821.20

31,821.20

$
$
$
$
$  5500.00
S -

S "
$ 37,321.20
$ (56,256.42)

3 Afios

127,821.20
(4,773.18)
(6,762.01)

116,286.02

5,500.00

w W W n

$ 121,786.02
$ 65,529.59

4 Afios

$ 223,821.20
$ (19,173.18)
S (27,162.01)
$ 177,486.02
$  5500.00
S

S _
$ 182,986.02

$ 248,515.61

5 Afios

$ 319,821.20
$ (33,573.18)
$ (47,562.01)
$ 238,686.02
$  5500.00
$

$  8898.82

S _
$ 253,084.84
$ 501,600.45

\ TIR
VAN

TMAR (CPPK)

Pay Back

Fuente: Elaborado por Los Autores

68.57%
S 82,189.79

38.12%

3 Afios

Tabla 19 Calculo de TIR y VAN del inversionista

CALCULO DE TIR Y VAN DEL INVERSIONISTA

0 Afio 1 Afio 2 Afios 3 Afios 4 Afios 5 Afios
INVERSION TOTAL $  (50,000.00)
UAIT $ (55,178.80)| $ 31,821.20 | $ 127,821.20 | $ 223,821.20 | $ 319,821.20
Pago Part. Trab. s - s - |s (4773.18)| % (19,173.18)| $ (33,573.18)
Pago de IR s - s - |s (e76201)| % (27,162.01)| $ (47,562.01)
EFECTIVO NETO S (55,178.80)| S 31,821.20 | S 116,286.02 | S 177,486.02 | S 238,686.02
(+) Deprec. Area Adm. $ 550000 S 550000|S 5500.00|$ 550000 % 5500.00
(+) Amortizac. G. Pre-Operac. S - S - S - S - S -
(+) Aporte Accionistas
(-) Capital de Trabajo S (9,732.16)| $ 833.33 | S S S
(+) Recuperacién Cap. Trabajo S 8,898.82
(+) Préstamo Recibido S
(-) Amortizacién de Capital S - S - S - S - S -
FLUJO NETO DEL PERIODO S (59,732.16)| $ (48,845.47)| $ 37,321.20 | $ 121,786.02 | $ 182,986.02 | $ 253,084.84
FLUJO NETO ACUMULADO $ (59,732.16)| § (108,577.62)| § (71,256.42)| § 50,529.59 | $ 233,515.61 | $ 486,600.45
TIR 63.21%
VAN § 71,329.39
TMAR (CAPM) 38.12%
Pay Back 3 Afios

Fuente: Elaborado por Los Autores
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Para el célculo de la tasa del inversionista (CAPM) se aplica la siguiente

ecuacion y en la misma adn no se aplica el capital propio del proyecto.

La ecuacion general del WACC es la siguiente:

WACC = Ke

E+p KA -D515

Donde: Ke es el coste de los recursos propios de la empresa
E son los recursos propios de la empresa (Equity)
D es la deuda de la empresa
Kd es el coste de la deuda
t es la tasa impositiva del impuesto de sociedades

llustracion 40 Ecuacion General del WACC.
Fuente (Estévez, Coleccion Garcia Estevez en Finanzas, 2010)

Para el calculo de la tasa del proyecto se considera el WACC en donde ya se

considera el capital propio del proyecto.

Tasa del Inversionista

CAPM = 38.12% <- Tasa del Inversionista
TR = 2.127% <- Tasa Libre de Riesgo
EMBI = 7.140% <- Riesgo Pais
p = 2.9691
o= 0.7832 <- Correlacion Ecuindex - DJ
RM (ROA) = 0.14533 <- Rendimiento de Mercado

Tasa del Proyecto

CPPK 38.12%

CAPM 38.116% <- Tasa del Inversionista
Patrimonio $ 250,000.00 <- Capital Propio
Deuda S - < Préstamo Bancario

21%
0.663 <- Participacion e IR

interes de la Deuda

Escuado Fiscal

lustracidn 41 Calculo de tasa de inversionista y del proyecto.

Fuente: Elaborado por Los Autores

Calculo de Beta

Deuda
= 1+(1+Nx——
Ba= Bual ( )x Patrimonio
B4 = 0,63 [1+(1-0,337)x %} = 2.9691

lustracién 42 Célculo de beta apalancada (Ba) y beta desapalancada (Bna).

