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Resumen

El presente plan de negocio tiene como titulo Creacion de un outsourcing que
ofrece servicio de tercerizacion en el sistema bancario “Grupo Solucion”, como un
modelo de negocio eficiente en la basqueda de clientes por convenio para las
entidades financieras, el estudio tomo en consideracion el potencial humano con el
que se cuenta, las capacidades y afios ene | negocio, esto sumado al analisis de
mercado donde todo apunta a un negocio exitoso.

Del estudio realizado cabe resaltar que la estrategia a utilizar marca una
diferencia marcada con las otras empresas debido a que se realizara convenios para
descuentos por planillas, el cual es un mercado muy atrayente para las entidades
financieras.

Del andlisis econdmico financiero se tiene un VAN econdmico positivo igual a
S/. 816.607.04 soles para los primeros afios y un VAN financiero igual a S/.
540,942.62 soles, lo que permite aceptar la inversién, ademas que las ganancias
superan el 25% anual.

Con todo el desarrollo se concluye que: La propuesta del Grupo SOLUCION
plantea mejorar los servicios de las entidades bancarias, impulsando los descuentos
por planilla, este servicio garantiza el cumplimiento de los pagos y reduciendo moras
de los clientes y también el GRUPO SOLUCION también ofrece como alternativa de
servicio, realizar colocaciones a empresas privadas y publicas, renovandolas
constantemente mediante incentivos, de manera tal que los clientes permanezcan

comprometidos con la entidad financiera.



Abstract

This business plan is entitled Creation of an outsourcing that offers outsourcing
service in the banking system "Solution Group", as an efficient business model in the
search for clients by agreement for financial entities, the study took into consideration
the human potential, skills and years in the business, added to the market analysis
where everything points to a successful business.

From the study carried out, it should be noted that the strategy to be used marks
a marked difference with other companies due to the fact that agreements will be made
for payroll discounts, which is a very attractive market for financial entities.

From the financial economic analysis we have a positive economic NPV equal
to S/. 816,607.04 soles for the first years and a financial NPV equal to S/. 540,942.62
soles, which allows accepting the investment, in addition to the fact that earnings
exceed 25% per year.

With all the development it is concluded that: The proposal of the SOLUTION
Group proposes to improve the services of the banking entities, promoting payroll
discounts, this service guarantees the fulfilment of payments and reducing customer
arrears and also the SOLUTION GROUP also offers as service alternative, make loans
to private and public companies, constantly renewing them through incentives, so that

customers remain committed to the financial institution.



Introduccién

La presente investigacion tiene como propoésito enlazar los conocimientos
adquiridos sobre la aplicacion el Outsourcing, que es un modelo de negocio que en
la dltima década cobrd gran importancia y se multiplicé a nivel nacional, muchos
bancos también tercerizaron sus areas de trabajo, ya sea para realizar cobranzas,
adquirir nuevos clientes, sondear mercados, etc. Mientras que ellos se ocupan en
fortalecer sus productos (Redondo & Sanchis, 2017).

La idea de negocio consiste en crear un outsourcing en la provincia de
Huancayo, para ser socios estratégicos de los bancos que terciarian su proceso de
ventas, en el rubro de consumo, productos préstamos personales, bajo la modalidad
de descuento por planilla (en los diferentes convenios que tiene el banco, es decir con
las diferentes instituciones publicas y privadas que previamente tiene un contrato para
ofrecer préstamos a sus trabajadores). El valor agregado de la empresa se visibiliza
en el potencial humano, capacitados, motivados, apoyo en gestion diaria en campo,
evaluacion de los préstamos segun politica de créditos del banco.

Para poder concretar la idea de negocié la investigacion se desarroll6 en siete
capitulos, la primera abarca el planteamiento del problema, la descripcién del
producto y formulacion de la misién y vision de la empresa, asi mismo se trazan los
objetivos de la idea de negocio. En el segundo capitulo, titulado diagnéstico del plan
de negocio, se realiza un analisis del microentorno y macroeconémico, asimismo los
factores econdmicos, politico, legales, tecnoldgicos, geograficos que de alguna
manera pueden incidir en el desarrollo de la idea de negocio.

En el tercer capitulo, se realiz6 el estudio de mercado que involucra un analisis
detallado de la competencia directa, competencia indirecta y a la demanda potencial,
en el cuarto capitulo se desarrollé el plan de comercializaciébn que concierne a la
segmentacion y el plan de marketing. El quinto capitulo concierne al plan técnico,
donde se define la localizacion, el tamafio, los requerimientos de equipos, materiales
y recursos humanos, asi mismo se presentan los costos de inversion, la organizacion

y el andlisis del impacto ambiental.

El sexto capitulo, titulado “planificacion financiera” abarca el analisis econdmico

y financiero de la idea de negocio, por lo tanto se parte de la inversion total, del



financiamiento, para luego realizar las proyecciones de flujo de caja y analisis de los
estados financieros. Finalmente el capitulo siete incluye las conclusiones,

recomendaciones y bibliografia.



CAPITULO |

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

1.1 Formulacion de idea de negocio

El presente plan de negocios consiste en crear un outsourcing en la provincia
de Huancayo, para ser socios estratégicos de los bancos que terciarian su proceso
de ventas, en el rubro de consumo, productos empréstitos personales, la cual permite
realizar una deduccion del sueldo mensual (en los diferentes convenios que tiene el
banco, es decir con las diferentes instituciones publicas y privadas que previamente
tiene un contrato para ofrecer préstamos a sus trabajadores).

El servicio inicia de dotar equipos de ventas de alto rendimiento (capacitados,
motivados, apoyo en gestion diaria en campo, evaluacién de los prestamos segun
politica de créditos del banco), con ello queremos dar un valor agregado a nuestros

clientes (banco).



1.2 Descripcion de la empresa

La organizacion busca brindar soluciones a empresas bancarias que quieren
incrementar sus ventas. Somos un equipo de personas calificadas dispuestas a
promocionar e impulsar las ventas de los bancos como sus socios estratégicos, siendo
nuestro principal activo un equipo de profesionales en ventas plenamente motivados

y capacitados.

1.3 Perfil de la empresa

La organizacion empresarial esta orientada a asesorar a los posibles usuarios
las ventajas de obtener créditos personales, deduciendo parte de sus sueldos
mensuales, por lo tanto la empresa se encarga de captar estos clientes para los
diferentes bancos asociados. La empresa se encargara de la segmentacion del

mercado, de la supervision, entrenamiento del equipo de ventas.

e Razon social: Grupo solucién

e Giro de negocio: Cajay Bancos

e Régimen Tributario: Régimen microempresa

e Localizacion: Oficina Principal Av. Huancavelica N° 1521, distrito EI Tambo
provincia Huancayo, departamento Junin

e Numero de trabajadores en planilla: 3 supervisores de ventas

e NuUmero de ejecutivos de ventas: sin limite

e Cobertura: a nivel nacional
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Misiéon

“Brindar servicios de tercerizacion a los bancos a través de equipos de ventas

de alto rendimiento, que nos permita ser tu socio estratégico a nivel nacional, confiable

y satisfacer las necesidades de los consumidores”.

1.5

Visién

"Ser la empresa lider del sector para el 2030, mediante convenios

interinstitucionales que garanticen la 6ptima calidad de los servicios que brindamos"

1.6

Valores

Confidencialidad: Corresponde a manejar con reserva la informacién
proporcionada por los bancos (politica de créditos, tasas de interés, procesos de
ventas, etc.).

Responsabilidad: Al ser socio estratégico de los bancos asumimos la
responsabilidad de contribuir significativamente en los incrementos de las ventas.
Etica: Realizar nuestro trabajo con las normas la de empresa y de los bancos.
Liderazgo: Para el monitoreo de las acciones de los equipos de ventas tendran un
supervisor quien serd el lider de conducir al éxito del equipo.

Disciplina: Reflejan un comportamiento constante en el orden de realizar el trabajo
y tener buenos resultados.

Compromiso: Es asumida por todos los colaboradores de la empresa no solo por
los ejecutivos sino también la parte administrativa, para crecer mes a mes en las

ventas.



1.7 El servicio

El servicio es proveer a los bancos equipos de ventas a nivel nacional, para
ello el incorporacién de nuevos talentos que se incorporardn a nuestra empresay esta
se realizara a través de constantes publicaciones y evaluaciones para tener los
mejores equipos de ventas.

Asi mismo el servicio tercearizado contribuira significativamente en el
crecimiento de las ventas de nuestros socios estratégicos, optimizando los recursos
e incrementar el posicionamiento en el rubro de créditos personales con deduccion de
planilla en los convenios activos que tienen los bancos, es decir acuerdos para otorgar
préstamos a los empleados publicos o privados previamente celebradas.

Siendo la responsabilidad del outsourcing cumplir con los parametros y/o
politica de créditos de los socios estratégicos (bancos), también el outsourcing solo

cumplira la funcion de vender de manera legal, transparente, sin dolo y/ fraude.



1.8

Matriz FODA:

Tabla 1

Matriz Foda — Grupo Solucién

Fortalezas

Debilidades

INTERNAS

EXTERNAS

=

. Personal de

. Desarrollamos y proveemos soluciones

de servicio integral a nuestros clientes.

. Brindamos confianza de nuestros clientes

y de nuestro equipo de trabajo.
ventas capacitado vy
comprometido.

. Herramientas que facilitan la obtencién de

créditos.

Oportunidades

. Tener presencia a nivel nacional.
. Incremento en el

mercado de esta
necesidad (tener socios estratégicos).

. Abarcar a nuestros segmentos de
mercados.
. Incrementar las intermediaciones
financieras.

. Costos de implementacién para iniciar la

empresa (carta fianza que solicita los
bancos) para ser socios estratégicos.

. No llegar a las metas establecidas por el

socio estratégico (penalidades).

. Incremento de servicies en el mercado.
. El porcentaje de comisiones de las

colocaciones que pago el (los) banco (s)
que no puede cubrir el punto de equilibrio.
Amenazas

. Tener fraudes y/o dolo de los créditos.
. Incremento de mora y sobreendeudamiento

en el sistema financiero.

. Inestabilidad e incertidumbre politica.
. El (los) banco (s) cierren agencias que

disminuya la atencion personalizada hacia
los clientes.

. Crisis econdémica.
. Cambios en las normas laborales
. Déficit de trabajo estable en el pais.




Matriz FODA cruzado

Tabla 2

Matriz Foda — Grupo Solucién

nacional.

estratégicos).
3. Abarcar

Andlisis factores externos

Oportunidades

Andlisis factores internos

Fortalezas
1. Desarrollamos vy
proveemos
soluciones de

servicio integral a
nuestros clientes.
2. Brindamos
confianza a
nuestros clientes y
equipos de trabajo.
3. Personal de ventas

capacitado y
comprometido.

4, Herramientas de
gestién que
facilitan la
obtencion de
créditos.

Estratégicas FO
(crecimiento)

1. Tener presencia a nivel FO 1 Conocimiento en

el rubro a desarrollar

2. Incremento en el mercado (experiencia)
de esta necesidad (tener socios

FO 2 Ofrecer

nuestros soluciones integrales
segmentos de mercados.

4. Incrementar
intermediaciones financieras.

en el proceso de las
las ventas

Amenazas Estratégicas FA
(defensivas)
1. Tenerfraudesy/odolodelos FA 1 Tener
créditos. herramientas de

2. Incremento
sobreendeudamiento
sistema financiero.

mora y validacion y/ revision

el para minimizar riesgos
de fraude,

3. Inestabilidad e incertidumbre sobreendeudamiento

politica.

de los clientes.

4. El (los) banco (s) cierren

agencias que
atencién personalizada hacia los bancos

clientes.

5. Crisis econémica.

6. Cambios en

laborales

la FA 2 Riesgos que los
(demanda)
cambien su politica de
ventas (eliminen el
servicio de

las normas tercerizacion), tener

un plan de

7. Déficit de trabajo estable en contingencia.

el pais.

Debilidades

1. Costos de
implementacién para
iniciar la empresa (carta
fianza que solicita los
bancos) para ser socios
estratégicos.

2. No llegar a las metas
establecidas por el socio
estratégico
(penalidades).

3. Incremento de servicies
en el mercado.

4. El porcentaje de
comisiones de las
colocaciones que paga el
(los) banco (s) que no
puede cubrir el punto de
equilibrio.

Estratégicas DO
(adaptativos)

DO 1 Ser una empresa

nueva dentro del mercado

local / nacional

DO 2 Tener dificultad en el
ingreso al mercado
(barreras de entrada)

Estratégicas DA
(supervivencia)
DA 1 Promover en otros
bancos el uso de este
servicio de tercerizacion

DA 2 Crear nuestros
servicios a ofrecer como
empresa, ingresar a otros
rubros comerciales



1.9

Objetivos estratégicos generales

Mejorar el servicio de las entidades bancarios ofreciendo servicios
personalizados.

Crecer en colocaciones de las ventas de préstamos por convenios mensuales/
semestrales/ anuales.

Desarrollar el mejor equipo de ventas en el Departamento de Junin.

Usar herramientas de gestion para incrementar las ventas y optimizar la
eficiencia de los ejecutivos de ventas.

Posicionarse en los proximo 8 afios, como la mejor empresa de sector

Obtener un 20% de ganancia neta anual durante los proximos 5 afios



1.10 Modelo CANVAS

Tabla 3

Modelo Canvas — Grupo Solucién

Socios claves  Actividades claves  Propuesta de Relacidonconlos Segmento de
valor clientes clientes
e Bancos e Contactar y ElI servicio es e Atencion e Trabajadores
¢ Proveedores coordinar para proveer a los personalizada dependientes
de centrales brindar la oferta bancos equipos a futuros del sector
de riesgo e Colocaciones de de ventas a nivel clientes privado y
e Proveedores préstamos de nacional, e Servicio post publicos
de base de personales  por debidamente venta e Edades entre 18
datos convenio capacitados  en afios a 65 afos
ventas. Asimismo e Atencién a nivel
el servicio nacional en los
Recursos claves tercearizado Canales convenios  que
. contribuira tiene el banco
. Oficina significativamente ® Redes
principal propio en el crecimiento sociales
. Supervisores de las ventas de ¢ Telefonia
de Ventas nuestros  socios movil
. Ejecutivos de estratégicos, e Atencion
ventas optimizando  los presencial
. Herramientas recursos e e Sedes de
de gestion a través incrementar el oficina de los
de aplicaciones posicionamiento bancos
movil y en el rubro de e Manera digital
computadoras créditos con
deduccion por
planilla.

