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Resumen

El modelo de negocio propuesto esta enfocado al mercado B2B y tiene como objetivo
brindar servicios de cobranza desde la prevencion hasta la recuperacion legal. El propésito de
un plan de negocios es lograr metas especificas a corto y mediano plazo mediante la
descripcidn de los servicios ofrecidos, recursos tangibles e intangibles para lograr
competitividad y de otros competidores y aliados.

El analisis PESTEL identifica la inestabilidad politica y econdmica, las tendencias
sociales y demograficas emergentes y los avances tecnoldgicos como factores importantes a
considerar.

La encuesta realizada a diez clientes potenciales del sistema financiero revel6 un
porcentaje significativo de instituciones que desconocen la existencia de centros de
mediacion especificos y el papel de un mediador certificado. A pesar de esto, el 80% de los
encuestados elegiria un proceso de mediacion sobre un proceso judicial y optaria por un
centro especializado en conflictos de deuda. Ademas, el 60% de los encuestados desconoce el
costo del proceso de mediacion.

Estos resultados sugieren la importancia de promover la existencia y los beneficios de
los centros de mediacion para aumentar la demanda de estos servicios. Después de realizar un
analisis financiero detallado del proyecto de inversion, se puede afirmar que los resultados
son muy positivos y prometedores para los inversores.

El anélisis financiero muestra que la inversion en la empresa "Boulé™ de cobranza del
sector financiero es rentable y viable, con un flujo de efectivo positivo y una tasa de retorno
atractiva para los inversores. EI VAN, TIR y la tasa de descuento proporcionan fuertes
indicadores de la viabilidad del proyecto y la rentabilidad potencial.

Palabras clave: Mercado B2B, servicios de cobranza, centros de mediacion, rentabilidad.
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Abstract

The proposed business model is focused on the B2B market and aims to provide
collection services from prevention to legal recovery. A business plan seeks to achieve
specific goals in a short and medium term through the description of the products and
services offered, market opportunities, tangible and intangible resources to reach
competitiveness and differentiation from other competitors and allies.

the PESTEL analysis identifies political and economical instability, emerging social
and demographic tendencies, and technological advances as important factors to consider

The survey conducted on ten potential customers of the financial system revealed a
significant percentage of institutions that are unaware of the existence of particular mediation
centers and the role of a certified mediator. Despite this, 80% of the respondents would
choose a mediation process over a judicial process and opt for a specialized center for debt
conflicts. Additionally, 60% of the respondents are unaware of the cost of the mediation
process.

These results suggest the importance of promoting the existence and benefits of
mediation centers to increase demand for these services. After conducting a detailed financial
analysis of the investment project, it can be affirmed that the results are very positive and
promising for investors.

The financial analysis shows that the investment in the "Boulé" Financial Sector
Collection Company is profitable and viable, with a positive cash flow and an attractive rate
of return for investors. The NPV, IRR, and discount rate provide strong indicators of the
project's viability and potential profitability.

Keywords: B2B market, Collection services, Mediation centers, Profitability



CAPITULO 1: Identificacion del Objeto de Estudio, Planteamiento del Problema y

Literatura Relacionada al Problema

1.1. Antecedentes que Permiten Comprender el Tema, cual es el Negocio que se Plantea
Abordar y Pertinencia de este

La recuperacion de cartera no se logra dominar Gnicamente a través del conocimiento
tedrico sino también con la practica que ayuda a sintetizar dicho conocimiento. La practica, es el
contacto con la realidad, y la realidad la encontramos en las negociaciones con cada cliente.

El modelo de negocio presentado es B2B (business to business) ya que sera un servicio
ofertado directamente al sistema financiero con pretensiones a futuro de brindarle el servicio a
casas comerciales.

Cuando un Banco o Casa Comercial ofrece un crédito suele hacerlo bajo el cumplimiento
de ciertas condiciones, que incluyen la verificacion de la disponibilidad de recursos para cubrir
sus obligaciones financieras para lo cual solicitan se adjunte cierta documentacion como un
formulario de actualizacion de datos, donde debe completar informacion de ingresos y egresos ,
activos y pasivos, esta informacién debe venir acompafiada de los tres Gltimos roles de pago o las
tres Ultimas declaraciones que justifiquen su liquidez con la finalidad de determinar el estado
financiero actual.

En colaboracién con los investigadores Maria Mercedes Bafio y Sergio Chién de la
Pontificia Universidad Catdlica del Per, se llevd a cabo un estudio utilizando el modelo de la
Teoria de la Conducta Planificada propuesto por Ajzen (1991). Se recolectaron datos mediante

un muestreo realizado a 450 profesionales ecuatorianos que tienen deudas con tarjeta de crédito.



Para este analisis utilizamos calculos de ecuaciones estructurales con estimacion por pequefios
cuadrados segmentados.

Ademas, EIl profesor también indica que los resultados de la investigacion pueden ser
atiles para los especialistas en banca, finanzas y politicas gubernamentales, ya que podrian
elaborar planes que reduzcan el peligro de bancarrota personal. Ademas, los hallazgos
proporcionan nuevas ideas que pueden ser incluidas en las presentaciones de educacion

financiera impartidos en instituciones educativas.

1.2. Objetivos Generales y Especificos del Plan de Negocio Planteado

1.2.1 Objetivo General

El proyecto presentado se trata de disefiar un negocio que brinde el servicio de cobranzas
desde la preventiva hasta la cobranza legal.

Cuyo proposito principal es llevar a mediacion a los clientes con obligaciones con el

sistema financiero y en un futuro asistir a casas comerciales.

1.2.2 Objetivos Especificos
» Lograr el reconocimiento dentro del mercado de cobro como mediadores calificados.

« Lograr un ROl interno de mas del 15% con un valor neto actual de méas de $200,000 y un

ROA promedio en los primeros 4 afios.
» Alcanzar una cartera de clientes del 5% del mercado financiero en el primer afio.

« Conseguir un 85% de satisfaccién de los clientes de la empresa Boulé al finalizar el

primer afio de funcionamiento.



1.3. Hallazgos de la Revision de la Literatura Académica Relacionada con el Negocio
Planteado
1.3.1. Emprendimiento

El término "emprendedor” se refiere a aquel individuo que posee la habilidad de
identificar oportunidades a partir de ideas sencillas, se dedica a la innovacion a través de este
proceso Yy es capaz de sortear los obstaculos hasta lograr el objetivo que origina su motivacion
(Avila, 2021).

Segun una investigacion de Rodriguez y Jiménez (2005, p. 78) y citado por Max Olivares
(2017), los emprendedores tienen la habilidad de encontrar soluciones creativas a problemas
especificos. Ademas, Nelson (1997) argumenta que el emprendimiento es un proceso cognitivo
que implica transformar ideas innovadoras en productos de valor agregado o crear nuevos
negocios. En linea con esta perspectiva, Saldarriaga y Guzman (2018, p. 129) sostienen que un
emprendedor es alguien que tiene una idea de negocio, la lleva a cabo, asume riesgos, invierte
capital y busca obtener ganancias, a la vez que contribuye a mejorar el entorno econémico y

social de su regidn, generando empleo en algunos casos.

1.3.2. Plan de negocios

Segun Longenecker (2007), es una estrategia que presenta la idea central de una empresa
y que incluye deferencias relacionadas con su comienzo y su funcionamiento futuro. Otra
definicion sugiere que es una forma de planificar el futuro del negocio, estableciendo metas,

estrategias y reduciendo la incertidumbre y los riesgos (More, 2006). Si bien hay varias



definiciones, es importante tener en cuenta los elementos principales que deben incluirse en la
planeacion de un plan de negocios.

La elaboracion de un plan de negocios surge de la necesidad de concretar estrategias y
describir detalladamente los servicios, productos y recursos tangibles e intangibles que posee una
empresa, para determinar su competitividad y diferenciacion en el mercado. Este instrumento
permite establecer objetivos técnicos, economicos, tecnoldgicos y financieros a corto y mediano
plazo, asi como identificar las oportunidades de mercado existentes.

El objetivo fundamental del plan de negocio es obtener un conocimiento detallado sobre
la empresa o actividad que se desea emprender. Ademas, sirve como herramienta para persuadir
a los posibles socios e inversores sobre la viabilidad del proyecto y obtener los recursos

necesarios para ponerlo en marcha.

1.3.3. Financiamiento

La empresa requiere de recursos financieros para poder llevar a cabo las inversiones
necesarias y hacer frente a los gastos corrientes derivados de su actividad productiva. Estos
recursos se pueden agrupar en tres categorias segun el balance: fuentes financieras propias,
fuentes financieras externas de mediano y largo plazo y fuentes financieras externas de corto
plazo.

- Recursos propios (fuentes de financiacion propias).

- Recursos externos de mediano y largo plazo (fuentes financieras externas).