Fuente: Elaborado por Los Autores



68

Tabla 20 Analisis de sensibilidad con reduccién de ventas al 20%

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

| 0ARo | 1ARo | 2ARos | 3ARos | 4Ahos | 5Afos |

INVERSION TOTAL $ (95,883.57)

VENTAS S 96,000.00 S 153,600.00 $ 230,400.00 $ 307,200.00 $ 384,000.00
(-) Costo de Venta S - S -3 - $ - $ -
(=) Utilidad Bruta $ 9600000 $ 153,600.00 $ 230,400.00 $ 307,200.00 $ 384,000.00
(-) Gastos Administrativos $ (175,178.80) $ (160,178.80) $ (160,178.80) $ (160,178.80) $ (160,178.80)
(-) Gastos de Ventas S - S - S - S - S -
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ (79,178.80) $  (6,578.80) $  70,221.20 $ 147,021.20 $ 223,821.20
(-) Gastos Financieros (Egresos Extraordinarios) S - S - S - S - S -
(=) UAIT $ (79,178.80) $  (6,578.80) $  70,221.20 $ 147,021.20 $ 223,821.20
Pago Part. Trab. $ - $ 1187682 $ 986.82 $ (10,533.18) $ (22,053.18)
Pago de IR $ - $ 1682550 $  1,398.00 $ (14,922.01) $ (31,242.01)
EFECTIVO NETO S (79,178.80) S 22,123.52 S 72,606.02 S 121,566.02 $ 170,526.02
(+) Deprec. Area Adm. $ 550000 $ 550000 $  5500.00 $  5500.00 $ 5500.00
(+) Valor Residual de Act. Tang. S -
(+) Recuperacién Cap. Trabajo S 8,898.82
(+) Préstamo concedido S -

(-) Amortizacion de Capital S - S - S - S - S -
FLUJO NETO DEL PERIODO S (95,883.57) $ (73,678.80) § 27,623.52 §$ 78,106.02 $ 127,066.02 $ 184,924.84

Saldo Periodo de Recuperacién $ (95,883.57) $ (169,562.37) $ (141,938.85) $ (63,832.84) $ 63,233.18 $ 248,158.02

TIR 28.43%
VAN $§ 42,695.79
Pay Back 4 Afos

Fuente: Elaborado por Los Autores
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Balance General

Tabla 21 Balance General
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Ano 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
ACTIVOS
A. CORRIENTE
Efectivo $ 215,000.00 | § 165,321.20 | $ 202,642.40 | $ 324,428.42 | $ 507,414.43 | S 751,600.45
Total Activo Corriente| $ 215,000.00 | $ 165,321.20 | $ 202,642.40 | $ 324,428.42 | $ 507,414.43 | $ 751,600.45
A. NO CORRIENTE
Licencias de software $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 [ $ 10,000.00 | S 10,000.00
Muebles y Enseres S 15,000.00 S 15,000.00 S 15,000.00 S 15,000.00 S 15,000.00 S 15,000.00
Magquinarias y equipos $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $ 10,000.00 | $  10,000.00
(-) Deprec. Acum. Area Adm. $ - |$ (5500.00)| $ (11,000.00)| $ (16,500.00)| $ (22,000.00)| $ (27,500.00)
Total Activo NO Corriente| $ 35,000.00 | $ 29,500.00 | $ 24,000.00 | $ 18,500.00 | $ 13,000.00 | $ 7,500.00
TOTAL ACTIVOS $ 250,000.00 | $ 194,821.20 | $ 226,642.40 | $ 342,928.42 | $ 520,414.43 | $ 759,100.45
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Particip. De Trab. Por Pagar $ $ $ 477318 |$ 19,173.18 | $ 33573.18 | S  47,973.18
Imp. A la Renta por Pagar S S $ 676201 S 27,162.01 |S 47562.01|S 67,962.01
Total Pasivo Corriente| $ $ $ 11,535.19 | $ 46,335.19 | $ 81,135.19 | $ 115,935.19
PASIVO NO CORRIENTE
Total Pasivo NO Corriente| $ $ $ - $ - $ - $ -
Total PASIVO| $ S $ 11,535.19 | $ 46,335.19 | $ 81,135.19 | $ 115,935.19
PATRIMONIO
Capital 5250,000.00 5250,000.00 SZS0,000.00 SZS0,000.00 5250,000.00 S 250,000.00
Utilidad Retenidas $ - | '$ (55,178.80)| $ (34,892.79)| $ 46,593.23 | § 189,279.25 | $ 393,165.26
Total PATRIMONIO| $ 250,000.00 | $ 194,821.20 | $ 215,107.22 | $ 296,593.23 | $ 439,279.25 | $ 643,165.26
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO| $ 250,000.00 | $ 194,821.20 | $ 226,642.40 | $ 342,928.42 | $ 520,414.43 | $ 759,100.45
Fuente: Elaborado por Los Autores
11.7 Indicadores financieros
Se calculan los indicadores financieros de los estados financieros
presentados:

Tabla 22 Indicadores financieros

NDICES DE RENTABILIDAD

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Rentabilidad sobre ventas -45.98% 10.57% 28.29% 37.16% 42 .48%
Rentabilidad sobre activos -22.07% 10.41% 35.95% 41.61% 39.18%
Rentabilidad sobre patrimonio -28.32% 9.43% 27.47% 32.48% 31.70%
RATIOS DE LIQUIDEZ
Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Razdn circulante #]DIV/0! 17.57 7.00 6.25 6.48
Capital de trabajo neto 165,321 191,107 278,093 426,279 635,665
RAZONES DE APALANCAMIENTO FINANCIERO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Razon de endeudamiento #iDIV/0! 19.65 7.40 6.41 6.55
Endeudamiento patrimonial 0.00 0.05 0.16 0.18 0.18

Fuente: Elaborado por Los Autores

Se observa que las tasas de retorno sobre los activos (ROA), retorno en las

ventas (ROS) y retorno sobre el patrimonio (ROE) presentan razones muy positivas
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para el quinto afio en donde podré volver a invertir ya sea para ampliar la empresa o

buscar diversificar la cartera de productos.

La razdn circulante se puede interpretar como el nimero de veces que el
activo corriente de una empresa puede cubrir su pasivo corriente, por lo que la razon
para el quinto afio de 6.48 presenta una cifra positiva para la empresa en caso de

algun factor externo que comprometa a la empresa.

El apalancamiento financiero nos ayuda a determinar el nivel de
endeudamiento de la empresa para enfrentar la operacion. La razon de
endeudamiento de valor positivo nos determinar la solvencia que tiene la empresa
para financiar sus activos con su patrimonio. Para el caso del endeudamiento
patrimonial se cuenta con un valor no éptimo ya que los valores son entre 0.4 y 0.6

por lo que se debera mejorar esta ratio.
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12.CONCLUSIONES

La elaboracion del presente plan de negocio nos permitié confirmar el
potencial comercial que existe para el sector de la microempresa en la ciudad de
Guayaquil que cuenten con ingresos por venta anuales de USD 100,000 a USD
500,000 que venden a crédito. De lo encontrado en el presente trabajo de
investigacion se centrara en aquellas empresas que ain no conocen el producto y por
tal motivo, en el plan estratégico se incluyen como parte esencial el enfoque en la
educacion financiera a través de alianzas estratégicas con agremiaciones locales para
poder brindar confianza entre los potenciales clientes respecto a los beneficios que
conlleven a resultados empresariales de este servicio.

Teniendo en cuenta en que la regulacion ecuatoriana sobre la prestacion del
servicio de factoring es abierta en sus limitaciones para entidades no financieras, la
empresa podra constituirse cumpliendo con el Codigo de Comercio y entidades
como la UAFE. Su conformacion inicial de acuerdo con su plan estratégico se basa
en la educacion financiera y asesoria integral a través del acompafiamiento a través
del proceso para mejorar la liquidez de los clientes requiere de un disefio
organizacional liviano, por lo que se conformara por ocho empleados.

La empresa para ser viable financieramente requerira un aporte de 250,000,
el cual representa el capital de trabajo para cubrir los costos previos a la operacion,
inversion en activos fijos y operacion inicial del servicio de factoring. Segun las
proyecciones de rentabilidad neta, se espera contar con ndmeros positivos en el
segundo afio, con una tasa de retorno o TIR del proyecto de 68.57%.