Estructura de costos
Costos Fijos:

Alquiler de oficina en otros departamentos y

provincias

Flujo de ingresos
Comisiones del total de las ventas netas

e Costos para la compra base de datos

e Sueldo de los supervisores

e Equipos de cédmputo para las oficinas

e Costos de herramientas

de

gestién

(centrales de riesgo, reporte de trabajo diario)

Costos Variables:

e Comisiones de los ejecutivos de ventas

e Comisién de los supervisores

del mes




CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 Andlisis del micro entorno

Como su nombre lo dice, este andlisis se realiza al entorno interno de la
empresa enfocado a las actividades que realizara. Para ello utilizaremos las 5 fuerzas

competitivas de Michael Porter para poder evaluar los objetivos y recursos.

2.1.1 Analisis de los clientes

Segln las declaraciones de Miriam Mesial en el estudios desarrollado por
Global Research Marketing, el 90% de las empresas tercerizan parte de sus

operaciones, por ejemplo contratan una empresa que se encargue de la logistica, que

1 Miriam Mesia, Vicepresidenta ejecutiva de Overall



se encargue de buscar clientes, de contratar personal, de la limpieza, etc. (Diario
Gestion, 2018).

Este mismo informe, dio a conocer que el 86% de las empresas si tercerizan,
de las cuales el 33.5% se dedica al reclutamiento de personal, el 29.5% a la
administracion de planillas, el 28.9% a la operacidn y administracion de almacenes y
el 20.2% servicios de telemarketing o BTL (Diario Gestién, 2018).

El “outsourcing” es un modelo de negocio que en la ultima década cobr6 gran
importancia y se multiplicé a nivel nacional, muchos bancos también tercerizaron sus
areas de trabajo, ya sea para realizar cobranzas, adquirir nuevos clientes, sondear
mercados, etc. Mientras que ellos se ocupan en fortalecer sus productos (Redondo &
Sanchis, 2017).

En ese sentido, tomando en consideracion la definicion de Outsourcing, el
GRUPO SOLUCION ofrece el servicio de tercerizacion a los bancos que desean
incrementar sus colocaciones (ventas) especificamente en el area de préstamos
personales bajo la modalidad de préstamos bajo descuento por planilla.

Considerando como clientes potenciales a las entidades financieras como:
Scotiabank, Banco Pichincha, BBVA Banco Continental y generando necesidades a
otros bancos del sistema bancario, que nos permite tener mas oportunidades de

crecimiento como empresa.

2.1.2 Analisis de los proveedores

Para este caso, los proveedores son todas las empresas informativas de
centrales de riesgo, donde se puede solicitar informacion sobre la los deudores al
sistema financiero del Perl, de manera sistematizada, lo que permite conocer la
situacion crediticia de cada individuo y de este modo evitar el sobreendeudamiento.

En nuestro pais se cuenta con la SBS que se ampara a la Ley N° 26702, las
empresas que se dedican a clasificar a las personas de acuerdo a su historial crediticio
llamadas Centrales de riesgo privadas o en siglas CEPIRS, las cuales se sujetan a la

Ley N° 27489, y su modificatoria Ley N° 27863, las mas importantes y conocidas en



el Peru son: Equifax, informa del Perd, Data Crédito, XCHANGE y Sentinel Peru
quienes brindan informacion referente al historial crediticios de personas juridicas y

naturales. (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2017).

Las empresas que proveen de centrales de riesgo, se detalla a continuacion:
Tabla 4

Lista de proveedores de la empresa

Empresa Detalle Ambito
® Q\,er-\:|i;—“(3| La herramienta que te permite conocer el reporte de Nacional
i (e ‘ créditos de tu empresa, clientes y proveedores.

e - Revisa el historial crediticio y tomar mejores Nacional
« EXPerian. decisiones financieras. Consulta el comportamiento
” de pago de terceros para minimizar el riesgo e
incrementar tus oportunidades de éxito.
Reporte oficial de personas y empresas que incluye Nacional

EQU"" AX calificacién crediticia actual.
INFOCORP

53._,,_ AR, Xchange esta empresa inicid sus actividades hace Nacional

doce afios, y goza de una importante posicion como
una de la principal central de riesgo privada.
crimrinoinca D€ acuerdo ala ley 26702, esta institucion (SBS) es  Nacional
0 <rmnoswaesvar - considerada como la entidad que fiscaliza y regula a
los bancos a su vez que también posee una data
sobre el historial crediticio de las personas.

Nota: Obtenido de (Kambista, 2020)

2.1.3 Analisis de la competencia existente

A. Competencia directa: Son las empresas que tienen el mismo giro de

negocio al que también esta dirigido el Grupo Solucion.



Tabla b

Andlisis de la competencia Directa

Empresas Socios Ambito Servicios que brindan
estratégicos
Buro Group  Scotiabank A nivel e Brinda servicio de ventas a través
T Crediscotia nacional de la tercerizacion.
(BustrGroup Kimberly Clark e Atencion telefonica a los clientes.
Claro e Servicio de busqueda de talentos.
e Capacitacion y Certificacion de
personal
e Promociény BTL, nuestro equipo
cuenta con experiencia en
mercaderismo, degustacion e
impulsacion.
e Equipos de Logistica
e Servicios de transporte
Sef PerG Scotiabank A nivel Es una empresa de Servicios
Holding BBVA Banco nacional Comerciales y Financieros el cual esta
Continental regida por profesionistas
Crediscotia experimentados, se formé hace 2 afios
@ SEF y esti enfocada a brindar sus servicios
al sector financiero.
Certicom SAC BBVA Banco A nivel Servicios de asesoria, consultoria en
Continental nacional procesos y tecnologia, soluciones de
Scotiabank verificaciones , digitalizacion,
/& bancarizacibn y tercerizacion de
CERTICOM procesos (BPO) Business Process
Outsourcing.
Trust Global BBVA Banco A nivel Ofrece servicio de asesoramiento de
1 - Continental nacional crédito
| W
OyM Group BBVA Banco A nivel Se encarga de capacitar y entrenar
Continental Banco nacional personal para ventas y supervision de
(o | Pichincha estos.
Alvcom SAC BBVA Banco A nivel Actualmente brinda servicios de venta
Continental nacional en productos empresariales y de
@ personas al BBVA.
ALVCOM

B. Competenciaindirecta. Esta representada por las entidades financieras

gue también realizan el mismo de tipo de servicio.



Tabla 6
Competencia Indirecta

Entidad Logo Ambito Servicios que brindan
bancaria

BBVA (Banco Nacional Sus colaboradores EBP (ejecutivo banca

Continental) BBV.A personal) dentro de sus funciones que
colocan préstamos personales bajo la
descuento por planilla.

Scotiabank & Scotiabank  Nacional Sus colaboradores funcionarios de
banca personal y las plataformas, que
colocan préstamos personales bajo la
descuento por planilla.

Pichincha 1 BEAICNICIIIOICIH‘ Nacional Tiene un equipo de ventas directo del
banco, quienes coloca préstamos
personales bajo la descuento

C. Analisis de productos sustitutos. El servicio a ofrecer no tiene servicio
sustituto en el mercado hasta el momento, debido que las empresas delegan

uno a mas procesos especificos.

2.1.4 Anédlisis de nuevos entrantes

El mercado es amplio y se tiene el riesgo de que llegan nuevos
competidores ofreciendo el mismo o mejor servicio, para ello “GRUPO
SOLUCION” debemos posicionarnos en el mercado y utilizar las tecnologias
de informacion y comunicacion (TIC) a favor de los cambios para garantizar

la permanencia en el mercado.



2.2 Andlisis del macroentorno

2.2.1 Factores econémicos

Los fundamentos macroeconomicos de Peru siguen siendo solidos: una
relacion entre deuda publica y producto interno bruto (PIB) relativamente baja,
importantes reservas internacionales y un banco central confiable. En el mediano
plazo, se espera que la economia nacional crezca un poco menos que antes de la
pandemia, en un 3%, gracias al aumento de las exportaciones, mientras que se
espera que la demanda interna se desacelere debido a la débil confianza empresarial,
un crecimiento mas lento en el nimero de socios comerciales. y cierta volatilidad en
los precios de la energia. Se espera que la pobreza se mantenga por encima de los
niveles previos a la pandemia durante los proximos dos afios, debido a una caida en

la calidad promedio del empleo. (Banco Mundial , 2022, parr. 2).

Tras un repunte pospandemia del 13,3 % en 2021, el PIB aumenté un 3,5 %
interanual en el primer semestre de 2022, impulsado por la industria, la construccién
y los servicios y con restricciones significativamente menores que en el primer
semestre de 2022. La inflacion se aceler6 con respecto al afio anterior, principalmente
debido al aumento global de los precios de las materias primas y al impulso de la
demanda interna que respalda la recuperacion de la crisis del COVID-19. Para frenar
esto, el Banco Central ha endurecido la politica monetaria al elevar su tasa de
referencia en 650 puntos basicos a 6,75% a partir de agosto de 2021, mientras que el
gobierno ha lanzado un esquema de transferencia de dinero por Unica vez que se
distribuira en la segunda mitad de 2022 para paliar la inseguridad alimentaria. La
mejora de la pobreza fue lenta debido al bajo crecimiento de los salarios reales
(todavia un 12 % por debajo de los niveles de 2019) y una calidad laboral promedio
mas baja (las tasas de desempleo latente e informalidad aumentaron en 4 puntos
porcentuales desde los niveles previos a la pandemia). (Banco Mundial , 2022, parr.
2).



La politica fiscal se estabilizé ripidamente tras el importante estimulo
relacionado con el COVID-19. En julio de 2022, el déficit presupuestario anual ha
continuado su tendencia a la baja y se situ6 en el 1,2 % del PIB, frente al 2,5 % de
diciembre de 2021. Esta disminucion se debid principalmente a mayores ingresos
fiscales, debido a una mayor recaudacion del impuesto de sociedades en el contexto
de una mayor precios de minerales. En junio de 2022, la deuda publica se situé en el
34 % del PIB, 2 puntos porcentuales menos que en diciembre de 2021. En el primer
semestre de 2022, el déficit en cuenta corriente alcanzo el 5,6 % del PIB, lo que refleja
mayores salidas a accionistas extranjeros en medio de precios récord de los recursos
minerales y mayores ganancias de las empresas mineras. Esta salida adicional
superd con creces el aumento de las exportaciones mineras y el superavit de la
balanza comercial. (Direccion de Estudios Macrofiscales — STCF, 2022).

Se espera que el PIB crezca un 2,7% en 2022, que se mantiene por debajo de
la tendencia previa a la pandemia. Se espera que la actividad se vea respaldada por
un aumento en las exportaciones mineras, pero también sufrirh una desaceleracion
gradual en la demanda interna. Es probable que la inversion privada se estanque ya
que la confianza empresarial es baja debido a la inestabilidad politica e institucional.
Es probable que la recuperacion de empleos de calidad, que dependen mas de la
inversion privada, sea lenta, lo que limitara tanto los ingresos de los trabajadores como
las ganancias de productividad. (Direccion de Estudios Macrofiscales — STCF, 2022).

Se espera que el déficit del gobierno aumente ligeramente el proximo afio
debido a la disminucién esperada en los ingresos fiscales dada la reciente correccién
en los precios de las materias primas mineras. Sin embargo, la senda del déficit
deberia mantenerse en linea con las reglas fiscales, con una reduccion gradual hasta
el 1 % en 2026. Esta consolidacion requerira un esfuerzo modesto por el lado del
gasto, relacionado principalmente con las prorrogas extraordinarias. En linea con esta
trayectoria, se espera que la deuda publica se mantenga estable en torno al 35 %
durante el periodo 2022-24. (El Peruano, 2022).

La economia peruana enfrenta importantes desafios estructurales, como
reducir el tamario relativo del sector informal, que emplea a las tres cuartas partes de
los trabajadores en segmentos de baja productividad, y mejorar la calidad de los
servicios publicos, como educacion, salud y suministro de agua. Superar estos
desafios es fundamental para impulsar el crecimiento de largo plazo y la reduccion de

la pobreza en el pais.



2.2.2 Factores politicos — legales:

La confianza empresarial, que esta por delante de la inversion privada, se
encuentra en su periodo mas largo de pesimismo registrado.

La continua incertidumbre politica tras el nombramiento del cuarto gabinete del
gobierno de Pedro Castillo seguira afectando la confianza de las inversiones y las
perspectivas econdmicas para 2022. Esto a pesar de un clima exterior muy favorable.
“La inversion privada sera negativa de todos modos. No veo como puede ser positiva
con un clima politico tan complejo y dado que las expectativas empresariales alun son
pesimistas”, dijo Eduardo Jiménez, jefe del servicio de informacion de Macroconsulta.

(Asociacion Peruana de Agentes Maritimos, 2022).

El escenario politico en Pert sigue en pleno apogeo, luego de que su
presidente, Pedro Castillo, asumiera el cargo el 28 de julio de 2021. El segundo
gabinete ministerial, encabezado por la Primera Ministra Mirtha Vasquez, esta a la
espera del voto de confianza del pleno del Congreso peruano el préximo 4 de
noviembre. Vésquez, ex integrante de la Coordinadora Nacional de Derechos
Humanos, reemplaza a Guido Bellido, quien es investigado por lavado de dinero.
(Papaleo, 2021).

De acuerdo con la Constitucion peruana, el Presidente de la Republica tiene la
facultad de disolver el Congreso unicameral si éste ha negado la confianza a dos
Gabinetes o Consejos de Ministros, lo que implica la convocatoria a nuevas
elecciones. Este mecanismo se aplicé cuando el expresidente Martin Vizcarra cerrd
el parlamento en 2019.

Sin embargo, el actual Congreso, con mayoria opositora, aprobo el 19 de
octubre una ley que limita las facultades del presidente para presentar una pregunta
de confianza. Cuando entre en vigor, el ejecutivo sélo podra actuar sobre los asuntos

de su competencia, y no sobre cualquier materia, como ha sido hasta ahora. De esta



manera, el Congreso estd tratando de evitar que se repita la disolucion del
Parlamento.

El 22 de octubre, el gobierno de Castillo apel6 ante la Corte Constitucional para
anular la ley e impedir su entrada en vigor. A pesar de este llamado, el voto de
confianza en el segundo gabinete sigue siendo crucial, ya que de ser rechazado, el
Peru podria entrar en otro periodo de incertidumbre politica. (Papaleo, 2021).