- Recursos externos de corto plazo (fuentes financieras externas).



1.4. Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado y/o puesto en practica
previamente.

Dentro del analisis de los proyectos analogos, se analiza la empresa GESCOM en la
ciudad de Quito quienes cuentan con un centro de mediacion, como empresa de cobranzas tiene
cerca de 10 afios en el mercado y como centro de mediacion 2 afos.

De acuerdo a una entrevista realizada a su Director Abg. Patricio Herrera actualmente se
encuentran llevando cartera de 7 instituciones financieras y varias casas comerciales.

De acuerdo a un analisis de mercado realizado en las empresas de cobranzas existentes,
se establece que el contar con mediadores certificados nos agrega ese valor agregado, esa marca
diferenciadora, esa ventaja competitiva frente a las empresas de cobranzas tradicionales donde
posterior a la gestion extrajudicial iniciarén la via judicial, la misma que se manejara a través de
juicios ejecutivos con pagarés o juicios ordinarios con contratos, mientras que Boulé al manejar
sus negociaciones a través de mediaciones via actas transaccionales iniciaria juicios de ejecucion

de actas que son juicios que no llevan el tiempo que los antes mencionados.

1.5. Hipdtesis Conceptual
La mediacion es un mecanismo legal en el que podemos ejecutar un proceso en un
tiempo mucho menor a un proceso ejecutivo (pagaré) que tiene un promedio aproximado de seis
meses 0 un proceso ordinario (contrato) cuyo proceso podria llevar un promedio de doce meses.
Dentro de un juicio con acta transaccional que es un proceso de ejecucion podemos
obtener una sentencia en 90 dias donde el mayor tiempo se concentra en la citacion del

demandado.



La estrategia de Boulé no es la competencia por precios, pues existen centros de
mediacion publicas que no tienen costo, sin embargo, en estos centros de mediacion se revisan
todo tipo de casos desde problemas entre vecinos, temas laborales etc.,

En nuestro centro de mediacion Boulé llevaremos casos exclusivos de cartera vencida

derivadas de nuestros clientes.

CAPITULO 2: Justificacion y Aplicacion de la Metodologia a Utilizar — Analisis de la
Industria
2.1. Entorno Macroecondmico y Politico (Analisis PESTEL)

Segun Kaotler (2013), el analisis PESTEL es una herramienta Util y facil de utilizar que
brinda informacion importante para cualquier empresa, ya que permite identificar los factores
clave del entorno externo en el que maniobra la distribucién.

El Analisis PESTEL ofrece varias ventajas y beneficios importantes para las empresas,
como lo mencionan varios expertos en la materia. Por un lado, permite mejorar el juicio de toma
de decisiones al proporcionar investigacion valiosa sobre el entorno externo que es fundamental
para la planificacion estratégica (Lépez, 2018). Ademas, este analisis facilita la evaluacion de
riesgos al momento de introducir innovaciones o entrar en nuevos mercados o contextos (Kotler,
2013). También ayuda a las organizaciones a ser mas adaptables al generar informacién sobre
cambios y tendencias en su sector (Porter, 2015). Es importante mencionar que este analisis no
es una foto fija, sino una matriz dindmica de datos interrelacionados, lo que permite tener

flexibilidad y dinamismo en la toma de decisiones (Johnson et al., 2017).
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POLITICO

El 2023 se perfila
como un afno
complejo en temas
politicos para
Ecuador
Con elecciones
seccionales y la
convocatoria a un
referendum que
desde la perspectiva
de los analistas
politicos es un
termometro de
aceptacién de
Guillermo Lasso

ANALISIS PESTEL

E

ECONOMICO

El BCE prevé que la
economia ecuatoriana
crecera 3,1% en 2023.
Un porcentaje
ligeramente superior
al 2022.

Tal como en el aio
2022 se espera que , el
camaroén, el banano,
la mineria, el atiin y
las flores sean los
motores de las
exportaciones no
petroleras

S

Los aspectos sociales
negativos provocados
por la delincuencia,
el narcotrifico,
generan una
perspectiva muy
negativa en los
ciudadanos que
afectan la sociedad

Los ecuatorianos no
estin conformes con
el desempeno que ha
tenido el pais ni con
el rumbo del mismo
de cara al futuro

T

TECHNOLOGICO

Graciasala
tecnologia podemos
conocer en linea la
situacion financiera
de un cliente,
contamos con
empresas como
Equifax que a partir
de un repositorio de
informacién nos
brinda

| )

ECOLOGICO

Enfocados en
combatir los
actuales problemas
ambientales
mediante las
siguientes medidas:
- Reciclaje.

- Uso correcto de
recursos no
renovables

L

LEGAL

Con Ley de Defensa a
los Clientes se
prohibe el
hostigamiento por
cobros

Las empresas que
realicen gestion de
cobro via telefoénica
no podran hacerlo
mas de una vez al dia.
Tampoco en un
horario previo a las
07:00 0 posterior a
las 20:00, ni en fines
de semana o feriados.

Figura 1. Componentes del analisis PESTEL.

. Factor Politico

¢Al referirse a los factores politicos, nos enfocamos en como consiguen inquietar el

gobierno y otros elementos politicos a nuestra organizacion?

Ecuador empez6 el 2023 con un clima de negocios deteriorado, lo que ocasionara

desempleo, el incremento de actividades informales, poca liquidez dentro de los hogares que

priorizaran los gastos de su hogar y no las deudas adquiridas.

Dentro de los factores incidentes en esta clara inestabilidad encontramos el alto grado de

peligrosidad que existe en el pais y principalmente en el puerto principal Guayaquil.

Una evidente division entre los poderes del Estado marca un declive eminente en los

inversores extranjeros.



. Factor Economico

¢ Qué tendencias econdémicas afectaran a nuestra organizacion?

Segun la Fundacion Getulio Vargas, considera que el deterioro del entorno econémico
del pais se debe principalmente a:

« Falta de confianza en los planes econdmicos del gobierno.

« El panorama politico es inestable.

« Entorno desfavorable para la inversion extranjera directa (IED).
Durante gran parte del afio 2022, los mercados han mantenido una postura escéptica hacia la
politica econdémica del Gobierno debido a la limitada capacidad para impulsar reformas de
fondo, en vista de la falta de apoyo mayoritario en la Asamblea. La paralisis legislativa se ha
reflejado en el fracaso de los esfuerzos por aprobar una ley para atraer inversiones, lo que podria

provocar un aumento de la morosidad bancaria por la falta de liquidez en los hogares.

. Factor Social

¢Cudles son las nuevas tendencias sociales y demogréaficas?
Dentro del aspecto social es posible enumerar un sinfin de problemas sociales que impulsan el no
pago de las deudas al sistema financiero, dentro de las principales podemos mencionar el
desempleo y la ola delictiva que tiene convulsionado al pais.

Esta parte contempla robos, sicariato y la nueva modalidad de extorcion denominada ‘las
vacunas’ que afectan a los negocios tanto en los sectores periféricos y rurales. En muchos casos
los duefios de estos negocios optan por el cierre definitivo ocasionando la reduccion de ingresos

en su flujo mensual, por ende, el no pago de las deudas.



. Factor Tecnoldgico

¢Qué innovaciones tecnoldgicas afectaran a nuestro mercado?
La gran ventaja de utilizar la tecnologia es que te permite mejorar el proceso de pago.
Gracias a la tecnologia podemos conocer en linea la situacion financiera de un cliente, contamos
con empresas como Equifax que a partir de un repositorio de informacion nos brinda una
radiografia del cliente y de esta manera podemos preparar la estrategia que utilizaremos para
ejecutar el cobro.

Usando los datos de esta plataforma, podemos crear diferentes indicadores para analizar
las estrategias que usaremos para hacerlos efectivos.

La automatizacion de cobros y pagos permite mejorar el control de la deuda, asi como
medir la productividad de cada gerente y la funcion de las estrategias de cobranza

implementadas.

. Factor Ecoldgico

Grupo Boulé se orientara en batallar los actuales problemas del medio ambiente a través
de las siguientes medidas:

- Reciclamiento

- Uso adecuado de los servicios, ejemplo: la luz y el agua.

- Manejo adecuado de contaminantes ambientales como repuestos para equipos de
comunicaciones e informética.

- Los empleados no deben trabajar mientras estén enfermos para evitar la propagacion de

enfermedades. Entre otras actividades que ayudan a prevenir la degradacién ambiental en el pais.
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. Factor legal
Grupo Boulé amparara su gestion de cobro dentro de la normativa legal vigente en el

Ecuador, podemos citar:

. La constitucién del Ecuador
. Ley organica de pagos en plazos justos
. Ley organica de la economia popular y solidaria, entre otros

En nuestro centro de mediacion Boulé llevaremos casos exclusivos de cartera vencida

derivadas de nuestros clientes.