Cabe resaltar la importancia de las alianzas estratégicas y esfuerzos de
promocion que ayudardn de gran manera en establecer la meta comercial para
cumplir con la proyeccién establecida, ademas de tener en cuenta los riesgos
identificados en el presente trabajo para minimizar el impacto potencial en la
ejecucion de la operacion. El factor clave para el éxito de este plan radica en la
implementacién de un proceso automatizado que permita disminuir los costos
operativos y ofrecer un costo financiero competitivo que permita diferenciarse del

resto de oferentes de este servicio.

13.RECOMENDACIONES
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Se debe contar con politicas de precalificacion y seleccion de clientes que
ayuden a mitigar el riesgo de cobro de cartera. La estrategia deber& contemplar una
calificacion financiera correcta y que de tener facturas pendientes correspondan con
firmas serias y estables. Por lo que se deberd adelantar los trdmites con ambas
empresas por lo que es indispensable la asesoria juridica.

La empresa tiene més oportunidad de ser mas atractiva financieramente a
mayor volumen de inversidn por economia de escala por su estructura administrativa
y liviana en la operacion. Teniendo en cuenta lo indicado, se puede incursionar en
nuevos inversionistas que apalanquen un marcado incremento en la base de clientes
y garantizar de esta manera, un mejor retorno sobre la inversion.

Una vez consolidada la empresa, se puede optar por incursionar en nuevas
posibilidades en el mercado para complementar el portafolio, esto ayudara a mejorar
la eficiencia operativa, con la posibilidad de expandirse a otras regiones y hacia

mercados de empresas mas grandes.
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14. ANEXOS

Entrevista a expertos
Entrevista a CEO de Cessio Factoring

1. ¢Considera que existe suficiente informacion del factoring como alternativa de
financiamiento en el mercado?

El servicio del factoring, no es muy conocido en el mercado ecuatoriano. Falta
generar una mayor cultura y transmitir correctamente los momentos en queé es positivo
aplicar este servicio

2. ¢Cudles son los sectores econémicos que tienen mayor participacion dentro de las
operaciones de factoring, bajo qué modalidad y a qué plazos?

Todos los sectores participan de operaciones de factoring; sin embargo, los sectores
con mayor participacion son: de retail, importacion, alimentos, insumos médicos,
publicidad, mayoristas.

Las operaciones que se desarrollan en el Ecuador son CON RECURSO, esto significa
que el emisor de la factura es quien asume el riesgo del no pago por parte del deudor.

El modelo mas utilizado es el Descuento de Facturas, o también conocido como
Factoring sin Notificacion; dado que el pagador no es notificado de la cesion de la factura
y realiza el pago directamente al emisor de la factura.

Los plazos promedios son de 75 dias, sin embargo existen operaciones que podrian
llegar a 120 y 180 dias en el peor de los casos. Existen multinacionales con politicas de
pagos que tienen 180 dias de pago de plazo a sus proveedores.

3. ¢Su empresa atiende al sector de la micro, pequefia y mediana empresa?

Nuestro cliente objetivo son aquellos negocios (persona natural o juridica) que
factura entre $ 300k y $ 5SMM. Dentro de estos montos y segun la clasificacion del INEC,
incluye a micro, pequefias y medianas. Siendo en su mayoria las dos primeras.

4. ¢Cudles son, en su opinion, las principales barreras que existen para el acceso de
estos sectores de la economia a esta herramienta financiera?

Enumero las principales barreras:

e Desconocimiento de la herramienta del factoring
e Costos elevados del factoring
e Codigo de comercio no es amigable, para un facil endoso/cesion de las facturas
e Los pagadores ven a sus proveedores que realizan operaciones de factoring como
una empresa con problemas financieros
5. ¢Considera Ud. que el costo financiero de las operaciones de factoring es accesible
para estos sectores?

Es un costo alto, sin embargo, los margenes de ciertos negocios en el Ecuador
aun permiten cubrirlo. Existen otros sectores que sus margenes no permiten cubrirlo.
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Cuando lo ves desde una optica distinta, viendo que esa liquidez te permite tomar
una nueva orden de trabajo, una nueva venta, y que ello te permite generar un nuevo
margen, estan realizando el crecimiento y uso adecuado de la herramienta.