La corrupcion es un mal que ha azotado a los paises latinoamericanos, y el
Pert no es la excepcion. El indice de Percepcién de la Corrupcion (IPC) de 2019 ubica
a Peru en el puesto 101 entre 180 paises, por debajo de Uruguay (21), Chile (26) y
Costa Rica (44), mientras que el pais peor calificado de la regién es Venezuela (173)
y Haiti (168e) eso. Los nuevos indices de corrupcion se publicaran el 28 de enero,
para que podamos ver los avances y retrocesos en esta materia. En Peru, con su
sistema politico Unico, ha habido numerosas mociones de "vacaciones por
incompetencia moral" del Congreso, asi como el llamado "voto de confianza" del
ejecutivo. Aungue estos instrumentos estan respaldados por la constitucion, han
creado inestabilidad en la politica peruana. A juicio de Carlos Davila, economista y
director ejecutivo de la Asociacion para la Educaciéon Economica de los Andes
(Cusco), el hecho de que haya habido cuatro jefes de Estado en los ultimos tres afios
demuestra los perversos incentivos que siempre existen para el poder por aferrandose
a ella el mayor tiempo posible, despilfarrando el dinero de los contribuyentes en
compras innecesarias asignadas a empresas “hand-picked”, sin experiencia previa,
sin criterios de costo-beneficio, y aprovechando el escenario adverso. Ademas, las
elecciones generales del 11 de abril son una buena oportunidad para que el
economista mitigue la inestabilidad politica y, dependiendo de quién resulte elegido,
también podria ser un buen momento para construir consensos e implementar
politicas de largo plazo que gocen de legitimidad. (Ideas y propuestas, 2021)

Otro factor externo que influye en la toma de decisién de implementar
esta idea de negocio, pueden ser los cambios en las normas de legislacién
laboral. Reforzando que la idea es crear un outsourcing en el sistema

bancario.



2.2.3 Factores geogréaficos — demogréfico

En cuanto al desarrollo poblacional, en 1940, los departamentos de Lima y
Puno superaban los 500.000 habitantes; en 1961 habia ocho departamentos. En 1993
habia 15 departamentos con més de 500.000 habitantes y en 2017 eran 16. Para el
bicentenario se estima que 17 departamentos superan esta cifra poblacional y juntos

representan el 92,4% de la poblacién total del pais..



Figura 1
Evolucion de la poblacion en edad para trabajar, segun departamento:1940 - 2021

proyectada
Departamento
62080 99087 135382 170052 44

Total a2z 23813 10353
Amaronas 651 184 145 246 87 760 4 85
Ascash 4250 5826 %2 B183 9550 10635 10835 11884
Agurimac 258.1 2882 3086 3233 3820 4042 4058 4306
Aequpa 231 3888 5296 05,6 9168 11523 13827 15287
Ayacucho 3580 4108 4574 s34 4925 6125 6152 6700
Cagmarca 4944 7469 9192 10456 12538 13878 13410 14852
Prov. Const. del Callao &3 2135 2 34 6397 8769 945 11518
Cueco 4866 6120 7152 825 10288 11714 12055 13698
Huancaveica 2446 3B 316 M58 3852 4548 76 34
HiSnuco 2340 32839 4145 4848 6545 7622 210 7384
= 1409 25538 372 439 657 7118 2508 998.1
( Junin 3385 212 6966 8522 10358 12255 12460 13680 )
La Lbertad 3833 s822 7837 9629 12103 16171 17781 20485
Lambayequa 1929 34824 5146 6744 9208 11129 11973 13553
Lma 8283 20311 3428 47459 63863 B44s2 94854 108145
Lorefo 1686 17 4855 4454 6373 a7 B35 1037.1
Madre de Dios. 50 "“a 213 0 &0 1096 " 1787
Mogquegua M2 516 745 1016 1287 1615 1749 1952
Pasco €04 1384 1766 2131 263 2804 23541 2708
Pura 4086 6689 8550 11259 13883 1676,3 18568 20778
Puo 5484 8863 me2 8903 10738 12684 11727 12333
San Martin 948 1618 2244 3198 5524 7288 8134 9127
Tacna %3 6.0 964 "3 2184 2888 3 e
Turdes 57 s58 7%5 1038 1555 2003 2249 2857
Ucaysi - - - 0.7 3148 4322 4965 6024
Limsa Metropolitana 1/ 5628 18324 25813 41548 57081 78057 35750 98468
Dspartamento de Lima 2/ 2654 3387 4913 5813 6502 8385 9104 9677

Segun los resultados del censo de 2017, los departamentos con mayor
participacion laboral son: la provincia de Lima (79,3%), Tacna (78,4%), Moquegua
(78,2%), Arequipa (77,8%), la Provincia Constitucional de Callao (77,1%), Puno
(76,8%) y Region Lima (75,8%). En contraste, los departamentos con menor
participacion de la poblacion de 14 y mas afios son Loreto (65,2%), Ucayali (67,2%) y
Amazonas (69,4%) (Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica [INEI], 2017).



2.2.4 Factores socio — culturales

Las consecuencias de la pandemia provocada por el COVID-19 son evidentes
y notorias a nivel mundial, no solo en materia de salud sino también en la economia
de los paises, algo de lo que el Peri no estd excluido. Sin embargo, muchos
indicadores econdmicos muestran que el pais ya estaba experimentando retrocesos
y vaivenes, que se agudizaron con las fuertes medidas tomadas por el gobierno entre
marzo Yy junio, con indicadores tanto econdémicos como sociales cayendo
abruptamente, lo que llevo a la paralizacion de muchas empresas y la despido de
personal, lo que a su vez aumento el desempleo y aumentd la presencia de la
informalidad en un pais donde este problema ya esta arraigado. (Barrutia, Silva, &
Sanchez, 2021)

2.2.5 Factores tecnolégicos

Respecto a los factores tecnoldgicos, el afio 2021, se publico el Reglamento
de Reservas Matematicas (Resolucibn SBS N° 6394-2021), aplicable a seguros
distintos al SPP y SCTR, con el objetivo de que las reservas matematicas sean
adecuadas y actualizadas. Asimismo, a fin de atenuar el impacto de la
sobremortalidad causada por la pandemia en las reservas técnicas y los
requerimientos patrimoniales de las empresas de seguros, se realizaron
modificaciones en la metodologia de calculo del margen de solvencia del seguro
previsional y de los seguros de vida en grupo (Resolucién SBS N° 1761-2021). En lo
gue respecta a las reservas técnicas, se modifico la reserva por insuficiencia de
primas (RIP) de los seguros de vida de corto plazo y la tasa de reserva aplicable a las
reservas técnicas del seguro de invalidez, sobrevivencia y gastos de sepelio del
Sistema Privado de Pensiones; ademas, se emitieron medidas extraordinarias con

relacion al tratamiento de la reserva de siniestros ocurridos, pero no reportados (IBNR)



aplicables a las lineas de negocio de vida y asistencia médica (Resolucién SBS N°
2239-2021) (Contraloria General de la Republica, 2021, p. 17)

Debido a la pandemia se promovio el uso de la tecnologia, para todo tipo de
servicios, en ese sentido el 09/12/2020 se regularon e intensificaron medidas de
seguridad tecnolégica. También el covid-19 coloc6 al uso de la tecnologia como
medio principal para la continuidad de las labores econémicas de las empresas.

Sergio Vindas, gerente de operaciones de la empresa Proximity Peru, dio a
conocer al respecto las tendencias tecnolégicas que marcaron este afio (El Peruano,
2020).

a. Big data: Una de las tecnologias que ha tenido gran relevancia y cuyo impacto ha
sido fundamental en sectores como el sanitario, el educativo y especialmente en
el ecosistema empresarial. El big data permite recopilar, almacenar, organizar y
priorizar una gran cantidad de informacion de los clientes para predecir futuros
comportamientos y preferencias de consumo, entre otras cosas. Esta informacién
ayuda a determinar estrategias de venta, inversiones, desarrollo de nuevos
productos, etc.

b. La nube: la computacién en la nube es la tecnologia que hace posible acceder a
software o almacenamiento de archivos en Internet sin depender necesariamente
de una PC o un servidor local. Ha sido ampliamente utilizado como una
herramienta de teletrabajo.

c. Plataformas de colaboracion: Zoom, Meet, Skype, Teams y otras se han vuelto
esenciales para que el equipo de una organizacion se comunique y coordine de

manera efectiva como parte del trabajo remoto.



CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

3.1 Competencia Directa

En el mercado de Huancayo existen 6 empresas que ofrecen los servicios de
tercerizacion, de los cuales 3 son los mas representativos, por su antigiiedad (afios

en el mercado), cobertura a nivel nacional, experiencia, gama de servicios, etc.

3.1.1 Esquema de comisiones para préstamos por convenio

La empresa Grupo Solucién plantea realizar descuentos por planilla, después

de realizar los convenios con el trabajador solicitante y los bancos.



Tabla 7

Comisiones de préstamos por convenios

Buro  Sef Pera oYM
Group Holding Group

Esquema 1 para aplicar con una 2.80% 2.75% 2.78%
facturacion mayor a 12MM
Esquema 2 para aplicar con una 2.10% 2.15% 2.20%

facturacion menor o igual a 12MM

Consideraciones:

» Para La definicion del factor de comision, se contabilizaran solo las operaciones
de convenio (Descuento por Planilla).

+ Para La definicién del factor de comision, se contabilizaran solo colocaciones
netas.

* Sila empresa llega a tener el esquema 2, se tendra topes de comision indicados

en el contrato.

3.2 Competencia Indirecta:

En este rubro del negocio, también participan en las ventas (colocaciones de
préstamos por convenio) los trabajadores directos del banco (plataforma, funcionarios
de préstamos personales, ejecutivos de banca personal, etc.)

Siendo su contribucion en las colocaciones mensuales del 10% del total de las
ventas mensuales.

Conclusion: En el mercado existen 7 outsourcing que brindan servicios de
tercerizacion bancaria, siendo los mas representativos Buro Group, Sef Pert Holding,
OYM Group con participacion en el mercado bancario con mas muchos afos de

participacion en el mercado y con cobertura a nivel nacional.



Lo cual nos enfrentamos ante competencias fuertes en el mercado actual, sin
embargo, con la experiencia en el sector tendremos la oportunidad de tener viabilidad

en el plan de negocio.

3.3 Demanda

En el sector financiero del pais participan tipos de productos financieros y
entidades bancarias, ofreciendo una gama de servicios para el cliente objetivo. Este
sector se divide en 2 grupos, que se detallan a continuacion (El Peruano, 2020):

a. Productos financieros pasivos: Son todas las operaciones en las que las
entidades financieras reciben dinero de sus clientes (depdsitos), y reciben
como retribucion una tasa de interés (tasa de interés pasiva).

e Depositos de ahorros

e Cuentas corrientes

e Depositos a plazo

e Dep0sitos CTS

b. Productos financieros activos: Son los préstamos mediante los cuales las
entidades financieras prestan recursos (dinero) a futuros clientes por un
tiempo determinado y a una tasa de interés.

e Créditos Hipotecarios

e Créditos a empresas

e Créditos personales: (Consumo y Tarjeta de Crédito), nuestro objetivo es
participar en este sector de créditos por consumo, especificamente en los
préstamos por convenio (descuento por planilla)

A continuacion, presentamos la evolucion historica de las colocaciones del
sector consumo a nivel nacional (Superintendencia de banca, seguros y AFP,

2022)



Figura 2

Comparacion de créditos consumos e hipotecario (en miles de millones de soles)
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Nota: Obtenido de (Superintendencia de banca, seguros y AFP, 2022).

Siendo nuestro objetivo atender a los productos activos especificamente en
créditos personales — consumo. Como refleja en el cuadro, este producto tuvo caidas
en las colocaciones del 15% al -10% en febrero 2020 hasta febrero 2021, a
consecuencia de la pandemia en el pais. A partir del marzo 2021 el sector empezé a
recuperar su participacion en el mercado financiero y a enero 2022 creci6 en 6.5%,
reflejando una oportunidad de mercado, donde GRUPO SOLUCION SRL. desea

participar ofreciendo sus servicios tercearizados.

Figura 3

Evolucion de créditos consumos e hipotecario

2021 2022




Nota : Obtenido de (Banco Central de Reserva del Peru, 2022).

La misma informacién nos presenta la informacion de banco de reserva del
Perd, que refleja que el servicio de préstamos de consumo dirigido a personas
dependientes / independientes muestra su crecimiento después de la pandemia,
siendo consumo uno de los servicios financieros activos que contribuye con el

dinamismo monetario (Banco MUndial en el Peru, 2022)

a. Créditos segun sus modalidades

Figura 4
Saldo de créditos de consumo por tipo de operacién

Saldo
§Convenio 3.7
Libre Disponibilidad 83

{Vehicular 13
Tarjeta de Crédito 8.1
{0tros 33
Total Consumo 25,2

Fuente: bcrp.gob.pe

El tipo de colocacion de préstamos por convenio (préstamos otorgados a los
trabajadores dependientes de la entidades publicas y privadas del pais y cuyo
descuento mensual sera efectuar mensualmente en su boleta de haberes y deben
cumplir ciertas condiciones antes de otorgarles el préstamo de convenio). Con este



cuadro queremos reflejar el saldo de colocacion que tienen esta modalidad de
préstamo y el porcentaje de participacidbn que tiene en el mercado financiero,
representando oportunidad en las ventas y crecimiento a largo plazo (Mufioz &
Salazar, 2013).

b. Ranking por bancos

Figura 5
Ranking de créditos directos al 31 de enero 2022 (en miles de soles)

Participacion Porcentaje
Empresas Monto B 2
(%) Acumulado
1 B. de Crédeo del Peni 116,761,202 35.85 35.85
(2 B.BavAPen 63,541,499 19.51 5.3
( 3 Scosabank Pery 43,330,205 13.30
M [rierpank 47 Y95 odb 13,80 e1al
5 B Inieramericano de Finanzas 12,474 506 383 8570
8 Cavank 8,550,765 263 8832
7 Mibanco 8327 577 256 90.88
(8 B Pehincha 7,444 814 229 917 )
] B. Santander Peru 183 95.00
10 B.ICBC 161 96,50
11 B.GNB 138 97.98
12 B. Falabela Peru 085 9883
13 B. de Comercio 1,480,900 045 9928
14 B. Ripiey 1,449,695 045 2073
15 Afin Banco 618,417 019 9992
18 Bank of China 270,162 0.08 100.00

Nota: Obtenido de (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2022).

En el siguiente cuadro reflejamos el ranking de créditos directos colocados
hasta el 31 de enero 2022 en miles de soles, y el porcentaje de participacion que
tienen los bancos en el mercado financiero peruano, donde el BBVA Banco
Continental, Scotiabank, son aquellos que deben ser nuestros socios estratégicos en
primera linea, porque los saldo que manejan y el posicionamiento que actualmente
tienen en el mercado (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2022).

Asi mismo el posicionamiento que tiene los 2 bancos significa la aceptacion

rapido de los futuros clientes y como empresa (GRUPO SOLUCION) en cumplir con



las metas asignadas por los socios estratégicos y metas propias como empresa y
contribuir con el posicionamiento en el mercado como empresa GRUPO SOLUCION.