2.2 Andlisis del Sector

En la actualidad, las empresas de cobranzas basan su gestion en los dias de atraso de los
créditos, estableciendo estrategias de recuperacion y costos en funcién de esto. Sin embargo,
nuestra estrategia principal es llevar a una mediacion a todos los clientes con créditos en mora,
sin importar los dias de retraso.

Es importante destacar que en Ecuador ya existe una empresa de cobranzas que cuenta
con mediadores certificados y tiene su centro de mediaciones en la ciudad de Quito. Grupo Boulé

es pionera en esta iniciativa y ofrece estos servicios en la ciudad de Guayaquil.

2.3 Tamano de la Industria
Actualmente, en el pais existen 148 empresas dedicadas a la gestion de cobranzas
extrajudicial, la misma que contempla cartera castigada y no castigada con morosidad desde

mora temprana y mora de alto riesgo; la propuesta de este proyecto es contar con un recurso



diferenciador, dentro de nuestro equipo contamos con mediadores certificados con lo que

garantizamos negociaciones agiles y efectivas.
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REPRESENTACIONES ORDONEZ Y NEGRETE
S.A. REPORNE

CREDIGESTION S.A.
ESTUDIO JURIDICO ROMERO D’ & ASOCIADOS

ECUADESCUENTO S.A.
DEMEREGE ECUADOR S.A.

ALPHA FACTORING DEL ECUADOR ALLFACTOR
S.A.

CIMPELSAS.A.
MASTERCOBRANZAS S.A.

ADMINISTRADORA DE RIESGOS RECOVERY &
SERVICES ECUADOR COBROTOTAL S.A.

COLLECTION AND SERVICE COLLSERV S.A.

LATINOAMERICANA DE COBRANZAS
LATICOBSAS.A.

GESTION DE COBRANZAS GESCOB CIA.LTDA.
UNIBIP DEL ECUADORS.A.

LIDIA MENDIETAGALLARDO S.A. ( L.M.G.
COBRANZAS, MARKETING, COURIER, LEGAL )

RAGNARS.A.

ESTRATEGIAS & SOLUCIONES DE COBRAZAS
NOVACOBRANZAS S.A.

AMERICAN COLLECTIONS.A. AMCOLSA
DEALFINANCE S.A.
LEGAB ESTUDIO JURIDICO S.A.

CORPORACION DE SERVICIOS, ASESORIAY
COBRANZAS CORPOCOBRANZASS.A.

CESSIO FACTORING CESFACT CIA.LTDA.
INTERFACTOR S.A.

SOLUCIONES GLOBALES S.A. GLOBALYS
MASTERWARE S.A.

LICEDAS.A.

EMPRESAS DE COBRANZA GUAYAQUIL

FACTORCIAS S.A.

ACEPTACIONES S.A. ACCEPTANCE
COBROAGILS.A.

ARES DIGITAL CENTER CENTCOB S.A.
ACUNA & ASOCIADOS ASOCOLEXSAS.A.

COBRANZAS & GESTIONES CORPORATIVAS
S.A. COGESCORP

ASESORES NACIONALES SA A.N.A.S.A.

RECUPERADORA DE CARTERA DI LUCA & DI
LUCA ASOCIADOS RECARD&D S.A.

GESTION TELEFONICA DE COBRANZAS S A
GESTELCOBS.A.

INNOVACIONES PARA EL CRECIMIENTO
EMPRESARIAL EDINNOVAS.A.

UNIKARED S.A.

PANDORA SOLUTIONS S.A. PANDORASA
COBRAEXPERT S.A. COBRADORES EXPERTOS
AESMED S.A.

SOLULEGAL SOLUCIONES LEGALES S.A.
GS&P (GLOBAL SERVICES AND PROPERTIES)
S.A.

JURISCOB CONSULTORIA JURIDICA Y
COBRANZAS.ASS.

COBRAINSOLUCIONESS.A.

PADIOMARS.A.

COBREX COBRANZAS EXTERNAS S.A.S.
COBROSEGURO COBSEG S.A.
NOVOFACTORING S.A.

ESTUDIO JURIDICO VASNIRIS & ASOCIADOS
S.A.

ROFIDEXAS.A.
BIANMELL S.A.S.

Figura 2. Empresas de Cobranza Guayaquil.

EMPRESAS DE COBRANZA GUAYAQUIL

BERMIN S.A.

SIGECASS.A.

SOL-DIM CIA.LTDA. MAS-

COBRANZAS.A.

ADMINISTRADORA SUTECNIPAGOS S.A.
OPEN WALLET ECUADOR OWALECS.A.
LEGAL FINANCIAL ATTORNEY LEGALATTOR

COBRANZA INTEGRAL ECUADOR & NEGOCIOS
ASOCIADOS INTERCOBECS.A.

CIBELESAS.A.
INNOVANEG S.A.
REDSERVIEC. S.AS.

COBRANZA LEGAL&CALL CENTER
ADMINISTRADORES DE CARTERA FIECOBRA
S.A.

SUNTELCORP S.A.
BASEZEROS.A.S.

COBRANZA FUNERARIA DEL PACIFICO
COFUPERS.A.

BIGFACTCOMS.A.S.

MENDEZ ESCOBAR MULTICOBRANZAS
CIA.LTDA.

INTERMEDIACION DE COBRANZAS
EMPRESARIALES RECOBEINT S.A.

CREDITPLUSS.A.
SERVICIOS EFICIENTES EN COBRANZAS SERVEC
S.A.

ASESORIA CREDITICIAY GESTION
INTEGREMPRESAS DE COBRANZA
GUAYAQUILAL DE COBRANZA
COBRANZACONSULTINGS.A.
FIRSTCHOICE FACTORING S.A.

COBRANZAS-ECUADOR S & C SOCIEDAD
ANONIMA

El proposito primordial es llevar a mediacion a los clientes con obligaciones con el
sistema financiero y en un futuro asistir a casas comerciales.

La mediacion es un mecanismo legal en el que podemos ejecutar un proceso en un
tiempo mucho menor a un proceso ejecutivo por un pagaré.

El mercado objetivo de la Empresa de Cobranzas del sector financiero “Boulé” se
encuentra en la zona costa en la ciudad de Guayaquil donde se asientan més de 10 instituciones

bancarias, consiguiendo acceso directo a los potenciales consumidores juridicos de la zona.
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2.4 Analisis de la Competencia (PORTER)

NUEVOS
COMPETIDORES

5 FUERZAS

DE pORTER COMPRADORES
GRUPO BOULE

PROVEEDORES ‘—|

\

Figura 3. Fuerzas de Porter Empresa de Cobranzas “Boulé”.

RIVALIDAD

COMPETITIVA

12
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Modelos tradicionales de despachos que ofrezcan los mismos servicios
juridicos (demandas) Plataformas, apps , robotizacion de abogados no
ejerce de manera estricta las indicaciones de un estudio juridico, pero en
algunas ocasiones puede cubrir la necesidad a los clientes sin necesidad
de contar con servicios técnicos — juridicos.

Existen un gran niumero de sustitutos en el mercado de empresas de
cobranzas, estudios juridicos los cuales prestan servicios muy similares. A
diferencia de ellos, Grupo Boulé tiene el diferenciador de tener su propio

centro de mediacién con mediadores certificados.

(Ya existentes): Otros modelos de negocios que pueden ocupar
mercado son los despachos de abogados. La mayoria de los
proveedores en el mercado fijan como porcentaje de comisién el 10%
sobre el valor recuperado en la parte extrajudicial, los proveedores en
este giro de negocio son bastante rigidos.

Grupo Boulé manejara porcentajes en sus negociaciones hasta un 8%
sobre el monto recuperado, generando una ventaja monetaria frente a
los demds de un 2%

Un abogado o notario, entendiendo por tal a un prestador de servicios
necesario para la prestacion de determinados servicios juridicos.

Grandes clientes: Bancos del Ecuador zona costa.

Pequeiios clientes: cooperativas del Ecuador zona costa a futuro
pequeiias o microempresas y clientes naturales.

Figura 4. Detalle de fuerzas de Porter Empresa de Cobranzas “Boulé”.

. Nuevos competidores
La amenaza de estos competidores es media y se materializa en: empresas que prestan el
servicio de recuperacion de cartera y despachos de abogados que se podrian interesar en el

servicio de cobranza judicial, sin embargo, no tienen un centro de mediacion particular.
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. Productos sustitutos

La intimidacién de mercados sustitutos es baja: no existe en la ciudad de Guayaquil una
empresa de cobranzas con mediadores certificados y con un centro de mediacion especializado

en temas de deudas.