¢En su experiencia cuél es el promedio de tiempo desde la solicitud hasta el
desembolso de una operacion de factoring?

Los dias dependen del modelo de factoring. En nuestro caso, hemos realizado
operaciones en menos de 24 horas, siempre que el cliente nos entregue toda la
informacidn actualizada y de manera inmediata.

Por lo general las operaciones de factoring deben ser muy agiles, ya que ese
es el principal valor del producto.

En el modelo de factoring perfecto o con aceptacién, puede tomar entre 48 y
72 horas el desembolso.

En el modelo de factoring sin notificacion o descuento de cartera, puede
tomar entre 24 horas y maximo 5 dias laborables la primera vez, siempre que haya
que aperturar una cuenta de ahorros bancaria.

¢Cudles son, en su opinidn, los factores decisivos para la sostenibilidad del negocio
del factoring?

Como todo negocio debe irse perfeccionando e innovando, esto significa
que debe ser digital, mas agil, con mayor control por parte del usuario y con una
tendencia de baja de tasa.

En cuanto a decisidbn mas operativas, el control de la diversificacion de la
cartera, y un analisis riguroso y continto hacia las compafiias aplicantes.

¢En su experiencia, de qué manera puede innovarse o0 mejorar el proceso actual de
una operacion de factoring?

Siendo mas digital y abierto hacia el publico. Que no haya tantas restricciones
de montos, que los pagadores acepten el pago a un tercero (compaiiia de factoring),
gue se puedan involucrar fondistas a un costo menor, y asi la tasa disminuya.
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Entrevista a Director de Corpei Capital

1.

¢Considera que existe suficiente informacion del factoring como alternativa de
financiamiento en el mercado? No, creo que falta informacion de factoring y de sus
modalidades y ventajas que ofrecen para las pequefias y medianas empresas
principalmente.

¢Cuales son los sectores econdmicos que tienen mayor participacion dentro de las
operaciones de factoring, bajo qué modalidad y a qué plazos? El sector comercial es
el de mayor participacion en el tema de factoring por su naturaleza, adicional a la
pequefa industria, los plazos que se manejan son desde los 30 a los 90 dias y la
modalidad mayor es factoring con responsabilidad, es decir que si el cliente no paga
el que vendid la factura tiene que cubrirla.

¢Su empresa atiende al sector de la micro, pequefia y mediana empresa? Es correcto.

¢Cudles son, en su opinidn, las principales barreras que existen para el acceso de
estos sectores de la economia a esta herramienta financiera? Lo primero el
desconocimiento profundo del producto, lo segundo un mecanismo agil y
transparente de cesion de facturas, que lleva a encontrar otras vias para cubrir el
riesgo legal de una cesion de facturas que adolece de fallas.

¢Considera Ud. que el costo financiero de las operaciones de factoring es accesible
para estos sectores? Considero que el costo financiero entiéndase precio de venta de
las facturas estad en muchos casos esta acorde al riesgo financiero que representa cada
cliente y cada operacion en particular, en la medida que sea de mayor profundidad
su utilizacién y méas seguro el mecanismo de cesidn este precio pagado por factura
ira subiendo o lo que es lo mismo el costo financiero bajando.

¢En su experiencia cual es el promedio de tiempo desde la solicitud hasta el
desembolso de una operacion de factoring? Existen dos tiempos, cuando es una
primera vez que toma de 4 a 5 dias y cuando es una operacion con un cliente existente
que puede tomar 24 a maximo 48 horas.

¢Cudles son, en su opinidn, los factores decisivos para la sostenibilidad del negocio
del factoring? Primero la adecuada diversificacion de la cartera de la empresa de
factoring y segundo una adecuada capitalizacion.

¢En su experiencia, de qué manera puede innovarse o mejorar el proceso actual de
una operacion de factoring? De varias maneras, creando mecanismos de cesion
electronica de facturas acorde a las tecnologias modernas que permita conocer a los
compradores de facturas y a los pagadores de las mismas que las facturas han sido
sesionadas, la otra es que exista una bolsa que permita hacer mercado secundario de
facturas compradas de tal manera que estas puedan ser negociadas en mercados
electronicos con acceso a inversionistas locales o extranjeros.
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