Figura 6

Ranking patrimonio de bancos al 31 de enero 2022 (en miles de soles)

Empresas Monto Pamuapam()n Porcentaje
A T e DR T st R AR ... Acumulado
1 8. de Creaio del Perd B 3534
(2 Scotabank Pett 18.7¢ 5413 )
(3 8. BBVA Per 17.71 7184 )
“ Intarbank 1183 8367
5 Mbanco 386 8753
6 8. Imeramercano de Finanzas 243 8996
7 8. Santander Peru 181 9178
8 8. Falabela Pery 158 9335
(¢ B. Pichincha 153 9489 )
10 Ciibank 146 96.34
1" B.GNB 1.31 9765
12 8. de Comercio 0.65 98.30
13 8.ICBC 0.64 9895
14 8. Ripley 0.64 9058
15 Bank of China 041 9999
18 Alin Banco o 100.00

Con este cuadro queremos demostrar el respaldo (patrimonio) de ofrecen los
bancos que seria nuestros posibles socios estratégicos, BBVA Banco Continental,
Scotiabank y Banco Pichincha, ofreciendo respaldo en las colocaciones a realizar

(ventas - cobranza).

Conclusion: En la presentacion de la demanda, dejo evidencia que el sector al
gue me dirijo, es el sector consumo modalidad préstamo por convenio, a causa de la
pandemia tuvo caidas que represento reduccion de ganancias a las entidades
bancarias. Sin embargo, en abril 2021 demuestra la tendencia de recuperacion y

crecimiento en las colocaciones son ascendente.

Asi mismo en enero 2022, el producto de préstamos personales mueve en el
mercado 75 mil millones de soles versus a enero 2019 que movia 82 mil millones de

soles y en enero 2022 con 7% y en enero 2019 13% de participacion en el sector.

Nuestro objetivo es ser socio estratégico de Scotiabank, BBBA Banco
Continental y Banco Pichincha, quienes en la actualidad ya trabajan con equipos de



ventas tercearizados y segun los datos obtenidos estos bancos representan
oportunidad en el mercado y respaldo por su patrimonio que reflejan.



CAPITULO IV

PLAN DE COMERCIALIZACION

41 Mercado

El mercado esta conformado por las segmentaciones geogréfica, demografica,
socioeconémica y conductual — cultural, para determinar los futuros clientes de
“GRUPO SOLUCION”.

Asi mismo el mercado huancaino estd en constantes cambios, donde la
demanda tiene mas exigencias con respecto a los servicios que ofrecen los

outsourcing, valorando mucho el tema de la confidencialidad de informacion.

4.1.1 Segmentacion Geografica

Para presentar nuestra oferta a las futuras demandas del sector, toda

coordinacién se realiza con las sedes principales de los bancos en la ciudad de Lima.



Siendo la provincia de Huancayo nuestro domicilio fiscal y abarcando toda la region

Junin para iniciar nuestras actividades comerciales (iniciar nuestras primeras ventas).

Tabla 8

Segmentacién Geografica

Concepto

Ubicacién

Pais

Region

Domicilio Fiscal

Provincias para iniciar gestion en
ventas

Regiones de iniciar actividades
después de ler afio (zona centro)
Regiones de iniciar actividades

después de 2do afio

Peru

Junin

Distrito de Huancayo

Chanchamayo, Chupaca, Concepcion, Huancayo,
Jauja, Junin, Satipo, Tarma y Yauli

Huanuco, Pasco, Ayacucho, Huancavelica.

Lima

4.1.2 Segmentacion Demogréfica

Hace referencia a los clientes potenciales (bancos) como primera estrategia

sera presentar nuestra oferta a los bancos que tercearizan sus servicios en la

actualidad.

Tabla 9

Segmentacién demogréfica

Entidad Ubicacién
Scotiabank Huancayo
BBVA Banco Continental Huancayo

Banco Pichincha

Huancayo




4.1.3 Segmentacion Socioeconémica

Se ha analizado el patrimonio (respaldo) de los bancos que tienen y la

participacion que tienen en el sector de consumo- servicio de préstamos personales

Figura 7

Segmentacién socioecondémica

Patrimonio
Participacion Porcentaje
B R Monlo (%) Acumuado
1 8. de Crédio de! Perl 20,533,046 35.34 35.34
(2 Scosabank Perl 10,916,256 18.79 5413 )
(3 8. BBVA Pery 10,290,082 17.71 7184 )
4 Interbank 6,871,473 1183 83.67
5 Mibanco 2,245,556 386 87.53
3 B. Ineramencano de Finanzas 1,413,153 243 8996
7 B. Santander Perli 1,052,410 1.81 91.78
8 8 Falabeta Perl 917,116 158 9335
(¢ 8. Pichincha 890,017 153 9489 )
10 Cabank 846,225 146 96.34
1 8.GNB 761,101 131 97.65
12 B. de Comercio 378,406 0.65 98.30
13 B.ICBC 374,739 064 98.95
14 8. Ripley 369,405 064 99,58
15 Bank of China 235,768 0.41 99.99
16 Alin Banco 5,995 0.01 100.00

4.1.4 Segmentacion Conductual — Cultural

Son bancos que tienen mas de 5 afios teniendo socios estratégicos en el area
de las ventas, asi han incrementado significativamente su participacién en este
mercado. Moviendo capital mensualmente y cuya rentabilidad esta garantizada por el
tipo de clientes que atienden (trabajadores dependientes del sector publico y privado).

4.2  Marketing Mix



4.2.1 Servicio

La subcontratacion o como lo conocen en inglés Outsourcing, por definicion, es
un proceso en el que la organizacion identifica rutinariamente un proceso que puede
aumentar la productividad y conducir a la optimizacion, involucrando a terceros que

son subcontratados para realizar una actividad especifica..

Larazén de ser del GRUPO SOLUCION es ser socio estratégico de los bancos
en la region Junin; principalmente de BBVA Banco Continental, Scotiabank y Banco
Pichincha, para ofrecer servicios y contribuir en el incremento mensual en sus ventas.
Es decir, que los ejecutivos de ventas de la GRUPO SOLUCION estén en campo
(coberturando los convenios) ofreciendo servicio personalizado, representado la
marca e imagen del banco, con la finalidad de atender a los futuros cliente en su centro
de trabajo, domicilio o en las instalaciones del banco (cita previa) para optimizar los
tiempos de los clientes, como son trabajadores dependientes no disponen del tiempo
para realizar sus cotizaciones en diferentes bancos.

Como agentes de cambio, los flujos de las ventas son flexibles, en la actualidad
buscamos y nos dirigimos al lugar donde se encuentra los clientes objetivos, es decir
el banco va hacia ellos creando deseos y satisfaciendo sus necesidades.

GRUPO SOLUCION patrticipa en el proceso de la venta de la siguiente manera:

a. Tener y/o formar equipos de ventas en puntos estratégicos de la region

b. Estos equipos tienen que estar capacitados de las politicas de créditos,
condiciones de los convenios a explotar (es decir de las empresas que el banco
ya mantiene un convenio previo)

c. Manejar herramientas de gestion (centrales de riesgos, excel para evaluar los
créditos, técnicas de ventas, etc.)

d. Definir metas semanales, mensuales, etc. Con participacion activa del equipo

e. Planificar acciones comerciales para llegar a la meta (trabajo de campo)

f. Saber evaluar una operacion (que permita definir monto a financiar, tasa de

interés a otorgar, tiempo a financiar y cuota mensual).



g. Confeccionar un expediente de crédito (requisitos y mas valorados del banco)

h. Ingresar los documentos al sistema de créditos del banco para que pueda ser
evaluado y se tiene como respuesta (crédito aprobado, observado o rechazado)

i. Realizar post venta, y fidelizar a los clientes, para conseguir referidos asi

incrementar nuestra cartera de clientes.

De todas las operaciones que se llega a aprobar durante el mes, son
contabilizados para el calculo de la comision que debe pagar el banco al GRUPO
SOLUCION vy este sirve para pagar los gastos fijos y variables de la empresa.

Asi mismo el producto estrellay razén de nuestra alianza estratégica es colocar
préstamos por convenios (bajo la modalidad de descuento por planilla), detallado en

la siguiente figura.



Figura 8
Modelo de servicio

Productos Financieros Productos Financieros

Activos Pasivos

Créditos Créditos Créditos a

Hipotecarios personales empresas

Consumo Tarjetas de Crédito

Préstamo Préstamo por Prestamos Personal

Personal de Libre Convenio con Garantia

Disponibilidad (descuento por Liquida

planilla)




Siendo la ruta de flechas anaranjadas el producto que se desea colocar, los
préstamos por convenio (descuento por planilla) pueden ser utilizados segun decision
del cliente, cuyo segmento objetivo son los empleados de instituciones o empresas
publicas y/o privadas (clientes o no clientes), a través de un contrato previo entre la
institucién y el banco, este contrato previo asegura o garantiza el descuento mensual
que realiza la empresa y es quien nos emitird los pagos mensuales de todos sus

trabajadores que obtuvieron un préstamo por convenio.

Marca: Hace referencia que somos un grupo de personas que brindan y buscan
soluciones a nuestros socios estratégicos (bancos), asi mismo con proyecciones de
abarcar mas sectores en el largo plazo.

Precio: Es un variable determinante para iniciar actividades comerciales, es
decir punto decisivo en el proceso de licitacién, con ello se busca que los precios sean
percibidos como competitivos.

Para determinar el precio, influyeron los costos fijos y variables, asi como
también las ofertas de las competencias existentes.

A continuacion, presentamos la tabla de comision que GRUPO SOLUCION,

presentaria en las negociaciones con los bancos.

Tabla 10

Propuesta de precios

Esquema 1 para aplicar con una 2.72%

facturacion mayor a 12MM

Esquema 2 para aplicar con una 2.05%

facturacién menor o igual a 12MM

Consideraciones:
* Para La definicion del factor de comision, se contabilizaran solo las operaciones



descuento por planilla.

« Para La definicion del factor de comision, se contabilizaran solo colocaciones
netas

* Sila empresa llega a tener el esquema 2, se tendra topes de comision indicados
en el contrato

* GRUPO SOLUCION iniciara operaciones en el departamento de Junin.

Plaza. GRUPO SOLUCION iniciara sus operaciones de manera presencial y
digital, por la ubicacion estratégica de nuestra oficina principal cerca de la zona
banquera de la cuidad de Huancayo, nos permite reforzar la presencia y soporte

comercial que deseamos brindar al banco elegido.

Asi mismo GRUPO SOLUCION como socio estratégico contara con los
accesos y/o informacién de las politicas de créditos para poder de negociar con los

futuros clientes, ofreciendo las condiciones del crédito a tramitar.

Figura 9

Secuencia de atencion al cliente

Grupo INCENE

Servicio Solucion créditos Usuario Final

(desembolso)

(intermediario) banco

Promocién. Se planifico usar el marketing directo, que consiste en realizar
campafias publicitarias que tiene como objetivo provocar una accién entre un grupo
seleccionado de consumidores (bancos) en respuesta a una comunicacion u oferta
presentada por GRUPO SOLUCION.

GRUPO SOLUCION quiere establecer un dialogo bidireccional con los clientes
potenciales (bancos) y puede determinarse facilmente por la respuesta.



a. Captacion de clientes y fomento de la fidelizacién de los mismos.
b. El mensaje debe ser personal y Unico.

C. El cliente debe sentir que fue hecho especialmente para él.

d. La segmentacion es un punto importante.

e. Construyendo relaciones personales



CAPITULO V

PLAN TECNICO

5.1 Localizacion de la empresa:

La empresa tendra como Oficina Principal se ubica en la Av. Huancavelica N°
1521, distrito EI Tambo provincia Huancayo, departamento Junin. Desde aqui
desplegaremos actividades comerciales en todo el departamento Junin (9 provincias),
estamos a 6 cuadras de la zona banquera del distrito de El tambo.

Es una de las avenidas principales de la cuida de Huancayo, para la

localizacion se utilizé la siguiente tabla de criterios.



Tabla 11

Localizacion de la empresa

Criterios

Descripcion

Costo de alquiler

Servicios

Estructura del inmueble

Aspectos legales

Seguridad

Cercania a los bancos

Redes de Comunicacion

Medios de transportes

El costo del algquiler que cumple con el
presupuesto asignado.

Se tiene los servicios béasicos para la
comodidad de los trabajadores.

Es una edificacion segura, moderna y de
facil transito

Se contara con licencia y normas de defensa
civil

La zona es céntrica y cuenta con serenazgo
Cerca de los bancos objetivos

Zona de acceso a los medios de
comunicacion

Tiene acceso de varias medios transporte

Figura 10

Frontis de edificio de la oficina

Obtenido de Google maps

Nota:



Nuestra oficina estara ubicada en el 3er piso de la Av. Huancavelica, Distrito

de El Tambo, siendo una construccién nuevay cuenta con todos los servicios basicos.

Figura 11

Ubicacion de la oficina y bancos
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Nota: Obtenido de Google maps

Segun muestra la figura 8, la distancia de nuestra oficina con referencia a las
oficinas de los bancos esta a 7 cuadras aproximadamente, lo cual nos permite esta

cerca de nuestros socios estratégicos.



5.2 Tamafo del negocio

Se utilizaré los espacios comunes, distribuidos estratégicamente para optimizar
los espacios, se tendra 3 oficinas (1 para el gerente general, 1 supervisor de ventas)
y una sala de reuniones donde pueden trabajar diariamente los ejecutivos de ventas

(aforo de 10 ejecutivos), asi mismo la oficina tendra un area total de 63 m?

Figura 12

Disefio de distribucién de las oficinas

5.3 Necesidades:

La empresa para iniciar su negocio requiere:

Como toda empresa para iniciar sus actividades va a requerir los siguientes:



5.3.1 Equipos Tecnologicos:

Los equipos tecnoldgicos para este giro de negocio es primordial, ya que a
partir de ella se puede obtener informacion de los clientes potenciales, asi

mismo sirve de medio de comunicacién con otras empresas.

Figura 13

Detalle de equipos tecnologicos

Equipos Cantidad Descripcién

Computadoras 4 18 Pavilion 15-dk0O10ns
Intel Core 1593008

FHO {1920x1080p) IPS de 15,6% WLED

& GB 2666 MHz SO-DIMM DORA Samsung (1 x 8 GB)
256 G8 550 PCle x4 NVMe Waestorn Digitai PC SN720
1 7B HDD SATA Seagate

Nvidia GeForce GTX 1640 Ti Max-Q

Intel Wireless-AC 9560

Bluetooth 5.0

Roaltek Gaming GbE

Ix Jack 3,5 mm combo

IxUSE 3.1 Genld

1x U58 3.1 Gen2 Type-C compitible con DP 1.4

1x Lactor de tarjetas SO

1x HOMI

1xRI4S

Litio 3 celdas 52.5 Wh

Tetlado con retrotluminacion blanca

HD HP Wide Vision

360 x 256 x 23,4 mm

Peso: 2,28 Kg

FreeDOS 1.2

Impresoras 2
o "
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5.3.2 Recursos humanos

La empresa desde su constitucion hasta su operacion requerir4 del talento
humano para llevar a cabo su proposito.