. Rivalidad

La amenaza de nuevos rivalidad es baja y se materializa en los centros de mediacion de la
camara de comercio, sin embargo, dentro de estos centros se presentan todo tipo de casos, desde

problemas entre vecinos, inquilinato, accidentes de transito etc.

. Proveedores

La autoridad de negociacion de nuestros proveedores es BAJO, el riesgo mas relevante es
la dimision de abogados mediadores para independizarse.
Los proveedores tienen un poder de negociacion BAJO debido que en Guayaquil no

existen centros de mediacion particulares.

. Compradores

Bajo, en virtud de la sistematizacion y especializacidn de nuestros servicios estaremos en

capacidad de prestarlos a un mejor precio que la competencia.
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2.5 Analisis de la Situacion Actual del Mercado de la Empresa/Negocio

Para desarrollar este plan de negocios se procedio a realizar una encuesta a 10 posibles
clientes del sistema financiero.

Dentro de las conclusiones obtenidas en este mapeo de mercado nos encontramos con
gue existe un porcentaje atrayente de instituciones que no han utilizado un centro de mediacion
particular ya que desconocen de la existencia de estos.

Asi mismo se pudo determinar que desconocen el rol que ocupa un mediador certificado.

También encontramos que a la hora de escoger entre un centro de mediacion como el de
la camara de comercio que atiende todo tipo de conflicto y un centro de mediacion especializado
en conflictos de deudas, escogerian el centro especializado sin embargo no conocen ninguno

existente.

¢Conoce cual es el rol de un mediador?

tespondidas: 10 Omitidas: O

OPCIONES DE RESPUESTA ~  RESPUESTAS v
v Si 80,00 %
v No 20,00 %

TOTAL 10

Figura 5. Andlisis del mercado — Conocimiento del Rol del mediador.
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¢Ha utilizado el servicio de mediacion particular?

Respondidas: 10 Omitidas: O

No
Por qué?
OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS ~
- Si 0,00 % o}
~ No 40,00 % 4
« Porqué? Respuestas 60,00 % 6
TOTAL 10

Figura 6. Anlisis del mercado — Uso del servicio de mediacion.

éSituviera que resolver un conflicto de indole financiero, escogeria una
mediacion o un proceso judicial?

Respondidas: 10 Omitidas: O

Proceso judicial

Mediacién

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS N~
~ Mediacién 80,00 % 8
v Proceso judicial 20,00 % 2
TOTAL 10

Figura 7. Andlisis del mercado — Eleccién de mediacion o proceso judicial.



¢Si tuviera que escoger un centro de mediacion, escogeria entre uno que
atienda temas generales o uno especializado en cobranzas?

Respondidas: 10 Omitidas: O

Especializado

Porquéz —
OPCIONES DE RESPUESTA ~  RESPUESTAS -
~ General 0,00 % 0
~ Especializado 40,00 % 4
~  Por qué? Respuestas 60,00 % 6

TOTAL

Figura 8. Andlisis del mercado — Eleccion de centro de mediacion.

¢Conoce quien se hace cargo de los costos del proceso?

Respondidas: 10 Omitidas: O

Si

OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS N
v Si 40,00 % 4

v No 60,00 % 6
TOTAL

Figura 9. Andlisis del mercado — Conocimiento del costo del proceso.
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2.6 Mercado y Estrategia

2.6.1 Ventaja Competitiva y Estrategia de Posicionamiento de Existir

FORTALEZAS

1- Contar con un centro de mediacioén ( espacio
fisico).

2-Tener mediadores certificados y avalados.
3.-Celeridad en la atencion de casos a mediar.
4.- Especializacion en temas de deudas.

OPORTUNIDADES

Difusion, presentacion de la solucion de
conflictos mediante el procedimiento de
mediacion y conciliacion a las diferentes
entidades financieras: Bancos, Cooperativas,
zZona costa.

Figura 10. Estructura de Analisis FODA.

2.6.2 Analisis Foda

DEBILIDADES

1- Nula contactabilidad, informacion errada de
direcciones o teléfonos.

2.~ Horarios de gestiones de cobros establecidos en la
ley (de lunes a viernes en horarios de oficina).

3-- El desempleo.

AMENAZAS

1- Centros de mediacion abiertos

2.- Estudios juridicos y empresas de cobro
tradicionales.

3- La interpretacion de las leyes.

35(

Del analisis FODA debemos destacar que, si bien existen en la ciudad de Guayaquil

empresas proyectadas a la recuperacion de cartera, el proyecto propuesto ofrece una gestion

diferente al momento de contar con mediadores certificados y un centro de mediacion.

Entre las debilidades nos encontramos con la mas fuerte dificultad en el area de

cobranzas y es la contactabilidad o ubicacion de los clientes pues una vez que comienzan a

recibir gestiones de cobro dejan de contestar o realizan cambios en sus direcciones fisicas,

18

electrdnicas y nimeros de contacto lo cual dificulta poder llegar a ellos y plantearles soluciones

posibles a sus obligaciones.



19

Por otro lado, otra falencia que hemos identificado es la de la ley natural que protege las
retribuciones de los clientes en el sistema financiero publico y evita tarifas innecesarias y
productos no deseados, para lo cual el articulo 49 establece:

"Las empresas de cobranza contratadas por los proveedores, que realicen gestion de
cobro via telefonica, mediante mensajes, llamadas o correo electronico, no podran
hacerlo mas de una vez al dia, mediante el mismo mecanismo, ni en un horario previo a las 7h00
0 posterior a las 20h00, ni en fines de semana o feriados, ni desde un
numero de teléfono no identificable”.

Finalmente, dentro de las debilidades encontramos el desempleo en el Ecuador y las

actividades informales subempleo.

2.7 Definicion de la Estrategia Genérica Especifica del Negocio
Liderazgo en Costes.

En relacion a los costos se procurarda mantener precios de acorde al mercado, como
hemos indicado a lo largo del proyecto, en cuanto a nuestros servicios ofrecemos negociaciones

efectivas desde mora temprana, hasta mora de alto riesgo llevadas a través de la mediacion.

Diferenciacion.

Como se ha mencionado a lo largo del presente proyecto, el factor diferenciador del
negocio es poder llevar negociaciones a través de la mediacion contando con mediadores
certificados y nuestro propio centro de mediacion.

Sin descartar llevar negociaciones tradicionales como las reestructuraciones via pagares y

tablas de amortizacion.



Segmentacion.
La segmentacion en este proyecto esta bien definida ya que nos enfocaremos en las
obligaciones contraidas con el sistema financiero bancos y cooperativas en la ciudad de

Guayaquil.

20
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CAPITULO 3: Propuesta de solucion del problema planteado — naturaleza del negocio
3.1 Modelo de negocio

El proyecto tiene como objetivo principal la negociacion a través de lograr la
contractibilidad del cliente y llevarlos a mediacion.

Existen diferentes empresas de cobranzas en el mercado, pero debido a que no cuentan
con el plus de tener mediadores certificados, ni métodos efectivos para llevar el manejo de la
cartera asignada.

Desde el momento en que nuestros clientes nos entreguen la gestion de la cartera en mora

inmediatamente se procederia de la siguiente manera:

1. Analisis del cliente.
2. Verificacion de la informacion proporcionada para contactabilidad.
3. Ampliacion de datos como circulo familiar con el que podamos llegar al cliente

sin vulnerar el sigilo bancario.

4. Inicio de la gestion de cobro.



MODELO DE NEGOCIO: GRUPO BOULE

Desarrollo e imolementacion de software para firma digital
envirtud de celebrar mediaciones con clientes de manera
virtual.

Costos de marketing.

Honorarios de abogados mediadores.

-]
0
I o oo v
o
‘ _@ o
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTAS DEVALOR RELACION CON ELCLIENTE G
c - Ser pioneros en negociaciones Es clave utilizar reporteria en SEGMENTOS DECLIENTES
egmentacion de cartera por ; 5 . .
SISTEMA tiempo de morosidad mane]adasra tf-"'“ dela tiempo real, con la finalidad Productos financieros
) mediacién . que nuestros clientes conozcan .
FINANCIERO Concretar arreglos de deudas Nuestra propuesta de valor Eo e b otorgados aclientes
a través de la mediacion {inica fundamentada en naturalesy jurfdicos con
mediaciones inmediatamente. .
negocaciones transparentes los que no se hubiera
dgiles y con accecibilidad cumplidodentrode los
inmediata para los usuarios. pardmetros
Bancos e——
050 @ establecidos en los
Ca=oy contratos:
Cooperativas RECURSOS CLAVE CANALES - Pagarés
- . < - Actas transaccionales
Contar con mediadores Muestro principal canal serd Jr——
certificados y tener un el presencial, en virtud de L E R TS 1T
e T cerrar negociaciones en - Tablas de amortizacién
centro demediacion nuestro centro de - Contratos de emisi6n
particular. mediacién de tarjetas de crédito
ESTRUCTURA DE COSTES x| FUENTES DEINGRESOS

La fuente de ingreso de grupo Boulé se manejard
en tres aristas: la principal el 10 % dela
recuperacién pactada en la mediaci6n, siendo los
otros dos puntos por avance procesal y por cuentas

restructuradas.