Tabla 12

Requerimiento de recursos humanos para la puesta en marcha de la empresa

Requerimiento Cantidad  Descripcién

Gerente General 1 Duefio de la empresa

Supervisor de ventas 1 Responsable de la direccién del equipo
de ventas

Ejecutivos de ventas 10 Trabajo de campo

Contador / Asesor Legal 1 Personal externo

Personal de Limpieza 1 Personal a tiempo parcial

5.3.3 Recursos mobiliarios

El equipamiento de mobiliarios permitira el confort de los trabajadores de la

empresa.

Tabla 13

Detalle bienes muebles

Requerimiento Cantidad Descripcion

Escritorios 2 Para el gerente general y supervisor
de ventas, hecho de melanina

Mesa de reuniones 1 Para los ejecutivos de las medidas de
260x130x74 cm, de material melanina

Sillas 20 Para los ejecutivos de marca aliada

Bonno, ofrece comodidad y ergonomia

54 Costos

5.4.1 Costos Fijos



Son aquellos que deben ser pagados mensualmente y son necesarios para

complementar las funciones de las ventas.

Tabla 14

Descripcidn de los costos fijos mensuales

ltems Costo Unitario
Mensual
Alquiler de oficina S/. 600.00
Sueldo del Gerente General S/. 1,500.00
Sueldo de Supervisor de ventas S/.1,100.00
Costos de herramientas de gestion S/. 1,000.00
Sueldo de contador S/. 350.00
Sueldo persona de limpieza S/. 150.00
TOTAL S/. 4,700.00

5.4.2 Costos Variables:

Los costos variables dependeran directamente a la cantidad de colocaciones

mensuales.

a. Comisiones de los ejecutivos de ventas:
Tabla 15
Esquema de comisiones de GRUPO SOLUCION

Con facturacién mayor 12 MM Con facturacién menor o igual 12 MM
(ESQUEMA 1) (ESQUEMA 2)
Factor de Mayora  Mayor a 200,000 y Menor o Mayor a Mayor a 200,000 y Menor o
comision por 300,000 Menoro lgual a Igual a 300,000 Menor o Igual a Igual a

rangos de 300,000 200,000 300,000 200,000
colocacién



Nivel de

facturacion

mensual
Menor o igual
a S/.100,000
Mayor a S/.
100,000 y
Menor o igual
a S/. 150,000
Mayor a S/.
150,000 y
Menor o igual
a S/. 250,000
Mayor a S/.
250,000 y
Menor o igual
a S/. 350,000
Mayor a S/.
350,000

FACTOR

0.50%

0.60%

0.70%

0.80%

1.00%

FACTOR

0.40%

0.50%

0.60%

0.70%

Consideraciones:

FACTOR

0.30%

0.40%

0.50%

FACTOR

0.50%

0.55%

0.65%

0.75%

0.85%

FACTOR

0.35%

0.45%

0.55%

0.65%

FACTOR

0.30%

0.40%

0.50%

« Para La definicidén del factor de comisién, se contabilizaran solo las operaciones

descuento por planilla.

 Para La definicion del factor de comisién, se contabilizaran solo colocaciones

netas

» Sila empresa llega a tener el esquema 2, se tendra topes de comision indicados

en el contrato

b. Comisién de los supervisores:

Tabla 16

Pago de comisiones del supervisor de ventas

Producto

Factor

Crédito préstamos por convenio

0.09%

Consideraciones:

* Una facturacion menor al 30% de la meta asignada, no genera comision

+ Para nuevas incorporaciones como SdV no aplica la medicion de meta por los

primeros 02 meses de venta considera mes de evaluacion.

c. Costos indirectos:

Tabla 17

Gastos adicionales



Descripcion Costo aproximado

Energia eléctrica S/. 45.00
Agua S/. 25.00
Utiles de escritorio S/. 120.00
Utiles de aseo S/. 55.00
Internet S/. 110.00
Total S/. 355.00

5.5 Proceso de produccién u operacion

Tabla 18
Flujo de produccién para iniciar negociaciones para ser socio estratégicos de los
bancos
Letra Actividad
A Presentarse a la licitacion
B Revision de resultados de la licitacion
C presentar la carta fianza y demas requisitos
D Firma del contrato anual entre banco y outsourcing
E Iniciar actividades de reclutamiento y capacitacion a los ejecutivos de
ventas en el departamento Junin
F Iniciar las actividades de ventas en los convenios activos que tiene

el banco




Figura 14
Diagrama de flujo del proceso de operacion de la empresa Grupo Solucion
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5.6 Certificaciones necesarias

GRUPO SOLUCION ofrece servicios de tercerizacion, requiere tener una
oficina implementada para el area de ventas y area administrativa, para lo cual se
debe regir a las normas vigentes de seguridad de Defensa Civil y tener licencia de

funcionamiento emitido por la municipalidad de la zona:

5.6.1 Defensa Civil

Como la empresa es de nivel de riesgo bajo o medio la Certificado de

Inspeccién Técnica de Seguridad en Edificaciones (ITSE).

a. Requisitos:

. Solicitud de ITSE

o Declaracion jurada de cumplimiento de condiciones de seguridad en la
edificacion

o Numero del reporte del nivel de riesgo

o Indicar el numero y fecha de la constancia de pago

b. Costo del tramite: 62.80 soles
c. Plazo del tramite: 9 dias calendarios

d. Areas que participan: Unidad de tramite documentario y archivo, jefe de la unidad

de defensa civil y gerente de desarrollo econémico.



5.6.2 Licencia de Funcionamiento

Siendo la ubicacién y sede principal de la empresa GRUPO SOLUCION
en el distrito de El Tambo, y tiene su propia municipalidad Distrital que rige en

autonomia para emitir licencia de funcionamiento segun 3 legislaciones:

Ley N° 28976 ley marco de licencia de funcionamiento

b. Decreto Legislativo N° 1200 que modifica los articulos 2, 3,6, 7,8, 9, 11, 13y
15 de la ley N° 28976, ley marco de licencia de funcionamiento

c. Decreto supremo N°058-2014-PCM.

d. Requisitos:
e Solicitud para licencia de funcionamiento

e. Costo del tramite: 110.20 soles y 167.20 soles licencia de funcionamiento méas
instalaciones de anuncios publicitarios

f. Plazo del tramite: 3 dias calendarios

g. Areas que participan: gerencia de desarrollo econdémico, areas de licencias y

gerente

Figura 15
Flujograma del proceso de licencia de funcionamiento
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5.7

5.8

Impacto en el medio ambiente:

Uso de papel bond: Desde el inicio de las gestiones comerciales, se utiliza papel
bond que nos permite tangilbilizar los procesos de las ventas realizadas, sobre
todo los valorados del banco (solicitud de crédito, seguro de desgravamen,
pagare, etc.)

Uso de energia eléctrica: Para estar de acorde al avance tecnolégico, GRUPO
SOLUCION tiene equipada la oficina con computadoras, impresoras,
fotocopiadora /escéner, internet, y estos equipos usan la energia eléctrica para su
correcto funcionamiento y soporte en las gestiones administrativas y de ventas.
Uso del agua potable: este recurso de usa en los servicios higiénicos y en la
limpieza de las instalaciones

Uso de equipos de computo: Estos equipos se deprecian cada cierto tiempo, lo
cual genera contaminacion desechandolos, asi mismo el avance tecnoldgico
influye en que la empresa de estar acorde a los avances tecnoldgicos.

Plan organizacional y de Recursos Humanos.

El plan organizacional del GRUPO SOLUCION hace referencia al analisis interno
de la empresa, detallando cada departamento o area del organigrama y sus
funciones, como también a la definicion de la persona juridica que tendra

derechos y obligaciones.

Tipo de empresa

La empresa fue constituida como una Sociedad de Responsabilidad Limitada

(S.R.L.) vy, de acuerdo con la ley general de sociedades, tiene las siguientes

caracteristicas:

- Numero de accionistas/socios: minimo: 2 y maximo: 20.



- Organizacion: en su mayoria pequefias empresas familiares.
- Capital y acciones: El capital se determina por el aporte de cada socio.

- Debe inscribirse en el registro publico.

5.9 Régimen Tributario

En el Perla existe 4 régimen tributario, lo seleccionado es Régimen MYPE
Tributario (RMT), este régimen es creado para micro y pequefias empresas que tiene

como finalidad promover el crecimiento empresarial.

a. Requisitos:
¢ Realizar una proyeccién que en el afio los ingresos no superaran las 1,700 UIT

¢ No encontrarte imposibilitado de participar en el ingreso al RMT.

b. Beneficios:
- Pagar impuestos de acuerdo a la utilidad anual.
- Tarifas minimas.
- Realizar todas las actividades comerciales.
- Emisién de comprobantes de pago (facturas, comprobantes de venta y tickets).

- Llevar cuentas de acuerdo a tus ingresos

c. Obligaciones: en este régimen realiza 2 declaraciones

- Impuesto general a las ventas (IGV) 18%.

- El impuesto a la renta obedece a los ingresos que obtengas (hasta 300 UIT o S/
1.380.000,00 pagas solo el 1% de los ingresos netos mensuales, y si superas las
300 UIT 0 S/ 1.380.000,00 se convierte en el mayor del coeficiente o 1,5%) .

d. Beneficios de los trabajadores: el GRUPO SOLUCION para iniciar sus actividades

tributarias iniciara como micro empresa, en el siguiente cuadro se detalla los

beneficios y obligaciones de los trabajadores.



Figura 16

Condiciones de régimen MYPE

REGIMEN LABORAL DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

BENEFICIOS DE LOS REGIMEN ESPECIAL MYPE
RARRALORES MICROEMPRESA  PEQUENA EMPRESA

Remuneracién minima vital Si Si
Asignacién Familiar No No
Compensacién por Tiempo de No igsm hc::
Servicios - CTS 90 remuneraciones diarias)
Gratificaciones de fiestas No Si (Media remuneracién en
patrias y navidad cada oportunidad)
Vacaciones Si (15 dias al afio) Si (15 dies al afio)
Descanso Semanal Obligatorio Si Si
Feriados no laborables Si Si
Jomada de trabajo 8 horas mc:‘: t':“ 48 horas 8 horas 3&::;1:; ?O;.a horas
Trabajo en sobretiempo si Si

Si (Se aplica sobretasa si la

Si (Sobretasa del 35%

\

Jornada nocturna jornada es habitual) de RMV)

Participacién en las utilidades No Si

Seguro complementario contra No si

trabajo de riesgo

Seguro social de Salud Si (ESSALUD O SIS) Si (ESSALUD)

Sistema Pensionario Si (AFP u ONP) Si (AFP u ONP)

Indemnizacién por despido Si (10 remuneraciones diarias | Si (20 remuneraciones diarias

arbitrario por cada afo completo de por cada aio completo de
servicios completos con un servicios completos con un

maximo de 90 maximo de 120
remuneraciones diarias) remuneraciones diarias)

Nota: Obtenido de (SUNAT, 2019).

En la figura 16, se detalla los beneficios de los trabajadores y las
obligaciones que tendra GRUPO SOLUCION como empleador en el régimen

especial mype (microempresa).



5.10 Estructura organizacional:

Para GRUPO SOLUCION se tiene la siguiente estructura organizacional para
determinar funciones que permite optimizar tiempos y recursos.
Figura 17
Estructura organizacional del Grupo Solucién

ADMINISTRACION

SUPERVISOR DE VENTAS

EJECUTIVOS DE
CONVENIOS

El area de administraciéon es el 6rgano de direccion del GRUPO SOLUCION,
liderado por el duefio, que tiene como responsabilidad encaminar, disefiar y
direccionar las acciones de sus subordinados, cumpliendo los objetivos, mision y
vision.

El supervisor de ventas, representa el érgano de apoyo en las gestiones
comerciales, que tiene la responsabilidad de guiar al equipo de ventas, cumplimento
las normas de trabajo, objetivos a corto plazo y toman decisiones comerciales en
conjunto con la administracion.

Los ejecutivos de convenios, son la base del organigrama, son aquellos que
estan en los empresas publicas o privadas buscando clientes.



5.10.1 Descripcion de las funciones

A. Administrador

Tabla 19
Descripcién del puesto de Administrador

Nombre del Puesto Administrador
Area del trabajo Comercial / Gerencial
Puesto al que reporta Ninguna
Puesto que Supervisa Supervisores de Venta
Objetivo del puesto . Supervisar a la fuerza de ventas (supervisores y

ejecutivos de ventas) en las plazas donde haya equipos de ventas, en la correcta
ejecucion de sus actividades diarias, elaborando estrategias comerciales y de gestion
para la captacion de clientes que permitan lograr el cumplimiento de los objetivos
establecidos, manteniendo estandares 6ptimos en todo el proceso de la venta.

Responsabilidad del cargo :  El administrador es el responsable de proponer
acciones para alcanzar las metas, propone acciones para lograr el cumplimiento de
las metas, objetivos, supervisa las actividades del supervisor, alcanza las metas de
los Promotores de Venta, a través de los Supervisores de Venta y genera propuestas

innovadoras en beneficio de la empresa.

Descripcién de actividades y tareas:

1. Direccion de Ventas:

o Informar y asignar metas mensuales/ semestrales y anuales de ventas a cada
supervisor de venta.

o Ejecutar el Plan Mensual de Ventas en base a los objetivos planteados en cada
producto, asumiendo con sus dirigidos, las estrategias comerciales de
explotacion (Clientes, BBDD, referidos, promociones, campafas.

o Elaborar los reportes e informes para hacer conocer la situacion actual de
empresa.

o Requerir y analizar el plan de ventas mensual de cada equipo de ventas.

o Administrar en forma eficiente las bases de datos, realizando la asignacion y



N

w

seguimiento constante, informando el resultado de las mismas conformé se nos
haya indicado.

Aperturar nuevas oportunidades de mercado a través de la generacion de
Iniciativas o campaiias, conforme a los procedimientos definidos e informados
por el Cliente.

Planificar, organizar e implementar reuniones de ventas para:

v Motivar a sus dirigidos

v" Informar sobre nuevas instrucciones, normas y temas de interés general.

v Recibir informaciones e inquietudes de sus dirigidos.

v" Desarrollar clinicas de ventas y capacitacion relativa al tema de ventas.

v" Planificacién y direccionamiento de ventas.

v' Evaluar constantemente el desempefio de sus dirigidos y otorgarles

reconocimiento y/o retroalimentacion oportuna.