Figura 11. Modelo de negocio Grupo Boulé.

Logotipo

FAAR B

GRUPO BOULE

A\ B U

ONES
V AS

MEDIACI
ESENENCRTN

Figura 12. Logotipo Grupo Boulé.
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3.1.1 Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo, misién y vision

Vemos la recuperacién no como un acto de convencimiento, sino como una oportunidad

de llegar a un acuerdo en beneficio de las partes.

Vision:
Ser lideres en el mercado eficientes y eficaces con alta destreza en servicios de

mediaciones efectivas.

Mision:
Solucionar los diferentes conflictos generados por obligaciones pendientes a través de la

mediacion.

3.2 Informacion Legal

“’Grupo Boulé’’ se constituira a través de una sociedad andnima, cuyo capital estara
integrado por las aportaciones de los accionistas, que no excedan del nimero de sus acciones. Se
requieren al menos dos accionistas al momento de la incorporacion. La empresa se establecera
mediante escritura pablica y se inscribira en el Registro Mercantil después de recibir una
decision de aprobacion previa de la Autoridad de Supervision de Empresas de Noruega. A partir
de la citada fecha de registro, se considera que la empresa existe y tiene personeria juridica.

Grupo Boulé amparara su gestion de cobro dentro de la normativa legal vigente en el

Ecuador.
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3.3 Estructura Organizacional

Abogado

Director

Auxiliar
administrativo/secretaria

. . Coordinador de cobranza Coordinador de centro de
Jefe unidad comercial judicial mediacion

Mediadores certificados

Figura 13. Estructura organizacional.

3.4 Ubicacion

Las oficinas de “’Grupo Boulé”’ estaran ubicadas en Guayaquil, en la ciudadela urdesa
central, debido a que este sector esta considerado como arteria comercial y donde se encuentran
varias instituciones bancarias, asi como notarias por lo tanto se consideré la ubicaciéon como

privilegiada para el proyecto a emprender.
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3.5 Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento considerando la estrategia
genérica definida

En este Proyecto se ha determinado que a nivel nacional existe una empresa de cobranzas
con mediadores y centro de mediacion se encuentra ubicada en Quito, Grupo Boulé sera el
precursor de este servicio en Guayaquil.

A lo largo del trabajo se ha manifestado que la estrategia de Boulé no es la competencia
por precios, pues existen centros de mediacion publicas que no tienen costo, sin embargo, en
estos centros de mediacion se revisan todo tipo de casos desde problemas, en nuestro centro de

mediacion llevaremos casos exclusivos derivados de nuestros clientes.

3.5.1 Estrategias de Mercadeo

El Grupo Boulé esta disefiado para brindar soluciones eficientes y adaptables a las
diversas situaciones complejas que se presentan cuando los clientes cumplen con sus
compromisos a tiempo, se administra a través de un modelo de doble tarifa, es decir,
considerando casos extrajudiciales y judiciales de cobro de deudas en dos casos, el Acuerdo

puede celebrarse a través de la mediacion.

3.5.2 Producto o Servicio

Es la prestacion de servicios de cobranza adicionales que corresponden a la gestion del
proceso de cobranza, es decir, fases preventiva, extrajudicial y judicial de operaciones de crédito
u otros valores de activos para entidades publicas y privadas del sector financiero. Puede trabajar

con disefio y ejecucion estratégica. Podra realizar todas las actividades, operaciones y contratos
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permitidos que sean compatibles, necesarios o convenientes para la consecucion de sus objetivos

principales.

Como ya lo hemos mencionado Grupo Boulé se manejara todas las instancias de

morosidad desde la temprana hasta la de alto riesgo, de la misma su personal se encuentra

capacitado para llevar negociaciones como acuerdos de pagos via tabla de amortizacion,

reestructuraciones via pagarés, pero su principal objetivo es llevar a la mediacion las

negociaciones.

Tabla 1. Listado de servicios.

SERVICIOS

HABILITANTES

ACUERDOS DE PAGO

TABLAS DE AMORTIZACION

REESTRUCTURACIONES

PAGARE

MEDIACIONES

ACTAS TRANSACCIONALES




CAPITULO 4: Propuesta de solucion al problema planteado - operaciones
4.1 Gestidn tactica de operaciones
Como se menciond en el capitulo 3, la oficina estard ubicada en Guayaquil en la
ciudadela urdesa y se contara con una oficina que tendrd 4 ambientes y sera dividida segln las
areas: mora/temprana, juridica/legal y mediaciones/juridica. La zona donde se encontrara el

estudio juridico es un sector de gran afluencia de bancos y cooperativas.

N

Engenamiento Fisico

' N |
i ~

[}

KalalCentro de [
Y yo

lj ¥ A T ¢
H\sp@na@Seguros"/’ }

4““' P o
»

/.

MEC Méd\cog&j@asa
‘e
0

"

"k

: . ’ - s ! “¢ > :
/ é‘ i i ! ol c."“'
o RlazalComercial U;rdesa : 1‘."' Copr NS X Q-acomfarp; Guayaquil ‘(
‘ < W N b Bl

-

£l

",'f.t{ [
R T

4 AL

UMET KENNEDY. &
. i
L‘ﬂ'

B
'

4 »

torEmIlig)Estrada g & SRS Ny COMEDIGR™

,.Guayaquil OQO;H ~ ] P ~ =T}
% .

AT

v
®'Sem
)

Figura 14. Ubicacion oficinas Boulé.

27



28

4.2. Descripcion del proceso

Como empresa orientada al servicio, no cuenta con un proceso productivo especifico, sino que
brinda servicio al cliente de acuerdo a los requerimientos de cada cliente.

En este caso, nuestro cliente (una persona juridica) solicita asistencia legal, y luego de contactar
al deudor, el asistente se encargara de derivar al cliente a un abogado que se encargara de su
caso. El deudor inicia negociaciones y continda, si las circunstancias lo justifican, con el

asesoramiento del abogado.

4.3 Capacidad instalada

Se permitira procesar hasta 15 casos por dia de diferentes clientes. Si la demanda
aumenta, se requeriran los servicios profesionales de otros abogados. La productividad esta
determinada por el promedio de servicios por usuario, lo que toma alrededor de 30 minutos por
usuario por usuario. El horario de oficina es de 8:30 a. m. a 5:30 p. m. y todos los abogados estan

disponibles para manejar nuevas consultas o continuar con casos existentes.

Macroproceso

*NUmeros de clientes mensuales.

E NTRA DAS eNegociaciones concretadas a través de

mediaciones.

eAcuerdos de pago/tabla de amortizacion.

P ROCESOS -Reestructuraciones/pagaré.

eMediaciones/actas transaccionales.

eActas transaccionales ejecutadas.

SA LI DAS eSatisfaccion de clientes a través de buzdn.

eCumplimiento de metas.
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Figura 15. Macroproceso Boulé.

Se elabord un lienzo de la propuesta de valor para tener un semaforo de los valores y

necesidades de los clientes.

LIENZO DELA PROPUESTA DEVALOR

Creadores de Ganancias
Ganancias Negociaciones efectivas eficaces
Agilidad en las mediaciones pues
Somos asesores especializados tenemos nuestro propio centro de
en negociaciones de deudas mediacién Cliente
Productos contamos con un centro de Trabajo
y Servicios mediacién privadoi Ofrecemos un
centro de
1. Gestion de mediacién con
sus
" cqbros instalaciones
2.Mediaciones debidamente
3.Compra de Analgésicos Dolores adecuadas con
cartera Con la mediacién generamos Mercado especifico limitado por el mediadores
negociciones agiles con las cuales horario de gestiones de cobro gestiioncas
podemos manejar valores establecidos en la ley
progresivos en el tiempo por baja contactabilidad de los deudores

sjemplo puede iniciar con cuotas
bajas con incremento en el paso de
los afios

Figura 16. Lienzo de la Propuesta de Valor Boulé.
4.3.1 Necesidades y requerimientos / capacidad instalada

Para la instalacion de la oficina y del centro de mediacion se requeriran mobiliarios,
escritorios, archivadores aéreos, aires acondicionados, computadoras, un proyector. El centro de
mediacion contara con la comodidad de una sala de juntas con la mas alta calidad y tecnologia
con la que incluso se podra celebrar mediaciones de manera telematica.