Control de Gestion de Ventas:
Control diario de cumplimiento de objetivos, conforme al Plan de Ventas.
Controlar la adecuada administracién de tiempos de los lideres a su cargo.
Evaluar periddicamente, a lo menos una vez al mes, el grado de conocimiento
del producto, pardmetros y politicas, como del manejo de las técnicas y
argumentos de ventas de los miembros de su equipo.
Control de la disciplina y adecuado clima laboral de sus equipos.
Informar oportunamente a su jefe inmediato, sobre cualquier irregularidad o
situacién que atente contra la imagen y prestigio de nuestro servicio o de la
empresa.

Estar atento y pro actuar frente a situaciones de conflicto o disociativas.

. Actividades Administrativas y de Coordinacién:

Capacitar sobre el correcto llenado de formatos de cada operacion presentada
por sus dirigidos.

Validar el cumplimiento frente las instrucciones impartidas:

Correcta evaluacion y estructuracion del total de nuestras operaciones de venta,
conforme a los parametros, politicas y condiciones definidas por el cliente.

Medir y llevar control sobre los tiempos de presentacion y flujo de nuestras



ventas a través de los procesos que hayan sido definidos por el cliente.
Evaluar los indicadores de observaciones sobre las operaciones que ingresan
Validar la ejecucion de auditorias aleatorias efectuadas por los lideres a su

cargo.

Informacion de Resultados de Gestion:
Seguimiento con cada uno de los lideres de su zona para la revision de avances
de cumplimiento del Plan de Ventas, dar retroalimentacion, reconocimiento,
proposicién y negociacion de ajustes y acciones de mejoramiento.
Presentacion de sus resultados en los comités mensuales en base al informe
gerencial de produccién, analisis de problemas, debilidades, oportunidades de
mejoramiento y explotacion de fortalezas (Analisis FODA).

Evaluacion de Desempefio y Ajustes de Dotacién:
Evaluar diaria y/o semanalmente los resultados de gestion.
Evaluar integral y mensualmente a cada dirigido, exponiéndole las evaluaciones

y asesorandolo para su mejoramiento.

Competencias del puesto:

Grado académico de Bachiller o Licenciado en carreras de Economia,
Administracion, Contabilidad, Ingenieria Industrial o afines.

Conocimientos o Especializacion en Ventas y/o Marketing.

Conocimiento en Técnicas de Venta.

El puesto requiere conocimientos especificos de Administracién, Gestién de
Recursos Humanos, Solucién de Conflictos, Experiencia liderando equipo de
ventas, Técnicas de Ventas, Motivacion, Habilidades de Negociacion y Analisis
de Informacion. Trabajo en Equipo.

Manejo de herramientas de Informatica a nivel usuario.

Tolerancia al trabajo bajo presion.

Flexibilidad.

Manejo de equipo.

Conocimiento y manejo del Office.



B. Supervisor de ventas:

Tabla 20

Descripcion del puesto del supervisor de ventas

Nombre del Puesto  Supervisor de Ventas

Area del trabajo Comercial
Puesto al que reporta Administrador

Puesto que Supervisa Promotores de Venta

Objetivos del puesto . Supervisar a los asesores de Venta y /o promotores
de venta a cargo, en la correcta ejecucion de sus actividades diarias, elaborar
estrategias de venta, capacitar al personal en cuanto a técnicas y politicas de venta,
lograr el cumplimiento de las metas establecidas de manera mensual, manteniendo

estandares Optimos en todo el proceso de la venta.

Responsabilidad del cargo :  El supervisor de ventas es responsable de formar
equipos de venta, disefiar planes de capacitacion y ejecutarlo, liderar y motivar los
planes de negocio, programar y evaluar la reposicion del personal, capacitacion en el
trabajo de campo con los promotores, supervisa y controla al personal a su carga,

coordina con el administrador, informar resultados mensuales.

Descripcién de actividades y tareas:

1. Area de Ventas:

o Actividades administrativas y de coordinacion.

o Proporcionar informacion de resultados y gestion a sus superiores.

o Informar y asignar metas mensuales de ventas por cada producto a cada
promotor.

o Elaborar y ejecutar el Plan de Ventas Mensual (PVM) en base a los objetivos
planteados para cada producto, definiendo con sus dirigidos y coordinando con
su jefatura, las estrategias comerciales de explotacion (clientes, BBDD,

referidos, promociones, campanas).



Elaborar los reportes que le sean solicitados y remitirlos en las fechas que se
indiquen.

Planificar, organizar e implementar reuniones diarias de ventas para evaluar
avances y resultados

Revisar y verificar la veracidad y correcto llenado de los formatos establecidos
para cada producto (auditorias).

Velar, mediante auditorias diarias, el correcto proceso de la venta por parte de
los integrantes de su equipo, a efectos de evitar temas de dolo y fraude.
Evaluar periédicamente (al menos una vez por mes) el grado de conocimiento
del producto, politicas internas y del manejo de las técnicas y argumentos de
ventas de los miembros de su equipo.

Control de la disciplina laboral de su equipo.

Informar oportunamente a su jefe inmediato, sobre cualquier irregularidad o
situacion que atente contra la imagen y prestigio de la empresa.

Estar atento y pro actuar frente a situaciones de conflicto o disociativas.

2. Herramienta de Gestiodn:

SGC - Sistema De Gestion Comercial

Tablero de Control de O&M

Plan de Ventas - Mensual

Hoja de Ruta y actividades diarias del Supervisor de Ventas
Planificacion Semanal de acompafiamiento.

Correo Electrénico

3. Competencias:

Grado académico de Bachiller o Licenciado en carreras de Economia,
Administracion, Contabilidad, Ingenieria Industrial o afines.

Conocimientos o Especializacion en Ventas y/o Marketing.

Tolerancia al trabajo bajo presion.

Flexibilidad.

Manejo de equipo.

Conocimiento y manejo del Office.



C. Ejecutivo de convenios:

Tabla 21

Descripcion del puesto ejecutivo

Nombre del Puesto Promotor de Ventas
Area del trabajo Comercial
Puesto al que reporta Supervisor de Ventas

Objetivo del puesto. Realizar actividades de promocion y colocacion del portafolio
productos, dentro de los parametros, pautas y normas establecidas, a fin de lograr los
objetivos sefialados de manera mensual, manteniendo estandares éptimos en todo el
proceso de la venta.

Responsabilidad del cargo. Realizar la adecuada planificacibn a empresas y/o
clientes que visitara para realizar el ofrecimiento y ventas de los diferentes productos
gue le hayan sido asignados. Elaborar y presentar en forma diaria al supervisor de
ventas el reporte de las gestiones desarrolladas en el transcurso del dia, asistir en

forma puntual a todas las reuniones a las que sea convocado.

Descripcién de actividades y tareas:

1. Area de Ventas:

o Realizar la promocién y venta directa de manera diaria, manteniendo los niveles
de colocacién requeridos en cada producto.

o Dar una correcta asesoria a los clientes y no clientes en materia de los productos
gue oferta, en forma clara y transparente, dentro de los parametros que exige el
Cliente.

o Fomentar el interés hacia los productos con el fin de estos sean adquiridos por
los clientes.

o Atender consultas y reclamos en sus diferentes entrevistas y derivarlos a las
areas correspondientes.

o Dar gestion y mantener actualizado en forma constante su correspondiente
cartera de clientes, propios y los que le hayan sido asignados.

o Gestionar en forma correcta y oportuna las bases de datos que le sean

asignadas, manteniendo los porcentajes de eficiencia en la explotacion.



Generar un minimo de referidos durante el desarrollo de sus actividades.

Desempefar otras responsabilidades que le sean asignadas dentro del &mbito
de su competencia funcional.

2. Herramientas de gestion:

App SGC - Sistema de Gestiéon Comercial

Planificacion y Compromiso Semanal de Ventas

Correo Electroénico

5.10.2 Obligaciones laborales:

Para el administrador y supervisor de ventas: ambos trabajadores estaran en
planilla y como pertenecemos una microempresa nos inscribiremos al régimen laboral
(REMYPE) y cumplir con los derechos laborales que segun la Ley N° 28015, detalla

lo siguiente:

o Remuneracién minima vital 1, 025nuevos soles (mensual) a partir del 1 de mayo
de 2022
o Pensiones 13% ONP, AFP
o Cobertura de seguridad social en salud a través del SIS 0 ESSALUD 9% de la
remuneracion. (Ministerio de Trabajo, 2020)
Asimismo, el empleador estd obligado a registrar el cumplimiento de estas
obligaciones en la planilla electronica.
Ejecutivos de ventas: Por sus funciones a desarrollar, tiene un contrato de

prestacion de servicios, quienes emitiran recibos por honorarios.



CAPITULO VI

PLANIFICACION FINANCIERA

6.1 Inversiones

La inversion es la cantidad de dinero requerido en el proyecto para poner en
marcha sus operaciones, esta esta compuesta principalmente de la inversion fija
depreciable, la inversidn fija intangible y la inversién fija tangible.

Dentro de la inversion fija depreciable se encuentran los equipos cuyo valor
inicial se deprecian con el uso y el pasar del tiempo.

La inversion fija intangible esta representada por todos los gastos realizados
previos a la constitucion de la empresa, que no se pueden percibir de manera fisica,
sin embargo son necesarios para concretar la ejecucion del proyecto planteado.

Finalmente, también se consideré todos los activos tangibles, donde se
muestra todas las actividades que se desarrollaron antes de la instalacién y puesta

en marcha de la empresa.



Tabla 22

Inversion de activo fijo depreciable

- COSTO
DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL IGV PRECIO
Computadora core i5 4 S/. 2,020.00 S/. 8,080.00 S/. 6,464.00 S/. 14,544.00
Impresora Epson 2 S/. 1,560.00 S/. 3,120.00 S/. 2,496.00 S/. 5,616.00
Aire acondicionado Miray 1 S/. 3,415.00 S/. 3,415.00 S/. 2,732.00 S/. 6,147.00
Escritorio 2 S/. 650.00 S/. 1,300.00 S/. 1,040.00 S/. 2,340.00
Mesa de reuniones 1 S/. 1,320.00 S/. 1,320.00 S/. 1,056.00 S/. 2,376.00
Sillas 20 S/. 123.00 S/. 2,460.00 S/. 1,968.00 S/. 4,428.00
TOTAL, ACTIVO FIJO S/.19,695.00 S/. 15,756.00 S/. 35,451.00

Esta inversiobn hace mencion a todo el equipamiento que la oficina requiere para proceder con la operatividad de la empresa. La
adquisicion de todo lo necesario para el equipamiento de la empresa asciende a un total de 35,451.00 soles.



Tabla 23

Inversion de activo fijo intangible

COSTO

DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL IGV PRECIO
CONSTITUCION DE LA EMPRESA S/. 515.00 Sl. - S/. 515.00
Busqueda de la razén social 1 S/.5.00 S/.5.00 S/.5.00
Reserva de la razén social 1 S/. 20.00 S/. 20.00 S/. 20.00
Minuta de constitucion y escritura publica 1 S/. 400.00 S/. 400.00 S/. 400.00
Inscripcién en Registros Publicos 1 S/. 90.00 S/.90.00 S/.90.00
Obtencion del RUC 1 S/. 0.00 -
MARCAS Y PATENTES S/. 1,108.00 S/ - S/. 1,108.00
Busqueda fonética figurativa 1 - -
Busqueda figurativa Indecopi S/. 38.00 S/. 38.00 S/. 38.00
psr’ggﬁ'é‘:g de registro de marca del 1 S/. 535.00 S/. 535.00 S/. 535.00
Registro de lema comercial 1 S/. 535.00 S/. 535.00 S/. 535.00
LICENCIAS Y AUTORIZACIONES S/. 8,543.00 S/. 6,834.40 S/. 15,377.40
gfﬁg‘gcgrigﬁ‘;‘s‘a'ac'on de Windows 10y 8 S/. 300.00 S/. 2,400.00 S/. 1,920.00 S/. 4,320.00
Software de punto de venta 1 S/. 4,500.00 S/. 4,500.00 S/. 3,600.00 S/. 8,100.00
Licencia de Funcionamiento 1 S/. 402.00 S/. 402.00 S/. 321.60 S/. 723.60
Certificacion y Registro Sanitario 1 S/. 365.00 S/. 365.00 S/.292.00 S/. 657.00
Habilitacion sanitaria 1 S/. 876.00 S/. 876.00 S/. 700.80 S/.1,576.80
TOTAL, INTANGIBLES S/.10,166.00 S/. 6,834.40 S/. 17,000.40

Esta inversion hace referencia a la documentacidén que se requiere para la constitucion de la empresa, pagos de derechos y tramites

necesarios para poder poner en marcha la empresa, el monto total intangible asciende a un total de S/. 17,000.40 soles.