Los equipos que se manejaran en el negocio y los costos de inversién inicial son los

siguientes:



Tabla 2. Detalle de inversion inicial.
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INVERSION INICIAL

Inventario Cantidad Valor unitario Valor total
Escritorios 8 USD.200 USD.1600
Sillas ejecutivas 16 USD.150 USD.2400
Mesa de 1 USD.900 USD.900
reuniones/negociaciones

Archivadores 10 USD.80 USD.800
Computadoras 9 USD.450 USD.4050
Aires acondicionados 4 USD.420 USD.1680
Proyector 1 USD.400 USD.400
Mano de 1 USD.1500 USD.1500
obra/adecuaciones

Alquiler de oficina 12 USD.650 USD.7800
(anual)

4.4 Plan de Produccién

Los horarios establecidos para atencion a clientes en Grupo Boulé son de lunes a viernes

de 8:30 am — hasta las 18:00, mientras que en cuestiones internas el horario podria extenderse

segun las necesidades como planeaciones, estrategias o revision de metas y presupuestos.

Considerando la rotacion con la que proyectamos contar un minimo de 15 personas

diarias como flujo de clientes 60 semanales y 240 clientes en un mes, se ha elaborado un plan de

gestiones que evidencian el giro de clientes determinando los dias de mayor afluencia

4.5 Numero de empleados para atencion a clientes

Tabla 3. Listado de empleados.

EMPLEADO NUMERO TIPO DE ROTACION
Secretaria 1 Alta
Asistente administrativo 1 Alta
Abogados/mediadores 5 Baja




4.6 KPI’S

minutos.

Mantener un flujo de clientes no menor a 60 clientes semanales.
Llevar a mediaciones al 4% de los clientes de manera mensual.

Mantener negociaciones con clientes y cerrar en tiempos aproximados de 35

31
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CAPITULO 5: Plan Financiero

5.1 Supuestos a considerar para la elaboracion del plan financiero

A continuacion, se definiran las principales premisas financieras aplicadas, estas premisas
son los datos generales que se utilizaran en la estimacion del proyecto de inversion de los
préximos cinco afos.

Segun datos historicos del Banco Central del Ecuador espera una inflacion del 3.50% en
todos los afios, 1o que se traducira en una extension de los precios de los servicios y otros costos.

En cuanto a los clientes, se espera que el nimero de clientes aumente gradualmente a
medida que se promocione y se expanda el negocio. En el primer afio, se espera que haya 30
clientes por mes, y esta cifra aumentard a 40, 50, 60 y 70 clientes por mes en los afios siguientes.

Los precios de los servicios se han establecido en $30 por cliente para el servicio de
mediacion y una comision del 5% para la recuperacién de deudas, dependiento del monto de
recuperacion. Ademas, se aplicara una comision del 1% a los abogados de mediacién que
participen en el proceso de recuperacion, lo que se reflejara en los costos de ventas.

Estas premisas financieras son importantes para proyectar los ingresos y los costos y
evaluar la rentabilidad del proyecto de inversion en los préximos afios. Con estos datos, se
podran realizar proyecciones financieras mas precisas y tomar disposiciones informadas sobre la

posibilidad del proyecto.

Determinacion de ingresos
Los ingresos del proyecto de inversion se generaran principalmente por dos conceptos: el

servicio de mediacién y la comision por recuperacion. El servicio de mediacion tendra un valor



de $30 por cliente y se cobrara mensualmente. Por otro lado, la comision por recuperacion sera

del 5% sobre el capital recuperado de los deudores.

Para calcular los ingresos por el servicio de mediacion, se utilizara la premisa de cantidad

de clientes por afio, que se estima en 30, 40, 50, 60y 70 en los afios 1, 2, 3,4y 5,

respectivamente. Por lo tanto, los ingresos anuales por el servicio de mediacion se detallan en la

tabla siguiente:

Tabla 4. Proyeccion de clientes.

PREMISAS

Afol Afo2

Afo 3

Afo4 Afob

Clientes pormes 30

40

50

60

70

Tabla 5. Determinacion de ingreso y costo unitarios.

Valores por cliente

Peso por Monto

Ingreso por recuperacion Comisién mediadores

$3,000 - $6,000 13% $300 $60
$6,001 - $10,000 60% $500 $100
$10,001 - $20,000 20% $1,000 $200
20,001 - $30,000 7% $1,500 $300

Tabla 6. Proyeccion de ingresos por afio.

Calculo de Ingresos Afio 3 Afio 4

Ingresos por mediacion $10,800| $14,400( $18,000{ $21,600( $25,200
Ingresos por recuperacion $231,840| $309,120( $386,400| $463,680| $540,960
$3,000 - $6,000 $14,040] $18,720| $23,400 $28,080| $32,760
$6,001 - $10,000 $108,000| $144,000| $180,000( $216,000{ $252,000
$10,001 - $20,000 $72,000f $96,000| $120,000| $144,000| $168,000
20,001 - $30,000 $37,800] $50,400| $63,000 $75,600[ $88,200
Total Ingresos $242,640( $323,520| $404,400| $485,280| $566,160
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Tomando en consideracion la premisa indicada en la que el servicio de mediacion tendra
un valor de $30 por cliente, para el primer afio se contaria con un ingreso anual de $10,800 bajo
este concepto.

En el caso de los ingresos por recuperacion, la comision corresponde al 5% del valor
recuperado de los deudores. Estos valores se establecieron considerando los montos de deuda
promedio que manejan los clientes, adicionalmente se otorgd un peso porcentual segun la
experiencia y gestiones realizadas en cobranzas.

Siendo un promedio de deuda de $10,000 el que mantiene mayor peso en este escenario
con un 60%.

Se presenta el detalle correspondiente segun rango de deuda, siendo el total de ingresos
por recuperacion para el primer afio de $231,840.

Se estima un total de ingresos para el afio 1 de $242,640, con un crecimiento del 200% a

lo largo de los siguientes 5 afios, dando como ingresos totales proyectados de $566,160.

Determinacion de Gastos

Los gastos para la Empresa de Cobranzas del sector financiero “Boulé”, vienen dados por
el gasto de personal y los beneficios sociales, gastos directos e indirectos, asi como el gasto en
marketing.

A continuacion, se detalla el gasto de personal y el gasto en beneficios sociales,

considerando los afios en los cuales se realizaran las contrataciones de cada persona.



Tabla 7. Listado de personal por afio.
Ano de Remuneracion Beneficios

Posicion/Cargos Cantidad

contratacion base sociales
1.- Area de
Administracion
Abogado Director 1 Afio 1 2,000 704
Auxiliar 1 Afio 1 450 188
administrativo/secretaria
Jefe unidad comercial 1 Afo 2 1,500 538
Coordinador de 1 Afo 2 800 304
cobranza judicial
Coordinador de centro 1 Afo 2 800 304
de mediacion
2.- Area de Operacion
Mediadores certificados 3 Afo 1 1,800 638
Mediadores certificados 2 Afo 3 1,200 425

Tabla 8. Proyeccidn de gastos por salarios del personal.

Posicién/Cargos Afol Afo2 Afo3 Afo4
1.- Area de Administracion

Abogado Director 2,000 2,100 2,100 2,100 2,100
Auxiliar administrativo/secretaria 450 473 496 521 547
Jefe unidad comercial 1,500 1,575 1,575 1,575
Coordinador de cobranza judicial 800 800 800 800
Coordinador de centro de 800 800 800 800
mediacion

2.- Area de Operacion
Mediadores certificados 1,800 1,800 3,000 3,000 3,000

Total por afio 51,000 89,670 105,254 105,551 105,864
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Tabla 9. Proyeccion por gastos de beneficios sociales.

Posicion/Cargos Afol Afo2 Afic3 Afo4 Afob
1.- Area de Administracion

Abogado Director 704 704 704 704 704

Auxiliar administrativo/secretaria 188 197 207 217 228

Jefe unidad comercial 538 538 538 538

Coordinador de cobranza judicial 304 304 304 304

Coordinador de centro de mediacion 304 304 304 304

2.- Area de Operacion
Mediadores certificados 638 638 1,063 1,063 1,063

Total por afio 18,350 32,213 37,431 37,555 37,685

Tabla 10. Estructura de Costos y Gastos

Costos Directos Periodicidad Total anual
Tasas municipales, bomberos, etc. $1,200 anual $1,200
Energia Eléctrica $ 200 mensual $ 2,400
Internet $90 mensual $1,080
Agua Potable $ 40 mensual $ 480
Limpieza $ 250 mensual $ 3,000
Costos Indirectos Periodicidad

Insumos de oficina $ 300 mensual $ 3,600
Alquiler Oficina $ 650 mensual $ 7,800
Sistema contable $ 40 mensual $ 480
Telefonia Fija $50 mensual $ 600
Telefonia Celular $ 100 mensual $ 1,200
Total gastos administrativos | |$ 21,840

Gastos de Publicidad Periodicidad

Marketing y Publicidad $ 2,500 anual $ 2,500
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Inversidn Inicial y Capital de Trabajo

Para la inversion inicial se considera la adquisicion de activos tales como equipos de
computacion mobiliario y otros activos menores los cuales fueron detallados previamente en el
numeral 4.3.1 Necesidades y requerimientos / capacidad instalada, adicional también se ha
considerado la reinversion en equipos sobre todo los equipos tecnoldgicos cuya vida util es de 3
afios.