Tabla 24

Inversion de activo fijo tangible

GASTOS PRE OPERATIVOS CANTIDAD Uﬁ?l’i-ll—??o VALOR TOTAL IGV PRECIO
HERRAMIENTAS 842.00 151.56 993.56
Extintor 10 S/. 45.00 S/. 450.00 S/. 81.00 S/. 531.00
Botiquin de primeros auxilios (equipado) 3 S/. 28.00 S/. 84.00 S/. 15.12 S/.99.12
Dispensador para cinta de embalaje 2 S/. 36.00 S/. 72.00 S/. 12.96 S/. 84.96
Cintas de embalaje 1 S/. 236.00 S/. 236.00 S/. 42.48 S/. 278.48
UTILES DE ADMINISTRACION SI. 248.00 S/. 198.40 SI. 446.40
Hojas bond 2 S/.10.00 S/. 20.00 S/. 16.00 S/. 36.00
Tijeras 1 S/. 4.00 S/. 4.00 SI.3.20 S/.7.20
Engrapadores + grapas 1 S/.12.00 S/. 12.00 S/. 9.60 S/. 21.60
Perforadores 1 S/.10.00 S/.10.00 S/. 8.00 S/.18.00
Tinta para impresora 2 S/.21.00 S/. 42.00 S/. 33.60 S/. 75.60
Pack de utiles de oficina 2 S/. 65.00 S/. 130.00 S/. 104.00 S/. 234.00
Calculadora 2 S/. 15.00 S/. 30.00 Sl. 24.00 S/. 54.00
UTILES DE VENTAS S/. 290.00 S/.52.20 SI. 342.20
Hojas bond 2 S/. 10.00 S/. 20.00 S/. 3.60 S/. 23.60
Tijeras 1 S/. 4.00 S/. 4.00 S/.0.72 S/.4.72
Engrapadores + grapas 1 S/.12.00 S/.12.00 S/.2.16 S/. 14.16
Perforadores 1 S/. 10.00 S/. 10.00 S/.1.80 S/.11.80
Pack de utiles de oficina 2 S/. 65.00 S/. 130.00 S/. 23.40 S/. 153.40
Calculadora 2 S/. 15.00 S/. 30.00 S/. 5.40 S/. 35.40
Tinta para impresora 4 S/.21.00 S/. 84.00 S/.15.12 S/.99.12




COSTO

GASTOS PRE OPERATIVOS CANTIDAD UNITARIO VALOR TOTAL IGV PRECIO
ACONDICIONAMIENTO DE LOCAL S/. 22,980.00 S/. 4,136.40 S/. 27,116.40
Restauracion del local 1 S/. 2,300.00 S/. 2,300.00 S/. 414.00 S/. 2,714.00
Revision instalaciones sanitarias 1 S/. 320.00 S/. 320.00 S/. 57.60 S/. 377.60
Articulos de limpieza 2 S/. 60.00 S/. 120.00 S/. 21.60 S/. 141.60
Limpieza profunda 1 S/. 220.00 S/. 220.00 S/. 39.60 S/. 259.60
Instalacién de estanterias 4 S/. 4,500.00 S/. 18,000.00 S/. 3,240.00 S/. 21,240.00
Instalacién de redes telefénicas 1 S/. 400.00 S/. 400.00 S/.72.00 S/. 472.00
Instalacién de sefiales, extintores 6 S/. 230.00 S/.1,380.00 S/. 248.40 S/.1,628.40
Instalacién de camara de seguridad 3 S/. 80.00 S/. 240.00 S/. 43.20 S/. 283.20
Garantia de alquiler 2 S/. 5,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00

TOTAL DE GASTOS PRE OPERATIVOS S/. 34,360.00 S/. 4,538.56 S/. 38,898.56

Dentro de la inversién tangible se considera todo trabajo realizado para adecuar, acondicionar la oficina y contar con todos los

medios necesarios que permita iniciar las operaciones de la empresa, el cual asciende a S/. 38,898.56 soles.

Tabla 25

Resumen de estructura de inversiones

VALOR IGV TOTAL %
Activo Fijo S/. 19,695.00 S/. 15,756.00 S/. 35,451.00 38.8
Activos Intangibles S/. 10,166.00 S/. 6,834.40 S/. 17,000.40 18.6
Gastos Pre Operativos S/. 34,360.00 S/. 4,538.56 S/. 38,898.56 42.6

TOTAL S/. 64,221.00 S/. 27,128.96 S/. 91,349.96 100.0




En la Tabla 26. Se muestra el resumen de la inversion total que requiere el
proyecto para la puesta en marcha. El cual asciende a S/. 91,349.96 soles.

6.2 Ingresosy egresos

De acuerdo a la definicion ofrecida por el BBVA los egresos e ingresos son dos
términos opuestos que, sin embargo, estan intimamente relacionados.

Por un lado los ingresos son todos los ingresos de dinero que puede percibir la
empresa, por otro lado los egresos son las cantidades de dinero que salen de la
empresa, las cuales pueden ser consideradas como gastos 0 como inversiones.

Para mantener un equilibrio saludable de la empresa es necesario planificar las

finanzas.



Tabla 26

Proyeccién del ingreso por ventas mensuales en el 2022

| 2022 ENERO

FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SETIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Supervisor S/. 100,000.00 S/113,700 S/. 114,562.00 S/. 120,870.00 S/132,650 S/132,800 S/14120 S/151,600 S/151,963 S/170,550 S/. 174,320.00  S/. 176,809.00
Supervisor S/. 95,200.00 S/. 95,250.00 S/.95,800.00  S/.96,200.00 S/.96,750.00 S/.98,200.00 S/.98,520.00 S/.98,934.00 S/.98,999.00  S/. 99,000.00 S/. 99,560.00 S/. 99,860.00
Ejecutivo de ventas S/. 30,010.00 S/. 31,010.00 S/.32,104.00  S/.32,504.00 S/.33,410.00 S/.33,950.00 S/.34,000.00 S/.34,850.00 S/.35120.00 S/.36,520.00 S/. 36,999.00 S/. 37,000.00
Ejecutivo de ventas S/. 28,250.00 S/.28,550.00  S/.29,020.00 S/.29,436.00 S/.29,999.00 S/.30,000.00 S/.30,150.00 S/.31,452.00 S/.32,000.00 S/.32,450.00 S/. 32,658.00 S/. 33,120.00
Ejecutivo de ventas S/. 27,510.00 S/. 27,842.00 S/.28,100.00 S/.28,436.00 S/.28,999.00 S/.29,000.00 S/.29,630.00 S/.29,870.00 S/.30,000.00 S/.30,450.00 S/. 30,869.00 S/. 31,120.00
Ejecutivo de ventas S/. 27,100.00 S/. 27,164.00 S/.27,250.00  S/.27,999.00 S/.28,000.00 S/.28,451.00 S/.28,888.00 S/.29,100.00 S/.29,463.00  S/.29,789.00 S/. 29,898.00 S/. 30,120.00
Ejecutivo de ventas S/. 26,000.00 S/. 26,410.00 S/. 26,560.00 S/.26,862.00 S/.27,410.00 S/.27,632.00 $S/.28,100.00 S/.28,456.00 S/.28,999.00 S/.29,001.00 S/. 29,430.00 S/. 29,876.00
VALOR DE VENTA S/. 334,070.00 S/. 236,226.00 S/. 353,396.00 S/. 362,307.00 S/.244,568.00 S/.247,233.00 S/. 249,288.00 S/.252,662.00 S/.254,581.00 S/.257,210.00 S/. 433,734.00 S/. 437,905.00
IGV S/. 60,132.60 S/. 42,520.68 S/.63,611.28  S/.65,215.26  S/. 44,022.24 S/.44,501.94 S/.44,871.84 S/.45/479.16 S/.45,824.58  SI. 46,297.80 S/. 78,072.12 S/. 78,822.90
INGRESO POR VENTAS S/. 394,202.60 S/. 278,746.68  S/. 417,007.28 S/. 427,522.26 S/. 288,590.24 S/. 291,734.94 S/. 294,159.84 S/. 298,141.16 S/. 300,405.58 S/. 303,507.80 S/. 511,806.12 S/. 516,727.90
Tabla 27
Proyeccion del ingreso por ventas anuales 2023 — 2027
2023 2024 2025 2026 2027

Supervisor S/. 176,809.00 S/.188,000.00  S/. 180,240.00 S/. 186,390.00  S/. 190,000.00

Supervisor S/. 99,860.00 S/.100,254.00  S/. 132,150.00 S/.128,602.00  S/. 130,200.00

Ejecutivo de ventas S/. 37,000.00 Sl. 38,645.00 SI. 29,650.00 S/.33,560.00  S/.45,202.00

Ejecutivo de ventas S/. 33,120.00 SJ. 36,450.00 S/. 38,970.00 S/.46,301.00  SI.53,150.00

Ejecutivo de ventas S/. 31,120.00 SI. 33,654.00 Sl. 35,621.00 S/.38,361.00  S/. 48,096.00

Ejecutivo de ventas S/. 30,120.00 SI. 36,451.00 S/. 39,650.00 S/.49,980.00  S/.50,030.00

Ejecutivo de ventas S/. 29,876.00 S/. 33,010.00 SI. 40,580.00 SI. 46,030.00  S/. 47,054.00

VALOR DE VENTA TOTAL SI. 437,905.00 SI. 466,464.00  S/. 496,861.00 SI.529,224.00  S/.563,732.00

IGV SI. 78,822.90 SI. 83,963.52 SI. 89,434.98 SI.95,260.32  S/.101,471.76

INGRESO TOTAL SI. 516,727.90 SI.550,427.52  SI.586,295.98 SI. 624,484.32  SI. 665,203.76

Crecimiento 6.12% 6.12% 6.12% 6.12%




Tabla 28

Proyeccion del egresos anuales 2023 — 2027

2023 2024 2025 2026 2027
Planilla administrativa S/.15,000.00 S/. 16,000.00 S/.17,500.00 S/.18,120.00 S/.18,900.00
Asesoria legal S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00
Asesoria contable y financiera S/.24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/.24,000.00 S/. 24,000.00
izrr:’t'g'rfirgieemp'eza y S/.6,696.00  SI.6,696.00 S/.6,696.00  S/.6,696.00 S/ 6,696.00
Fumigacion S/. 871.00 S/. 871.00 S/. 871.00 S/. 871.00 S/. 871.00
Agua S/. 360.00 S/. 365.00 S/. 390.00 S/. 412.00 S/. 430.00
Luz S/. 2,076.00 S/. 2,329.00 S/. 2,614.00 S/. 2,937.00 S/. 3,302.00
Teléfono - internet S/. 435.00 S/. 435.00 S/. 435.00 S/. 435.00 S/. 435.00
Alquiler S/.16,741.00 S/.16,741.00 S/.16,741.00 S/. 14,560.00 S/. 14,560.00
Gasto por gasto pre operativo S/. 5,804.00 S/. 5,804.00 S/. 5,804.00
Mantenimiento de equipos
Computadora Core i5 S/.1,423.00 S/. 1,596.00 S/.1,792.00 S/. 2,013.00 S/. 2,263.00
Impresora Multifuncional Xerox S/. 269.00 S/. 302.00 S/. 339.00 S/. 381.00 S/. 426.00
Aire acondicionado Miray S/. 254.00 S/. 285.00 S/. 320.00 S/. 359.00 S/. 404.00
Reposicion de utiles
Hojas bond Justus S/. 47.00 S/.52.30 S/.59.40 S/. 66.60 S/. 37.40
Tijeras S/. 4.00 S/. 4.75 S/.5.34 S/. 5.99 S/. 0.00
Engrapadores + grapas S/.12.30 S/.13.70 S/. 15.40 S/.17.30 S/. 0.00
Perforadores Faber Castell S/.10.20 S/.11.40 S/.12.80 S/. 14.30 S/.0.00
Pack de utiles de oficina S/. 677.00 S/. 760.00 S/. 853.00 S/. 958.00 S/.1,078.00
Calculadora S/. 30.40 S/. 34.30 S/. 38.20 S/. 42.30 S/. 0.00
Tinta para impresora S/. 169.00 S/. 190.00 S/. 213.00 S/. 236.00 S/. 135.00
TOTAL S/. 79,478.90 S/. 81,090.45 S/.83,299.14 S/.76,724.49 S/. 78,137.40




De acuerdo a la Tabla 27, se ha propuesto que la empresa tendra un crecimiento
anual de 6.12%, y un ingreso promedio de S/. 79 478.90 soles anuales.

Mientras que el gasto anual que se proyecta en un promedio anual de S/. 79,746.08

soles.

6.3 Deuda

La deuda representa la cantidad de dinero que se requerira financiar para llevar

a cabo el proyecto.

Tabla 29
Estructura de financiamiento
MONTO DEUDA PATRIMONIO
Activo Fijo S/. 35,451.00 S/. 35,451.00
Activos Intangibles S/. 17,000.40 S/. 17,000.40
Gastos Pre S/. 38,898.56 S/. 38,898.56
Operativos
TOTAL S/. 91,349.96 S/. 74,349.56 S/.17,000.40

De acuerdo a la Tabla 29. El monto a financiar es igual a 74,349.56 soles, mientras

que el patrimonio de la empresa es de 17,000.40 soles.

Tabla 30

Alternativa de financiamiento

Entidad Scotiabank
Préstamo S/. 74,350.00
TCEA 17.00%
TEM 1.32%
Plazo afios 5
Plazo meses 60
Cuota S/. 1,800.00

De acuerdo a la propuesta planteada por Scotiabank, el plazo de pago de la deuda
sera en 60 meses (5 afios), a una tasa efectiva mensual de 1.32% y una cuota fija de
S/. 1,800.00 soles.



Tabla 31
Cronograma de amortizaciéon mensual

Mes Saldo Amortizacion Interes Cuota Escudo F.
0 S/. 74,350 S/. -
1 S/. 73,529 S/. 821 S/. 979 S/. 1,800 S/. 289
2 S/. 72,697 S/. 832 S/. 968 S/. 1,800 S/. 286
3 S/. 71,854 S/. 843 S/. 957 S/. 1,800 S/. 282
4 S/. 71,000 S/. 854 S/. 946 S/. 1,800 S/. 279
5 S/. 70,135 S/. 865 S/. 935 S/. 1,800 S/. 276
6 S/. 69,258 S/. 877 S/. 924 S/. 1,800 S/. 272
7 S/. 68,370 S/. 888 S/. 912 S/. 1,800 S/. 269
8 S/. 67,470 S/. 900 S/. 900 S/. 1,800 S/. 266
9 S/. 66,558 S/. 912 S/. 889 S/. 1,800 S/. 262