Adicional a estos valores se han considerado también los gastos preoperacionales tales
como costos de constitucion de la compafiia y el capital de compromiso para cubrir los gastos de

los primeros 3 meses.

Tabla 11. Total requeriminto de fondos.
Detalle de requerimiento de fondos Subtotal | Total

Costos preoperacionales 800
Costos legales de constitucion 500

Costos notariales 300

Inversién en Activos Fijos 10,150
Computadoras y laptops 4,450

Muebles de oficina 5,700

Capital de trabajo 3 primeros meses 50,785
Total requerimiento de fondos 61,735
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5.2. Estados Financieros Proyectados
a) Estado de resultados

Primero se calcul6 un Estado de Resultados proyectados, considerando los ingresos y
gastos de la operacion. Por el lado de los ingresos se consideran los ingresos por mediacion el
cual como se ha mencionado se establece como un valor fijo de $30 por cliente, ademas, se
establece la proyeccion del ingreso por recuperacion, el mismo que viene dado por el 5% de los
montos recuperados por cada cliente.

Con relacién a los gastos, se ha considerado el gasto de personal propiamente por los
sueldos ademas de los beneficios sociales, por otro lado se incluyen los gastos administrativos y

operativos, incluyendo la depreciacion de los activos.

Tabla 12. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS  |Afo0 |Afiol |Afio2 |Afo3 |ARo4 |Afios
Ingresos por intermediacion 10,800 14,400 18,000 21,600 25,200
Ingresos por recuperacion 231,840 309,120 386,400 463,680 540,960
Total Ingresos 242,640 323,520 404,400 485,280 566,160
Costo de Ventas 46,368 61,824 77,280 92,736 108,192
Margen Bruto 196,272 261,696 327,120 392,544 457,968
% MB 81% 81% 81% 81% 81%
Gastos de personal 51,000 89,670 105,254 105,551 105,864
Beneficios sociales 18,350 32,213 37,431 37,555 37,685
Gastos administrativos 21,840 22,604 23,396 24,214 25,062
Gastos de Publicidad 2500 2,500 2,500 2,500 2,500
Total gastos 93,690 146,987 168,580 169,820 171,111

EBITDA 102,582 114,709 158,540 222,724 286,857
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Gastos financieros 2,196 1,425 573

Utilidad antes de Depreciaciones 100,386 113,284 157,967 222,724 286,857
Depreciacion 2,063 2,063 2,063 3,166 3,166
Utilidad antes de participacion

laboral 98,332 111,231 155,914 219,558 283,692
Participacion laboral 15% 14,750 16,685 23,387 32,934 42,554
Utilidad antes de impuestos 83,582 94,546 132,527 186,624 241,138
Impuesto a la Renta 20,896 23,637 33,132 46,656 60,284
Utilidad neta 62,687 70,910 99,395 139,968 180,853
Margen de utilidad % 26% 22% 25% 29% 32%

b) Balance General
Seguidamente, se presentan el Balance General proyectado considerando los activos, las

obligaciones (pasivos) y los recursos propios de la compafiia para cada afio.

Tabla 13. Balance General

BALANCE GENERAL

ACTIVOS

Efectivo y Equivalentes 59,762 75,094 82,685 104,969 150,452
Cuentas por Cobrar 72,792 97,056 121,320 145,584 169,848
Activos Fijos Neto 8,097 6,043 3,990 8,612 5,446
Total Activos 140,651 178,194 207,995 259,164 325,746
PASIVOS

Cuentas por Pagar 16,229 21,638 27,048 32,458 37,867
Obligaciones Bancarias corto plazo 7,433 8,205 9,056 - -
Pasivos No Corrientes 17,261 9,056 - - -

Total Pasivos 40,923 38,899 36,104 32,458 37,867

Patrimonio



Aporte de Accionistas 37,041 37,041 37,041 37,041
Utilidades afios anteriores 0 47,015 53,182 74,546
Utilidad del Ejercicio 62,687 70,910 99,395 139,968
Utilidadades Accionistas - -15,672 -17,727 -24,849
Total Patrimonio 99,728 139,294 171,891 226,707
Pasivo + Patrimonio 140,651 178,194 207,995 259,164

C) Estados de flujos de caja
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37,041

104,976
180,853
- 34,992
287,879
325,746

Basados en los estados de resultados, se procede a realizar la proyeccion de los flujos con

un periodo de 5 afios, tomando como punto de comienzo la utilidad neta.

Tabla 14. Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO |Afio0 |Afol |Afo2 |Afo3 |Afio4 |Afio5

Utilidad neta 62,687 70,910
(+) Depreciacion y Amortizacion 2,063 2,053
(-) Amortizacion de la deuda 7,433 8,205
(-) Reinversiones - -
(-) Inversién en Activos Fijos 10,150
(-) Costos preoperacionales 800

(-) Capital de trabajo 3 primeros meses =~ 50,785
Flujo de caja neto - 61,735 57,307 64,758
Flujo de caja acumulado 57,307 122,066

99,395 139,968 180,853
2,053 3,166 3,166
9,056
7,788

84,605 143,134 184,019
206,670 349,804 533,824

Una vez obtenida la utilidad neta, se elabora el flujo de caja, considerando las entradas y

salidas de efectivo, asi como los ajustes como por ejemplo sumar la depreciacion dado que no

consiste en una salida de dinero por parte de la empresa.
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d) Analisis de ratios financieros
A continuacion, se presentan los principales ratios financieros proyectados de la

compaiiia.

Tabla 15. Ratios Financieros.

RATIOS FINANCIEROS ‘ Afio 1 ‘ Afio 2 ‘ Afio 3 ‘ Afio 4 ‘ Afio 5
ROE 62.86% 50.91% 57.82% 61.74%  62.82%
ROA 4457%  39.79%  47.79%  54.01%  55.52%
EBITDA 42.28%  35.46%  39.20% 45.90% = 50.67%
Margen Neto 25.84%  21.92% @ 24.58% = 28.84% = 31.94%

ROE (Retorno sobre el Patrimonio): EI ROE proyectado es un indicador de la
rentabilidad esperada de la empresa en conjunto con su patrimonio durante los proximos cinco
afios. Un ROE alto dice que se espera que la empresa genere un retorno solido en relacién con su
inversion de capital. En este caso, se espera que el ROE oscile entre 50.91% y 62.86% durante
los préximos cinco afios, lo que muestra que se espera que la empresa seré rentable.

ROA (Retorno sobre los Activos): EI ROA proyectado mide la eficiencia esperada de la
empresa en el uso de sus activos para generar ganancias durante los proximos cinco afios. Un
ROA alto indica que se espera que la empresa utilice eficazmente sus activos para generar
ganancias. En este caso, se espera que el ROA aumente gradualmente de 39.79% a 55.52%
durante los préximos cinco afios, o que muestra que se espera que la empresa sea mas eficiente

en el manejo de sus activos para crear ganancias.
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EBITDA (Ganancias antes de intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion): El
EBITDA proyectado es una medida de la rentabilidad esperada de la empresa antes de considerar
el impacto de los intereses, impuestos, depreciacion y amortizacion durante los proximos cinco
afios. Un alto EBITDA indica una empresa rentable. En este caso, se espera que el EBITDA
oscile entre 35.46% y 50.67%, lo que muestra que se espera que la empresa sea rentable.

Margen neto: ElI margen neto proyectado mide la eficiencia esperada de la empresa en la
conversion de sus ingresos en ganancias netas durante los proximos cinco afios. Un alto margen
neto indica que se espera que la empresa genere ganancias netas solidas. En este caso, se espera
que el margen neto aumente gradualmente de 21.92% a 31.94% durante los proximos cinco afios,
lo que indica que se espera que la empresa sea mas eficiente en la conversion de sus ingresos en

ganancias netas.

5.3 Viabiildad del proyecto
Modelo de analisis

Para poder valuar la viabilidad financiera de la Empresa de Cobranzas del sector
financiero “Boulé” Mediaciones Efectivas, se aplicard metodologia de proyecciones de caja
descontado a valor presente, utilizando la tasa de descuento del WACC (Costo Promedio
Ponderado de Capital).

EI WACC combina el costo de financiamiento de la empresa, consideranto tanto deuda y
patrimonio en una tasa que se maneja para restar los flujos de caja futuros a su valor presente.