10 S/. 65,634 S/. 924 S/. 877 S/. 1,800 S/. 259
11 S/. 64,698 S/. 936 S/. 864 S/. 1,800 S/. 255
12 S/. 63,750 S/. 948 S/. 852 S/. 1,800 S/. 251
13 S/. 62,789 S/. 961 S/. 840 S/. 1,800 S/. 248
14 S/. 61,816 S/. 973 S/. 827 S/. 1,800 S/. 244
15 S/. 60,830 S/. 986 S/. 814 S/. 1,800 S/. 240
16 S/. 59,831 S/. 999 S/. 801 S/. 1,800 S/. 236
17 S/. 58,818 S/. 1,012 S/. 788 S/. 1,800 S/, 232
18 S/. 57,793 S/. 1,026 S/. 775 S/. 1,800 S/. 229
19 S/. 56,754 S/. 1,039 S/. 761 S/. 1,800 S/. 225
20 S/. 55,701 S/. 1,063 S/. 747 S/. 1,800 S/. 220
21 S/. 54,634 S/. 1,067 S/. 734 S/. 1,800 S/. 216
22 S/. 53,553 S/. 1,081 S/. 720 S/. 1,800 S/, 212
23 S/. 52,458 S/. 1,095 S/. 705 S/. 1,800 S/. 208
24 S/. 51,349 S/. 1,109 S/. 691 S/. 1,800 S/. 204
25 S/. 50,225 S/. 1,124 S/. 676 S/. 1,800 S/, 199
26 S/. 49,086 S/. 1,139 S/. 661 S/. 1,800 S/, 195
27 S/. 47,932 S/. 1,154 S/. 646 S/. 1,800 S/, 191
28 S/. 46,763 S/. 1,169 S/. 631 S/. 1,800 S/. 186
29 S/. 45,578 S/. 1,184 S/. 616 S/. 1,800 S/. 182
30 S/. 44,378 S/. 1,200 S/. 600 S/. 1,800 S/, 177
31 S/. 43,163 S/. 1,216 S/. 584 S/. 1,800 S/, 172
32 S/. 41,931 S/. 1,232 S/. 568 S/. 1,800 S/. 168
33 S/. 40,683 S/. 1,248 S/. 552 S/. 1,800 S/. 163
34 S/. 39,418 S/. 1,265 S/. 536 S/, 1,800 S/. 158
35 S/. 38,137 S/. 1,281 S/. 519 S/. 1,800 S/. 153
36 S/. 36,839 S/. 1,298 S/. 502 S/, 1,800 S/. 148
37 S/. 35,524 S/. 1,315 S/. 485 S/. 1,800 S/. 143
38 S/. 34,191 S/. 1,332 S/. 468 S/, 1,800 S/. 138
39 S/. 32,841 S/. 1,350 S/. 450 S/. 1,800 S/. 133
40 S/. 31,474 "s/. 1,368 S/. 433 S/. 1,800 S/. 128
41 S/. 30,088 "s/. 1,386 S/. 414 S/. 1,800 S/, 122
42 S/. 28,684 "s/. 1,404 S/. 396 S/. 1,800 S/, 117
43 S/. 27,261 "s/. 1,423 S/. 378 S/. 1,800 S/, 111
44 S/. 25,820 "s/. 1,441 S/. 359 S/. 1,800 S/. 106
45 S/. 24,360 "s!. 1,460 S/. 340 S/. 1,800 S/. 100
46 S/. 22,880 "s!. 1,479 S/ 321 S/. 1,800 S/. 95
47 S/. 21,381 "s/. 1,499 S/. 301 S/. 1,800 S/. 89
48 S/. 19,862 "s/. 1519 S/, 282 S/. 1,800 S/. 83
49 S/. 18,324 "s!. 1539 S/. 262 S/. 1,800 S/. 77
50 S/. 16,765 "s!. 1559 S/, 241 S/. 1,800 S/. 71
51 S/. 15,185 "s!. 1,580 S/, 221 S/. 1,800 S/. 65
52 S/. 13,585 "s!. 1,600 S/. 200 S/. 1,800 S/. 59
53 S/. 11,964 "s/. 1,621 S/. 179 S/. 1,800 S/. 53
54 S/. 10,321 "s!. 1,643 S/. 158 S/. 1,800 S/. 46
55 S/. 8,656 "s!. 1,664 S/. 136 S/. 1,800 S/. 40
56 S/. 6,970 "s!. 1,686 S/. 114 S/. 1,800 S/. 34
57 S/. 5,262 "s!. 1,708 S/ 92 S/. 1,800 S/. 27
58 S/. 3,531 "s!. 1,731 Sl 69 S/. 1,800 S/. 20
59 S/. 1,777 "s1. 1,754 S/. 46 S/. 1,800 S/. 14
60 S/. 0 "1, 1,777 Sl. 23 S/. 1,800 S/. 7




Tabla 32

Cronograma de amortizacién anual

Afio Saldo  Amortizacién Interés Cuota Escudo F.
0 S/. 74,350.00 S/. S/. - S/. - S/. -
1 S/. 63,750.00  S/.10,600.00 S/. 12,639.00 S/. 23,239.00 S/. 3,729.00
2 S/.51,349.00 S/.12,402.00 S/.10,838.00 S/. 23,239.00 S/. 3,197.00
3 S/. 36,839.00 S/. 14,510.00 S/. 8,729.00 S/. 23,239.00 S/. 2,575.00
4 S/. 19,862.00  S/. 16,976.00 S/. 6,263.00 S/. 23,239.00 S/. 1,847.00
5 S/. - S/. 19,862.00 S/. 3,377.00 S/. 23,239.00 S/. 996.00

De acuerdo a la Tabla 32. Una vez cancelado el crédito adquirido la empresa habra
pagado un total de S/. 116,195.00 soles.

6.4 Flujo de caja

El flujo de caja de una empresa es la diferencia entre los cobros y los pagos

durante un periodo de tiempo. En otras palabras, el flujo de efectivo es el ingreso neto.

Siempre hablamos de cobros y pagos, no de ingresos y gastos. Corriente se refiere

al movimiento de dinero.

La Tabla 33. Muestra el flujo de caja efectivo promedio anual es de S/.

116,195.00 soles, el cual representa el ingreso neto de la empresa.



Tabla 33

Flujo de caja operativo

FLUJO DE CAJA ANUAL dic-22 2023 2024 2025 2026 2027
INGRESOS S/. 516,727.90 S/. 550,427.52 S/. 586,295.98 S/. 624,484.32 S/. 665,203.76
EGRESOS S/. 79,688.90 S/. 81,363.45 S/. 391,196.14 S/. 429,192.49 S/. 492,452.40
Planilla administrativa S/. 15,000.00 S/. 16,000.00 S/. 17,500.00 S/. 18,120.00 S/. 18,900.00
Asesoria legal S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00 S/. 4,600.00
Asesoria contable y financiera S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00 S/. 24,000.00
Servicio de limpieza y mantenimiento S/. 6,696.00 S/. 6,696.00 S/. 6,696.00 S/. 6,696.00 S/. 6,696.00
Fumigacion S/. 871.00 S/. 871.00 S/. 871.00 S/. 871.00 S/. 871.00
Agua S/. 360.00 S/. 365.00 S/. 390.00 S/. 412.00 S/. 430.00
Luz S/. 2,076.00 S/. 2,329.00 S/. 2,614.00 S/. 2,937.00 S/. 3,302.00
Telefono - internet S/. 435.00 S/. 435.00 S/. 435.00 S/. 435.00 S/. 435.00
Alquiler S/. 16,741.00 S/. 16,741.00 S/. 16,741.00  S/. 14,560.00 S/. 14,560.00

S/. 5,804.00 S/. 5,804.00 S/. 5,804.00
Mantenimiento de equipos
Computadora core i5 S/. 1,423.00 S/. 1,596.00 S/. 1,792.00 S/. 2,013.00 S/. 2,263.00
Impresora Multifuncional Xerox S/. 269.00 S/. 302.00 S/. 339.00 S/. 381.00 S/. 426.00
Aire acondicionado Miray S/. 254.00 S/. 285.00 S/. 320.00 S/. 359.00 S/. 404.00
Reposicion de utiles
Hojas bond Justus S/. 47.00 S/. 52.30 S/. 59.40 S/. 66.60 S/. 37.40
Tijeras S/. 4.00 S/. 4.75 S/. 5.34 S/. 5.99 S/. 0.00
Engrapadores + grapas S/.12.30 S/. 13.70 S/. 15.40 S/. 17.30 S/. 0.00
Perforadores Fber Castell S/. 10.20 S/. 11.40 S/. 12.80 S/. 14.30 S/. 0.00
Pack de utiles de oficina S/. 677.00 S/. 760.00 S/. 853.00 S/. 958.00 S/. 1,078.00
Calculadora S/. 30.40 S/. 34.30 S/. 38.20 S/. 42.30 S/. 0.00
Tinta para impresora S/. 169.00 S/. 190.00 S/. 213.00 S/. 236.00 S/. 135.00
Pagos de IGV al Estado S/. 210 S/. 273 S/. 307,897 S/. 352,468 S/. 414,315

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

S/. 437,039.00

S/. 469,064.07

S/. 195,099.84

S/. 195,291.83

S/. 172,751.36




6.5 Evaluacion economicay financiera

La evaluacion econdémico-financiera permite al empresario tomar decisiones
adecuadas y realizar un analisis financiero a corto, mediano o largo plazo.

Existen varias formas de evaluar la situacién econdmica y financiera de la
empresa; en esta ocasion hemos utilizado el WAAC (Weighted Average Cost of
Capital) o sus siglas en espafiol CPPC (Cost promedio ponderado del capital), la tasa
de descuento utilizada para descontar los flujos de caja futuros al momento de valorar
un proyecto de inversion. El calculo de este porcentaje es interesante o puede ser Util
si se tienen en cuenta tres enfoques diferentes. Como activo de la empresa: el
porcentaje que se utilizara para descontar el flujo de efectivo esperado; por el lado del
pasivo: el costo econémico para la empresa de obtener capital en el sector; y como
inversionistas, el retorno que esperan los inversionistas cuando invierten en deuda o
acciones de la compafia.

Tabla 34
Costo promedio ponderado de capital (WACC)

Sigla Concepto Valor
COK Cok neto propio 18.83%
Rd1 Costo de la deuda de activo fijo 17.00%
Rd2 Costo de la deuda de capital de trabajo 22.99%
E/NV Ponderacion del capital propio 34.00%
D1/NV Ponderacion de la deuda de activo fijo 21.00%
D2/V Ponderacion de la deuda de capital de trabajo 44.00%
T Tasa Impuesto a la Renta 29.50%
WACC 16.05%

En este caso imaginamos que la empresa tiene un nivel de fondos propios
representa el 18.83% y el endeudamiento es de fijo es 17%, la tasa de ponderacién
de la deuda es de 44% , donde el WAAC obtenido es de 16.05% que significa que
para valorar a la empresa debemos descontar 16.05% a los flujos de caja esperados

esta tasa.



Tabla 35 ) )
Valor Actual Neto Econdmico (EVALUACION ECONOMICA)

CONCEPTO Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
FLUJO CAJA ECONOMICO S/. 437,039 S/. 469,064 S/.195,100 S/.195,292 S/.172,751
(1+WACC) ELEVADO A LA N 1.1621 1.3505 1.5694 1.8238 2.1194
VALOR ACTUAL DE FLUJOS S/.93,708  S/.126,335 S/.111,381 S/.179,519 S/. 397,014

SUMA DE VALORES ACTUALES S/. 907,957.00

() INVERSION S/. 91,349.96

VAN ECONOMICO S/. 816,607.04

De acuerdo a los céalculos desarrollados el Valor Actual Neto econdmico del proyecto es igual a S/. 816.607.04, este método

de calculo permite valorar la inversion, asi mismo ayuda a medir la rentabilidad del proyecto analizado en valor absoluto, es decir

expresa la diferencia entre el valor actualizado de las unidades monetarias cobradas y pagadas. Como el valor del VAN calculado

para el presente proyecto quiere decir que este proyecto generara ganancias por lo que se sugiere invertir.

\T/Zlbol;’j1 :CBtual Neto Econémico (EVALUACION FINANCIERA)
CONCEPTO Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
FLUJO CAJA FINANCIERG S/. 437,039.00 469,324.07 195,%9.84 195,%1.83 172,?21.36
(1+COK) ELEVADO A LA n S/.1.19 S/ 1.41 S/.1.68 S/. 1.99 s/.2.37
VALOR ACTUAL DE FLUJOS S1.46,795.00 S/.81,77200 S.69971.00 . 4’3{3'0_00 328,%5_00

SUMA DE VALORES ACTUALES S/. 660,943.00

(-) INVERSION -S/. 120,000.38

VAN FINANCIERO S/. 540,942.62




Como sucedié con el VAN econdmico el VAN financiero también resulté

positivo, por lo que se sugiere seguir con la inversion.

6.6 Estados financieros proyectados

Los estados financieros permiten a la empresa tomar decisiones adecuadas y
se continue con el crecimiento, también permite tomar decisiones en caso de que

estén ocurriendo dificultades en ciertas areas.



Tabla 37
Estados de resultados proyectados

CRECIMIENTO EN VENTAS 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030
RESULTADOS OPERACIONALES

Crecimiento en ventas 6.12% 6.12% 6.12% 6.12% 6.12% 6.12% 6.12%
Gastos administrativos S/. 446.40 S/. 446.40 S/. 446.40 S/. 446.40 S/. 446.40 S/. 446.40 S/. 446.40

RESULTADOS NO OPERACIONALES
Ingresos financieros
Gastos financieros

S/. 516,727.90
S/. 79,478.90

S/. 550,427.52
S/. 81,090.45

S/. 586,295.98 S/. 624,484.32
S/. 83,299.14 S/. 76,724.49

S/. 662,711.18

S/. 703,269.11

S/. 746,309.17

CRECIMIENTO EN VENTAS

S/. 437,249.00

S/. 469,337.07

S/. 502,996.84 S/. 547,759.83

S/. 662,711.18

S/. 703,269.11

S/. 746,309.17

Promedio de crecimiento en ventas = S/. 51,510.03 soles

De acuerdo a los resultados se avizora un proyecto rentable, con crecimiento constante en las ventas durante los primeros 6 afios

de vida del proyecto.



7.1

CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La propuesta del Grupo SOLUCION plantea mejorar los servicios de las
entidades bancarias, impulsando los descuentos por planilla, este servicio
garantiza el cumplimiento de los pagos y reduciendo moras de los clientes.

El GRUPO SOLUCION también ofrece como alternativa de servicio, realizar
colocaciones a empresas privadas y publicas, renovandolas constantemente
mediante incentivos, de manera tal que los clientes permanezcan
comprometidos con la entidad financiera.

El GRUPO SOLUCION también ha pensado en motivar y capacitar
constantemente al capital humano, mediante la promocion de bonos
econdémicos por ventas.

El GRUPO SOLUCION haréa uso de diferentes herramientas de gestion para
incrementar las ventas y mejorar la productividad de los ejecutivos de ventas.
De acuerdo a la proyeccion de los estados financieros de los primeros 6 afios
la empresa tendra un crecimiento anual de S/. 51,510.03 soles, con el cual

estara posicionandose como una de las mejores empresas de OUTSOURCING



dentro de Huancayo y la Region Junin.
e La ganancia del GRUPO SOLUCION es en promedio superior a los 20%
durante los primeros afios, alcanzando un promedio de 43% durante los

siguientes 5 afios.

7.2 Recomendaciones

Después de desarrollar la investigacidbn se observé que la creacién de un
outsourcing, que realice la captacion de clientes para las entidades financieras no es
un negocio nuevo, sin embargo debido a la pandemia y al crecimiento acelerado de
la tecnologia se ha convertido en una oportunidad, puesto que facilmente se pueden
detectar a los clientes potenciales, asi mismo con la informacion tributaria de las
empresas privadas, se puede medir la factibilidad para realizar convenios muy
provechosos para ampliarla cartera de clientes.

Por otro lado se tiene que una constante innovacién de nuestros productos
permitird abarcar nuevos clientes, asi mismo se recomienda no desatender a la
poblacién joven que inicia su vida laboral y no tienen la capacidad de acceder a
créditos en entidades financieras de prestigio y tienen que recurrir a prestamistas.

Otra recomendacion a considerar es promover la capacitacion constante de los
ejecutivos de venta, puesto que ellos son los encargados de realizar los convenios

con las diferentes empresas, ya sean publicas o privadas.
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7.4 Anexos