Segun el libro Principios de Finanzas Corporativas, "La metodologia de proyecciones de

flujo de caja descontado a valor presente, utilizando la tasa de descuento del WACC, es una
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técnica comunmente utilizada para realizar analisis financieros y determinar la viabilidad de
proyectos de inversion™ (Brealey, Myers y Allen, 2017, p. 243).

Mediante una proyeccion financiera de los flujos de caja, para luego descontarlos a valor
presente, se pueden calcular los principales indicadores financieros: el VValor Actual Neto
(VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Payback.

El VAN mide el valor presente de los flujos de caja futuros, descontados a la tasa de
descuetnto WACC, una vez recuperada la inversion inicial. Si el VAN es positivo, entonces el
proyecto es viable financieramente.

Por otro lado, la TIR representa la tasa de rentabilidad que generara la Empresa de
Cobranzas del sector financiero “Boulé”. Por otro lado, el Payback es el tiempo necesario para
recuperar la inversion inicial. En general, se busca que el Payback sea lo més corto posible.

En conclusién, la metodologia que se aplicara para el analisis financiero incluira el
calculo de proyecciones de flujo de caja descontado a valor presente mediante el WACC y la
evaluacion de los principales indicadores financieros como el VAN, TIR y Payback, asi como
también se tendran en cuenta otros factores importantes para determinar la viabilidad financiera

del proyecto.

Calculo de WACC

Para calcular el WACC, es necesario conocer la proporcion de financiamiento de la
empresa en términos de deuda y patrimonio, asi como las tasas de interés y los rendimientos
esperados de cada fuente de financiamiento.

Con el fin de poder calcular el WACC se aplicaré la siguiente formula:
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WACC = [E/(D+E) x Ke] + [D/(D+E) x Kd x (1 - T)]

Donde:

- E: representa el valor de mercado del patrimonio o acciones de la empresa.
- D: representa el valor de mercado de la deuda de la empresa.

- Ke: representa el rendimiento esperado del patrimonio.

- Kd: representa el costo de la deuda.

- T: representa la tasa impositiva corporativa.

Por una parte, es importante determinar la proporcion de deuda y patrimonio en la
distribucion de financiamiento de la empresa. La proporcion de deuda se calcula dividiendo la
deuda total por el valor de mercado de la empresa, mientras que la proporcién de patrimonio se
obtiene al restar la deuda total al valor de mercado de la empresa y dividir el resultado entre el
valor de mercado de la empresa.

En segundo lugar, se debe calcular el costo de la deuda, que es la tasa de interés que la
empresa paga por su financiamiento de deuda. Este costo se puede obtener a partir de la tasa de
interés de los préstamos y bonos de la empresa.

En tercer lugar, se debe calcular el rendimiento esperado del patrimonio, que es la tasa de
retorno que los inversionistas esperan obtener por invertir en la empresa. Este rendimiento se
puede obtener mediante el modelo WACC, que considera el riesgo sistémico de la empresa, la

tasa libre de riesgo y la prima de riesgo del mercado.



Por ultimo, el WACC se calcula mediante la multiplicacion de la proporcion de deuda
por el costo de la deuda y la proporcion de patrimonio por el rendimiento esperado del
patrimonio, y la suma de ambos resultados. El WACC es una tasa fundamental que se utiliza
para descontar los flujos de efectivo futuros a su valor presente y determinar la viabilidad
financiera del proyecto.

Para el calculo del WACC, en especial para su componente Ke, se ha tomado en
consideracion compafiias que brinden un servicio similar al propuesto y que coticen en la bolsa
de valores de Estados Unidos, las compafiias seleccionadas son Encore Capital Group, Inc.,
MIND C.T.I. Ltd y PRA GROUP, Inc., estas compafiias brindan el servicio relacionado con
gestion de cobranzas tanto para entidades financieras y compariias comerciales.

En primer lugar se procede al calculo del Ke, el cual determina el rendimiento esperado
sobre el patrimonio, para ello se obtuvo informacion sobre la rentabilidad, nivel de deuda y
patrimonio, asi como la tasa de impuestos.

A continuacion se define la formula del Ke

Ke = Rf + B * (Rm - Rf) + EMBI

Donde:

Rf es la tasa libre de riesgo, es decir, el rendimiento que se espera obtener de una
inversion sin riesgo, como los bonos del tesoro de Estados Unidos.

B es el coeficiente de beta, que mide el riesgo sistematico de la inversion.

Rm es la tasa de rendimiento esperada del mercado, que se puede medir por el

rendimiento de un indice de mercado, como el S&P 500.
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(Rm - Rf) es el premio por riesgo de mercado, que mide la prima de riesgo que se espera

obtener por invertir en el mercado de valores.

EMBI Riesgo Pais que representa el riesgo asociado con la inversion en Ecuador

Tabla 16. Ratios Financieros.

Encore Capital Group, MIND C.T.1I. PRA GROUP,
Inc. Ltd Inc.

Rentabilidad neta 13.91% 24.53% 12.12%
B (Beta) 1.47 0.85 1.17
Deuda (Miles de millones) 3,328.70 7.90 2,888.90
Patrimonio (Miles de 1,179.60 23.80 1,286.80
millones)

Impuestos 37% 5% 24%

Con los datos anteriores se procede a calcular el B (Beta) desampalancado tomando como

base la siguiente formula.

Bu=pB/(1+((1-T)*DI/E))

Donde:

Bu es el Beta Desampalancado

B es el Beta apalancado es el coeficiente de beta (riesgo) de una empresa con deuda.
T es la tasa impositiva de la empresa.

D es la deuda total de la empresa.

E es el valor total de los accionistas de la empresa.

Reemplazando los datos de las 3 compafiias y obteniendo un promedio de los resultados

se obtiene un Beta desampalancado de 0.54, con esta informacion se procede a aplicar el proceso
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para apalancar el Beta con lo cual se afiade la realidad de la economia ecuatoriana y las variables

propias del negocio como el nivel de deuda y patrimonio estimados.

A continuacion se presenta la formula para apalancar el Beta:

Bl=PBu*[1+((1-T)*DIE)]

Donde:

Bl es el Beta apalancado

Bu es el Beta desapalancado es el coeficiente de beta de una empresa sin deuda.
T es la tasa impositiva de la empresa.

D es la deuda total de la empresa.

E es el valor total de los accionistas de la empresa.

Para el caso de la Empresa de Cobranzas del sector financiero “Boulé” se estima que el
nivel de deuda sera de $24,694 y se aportara $37,041 como patrimonio, adicional se toma en
consideracion el impuesto a la renta del 25%, con estos datos y con el Beta desampalancado se

procede a calcular el Beta apalancado.

Bl =0.54 * [1 + ((1 — 0.25) * 24,694/37,041)]
Bl=0.80
Con el Beta obtenido se procede a aplicar la formula de Ke para determinar el

rendimiento esperado sobre el patrimonio, para lo cual se obtiene tambien la tasa libre de riesgo
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de los bonos del tesoro de Estados Unidos que a la fecha es 1.51%, y segun los datos del Banco

Central a la fecha de elaboracion del presente ddoocumento el riesgo pais es de 1.87%.

Ke = Rf + B * (Rm - Rf) + EMBI
Ke = 4.57% + 0.80 * (16.85% - 1.51%) + 10.50%

Ke = 24.96%

Con los datos previmente obtenidos se procede a calcular el WACC aplicando la formula
previamente descrita, para ello tambien se toma en consideracion el costo de la deuda de un

prestamo con una tasa de interés del 10%

WACC = [E/(D+E) x Ke] + [D/(D+E) x Kd x (1 - T)]
WACC = [37,041/(24,694+37,041) x 0.2496] + [24,694/(24,694+37,041) x 0.10 X (1 —

0.25)]

WACC =17.97%
Con base a los calculos previamente realizados se obtiene un WACC de 17.97% el
mismo que sera utilizado como tasa de descuento para traer al presente los flujos futuros y

obtener asi el VAN, TIR y Payback.
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Calculode VAN Y TIR

Con las estadisticas del flujo de caja se procede a calcular el VAN, TIR y payback del
proyecto con el fin de establecer la factibilidad financiera del proyecto.

Para calcular el Valor Actual Neto (VAN) es importante tomar en consideracion una tasa
de rebaja para traer a valor presente todos los flujos a futuro de los 5 afios, para ello se utilizara
la tasa calculada del WACC la cual es de 17.97%.

Luego, se procede a deducir el valor presente de cada flujo de caja: para cada afio del

flujo de caja, se debe calcular su valor presente utilizando la tasa de descuento.

La formula para el valor presente es:

Flujo de caja / (1 + tasa de descuento) * nimero de afios desde el inicio del proyecto.

Afo 0: -61,735 = -61,735 (al estar en el afio cero no requiere ningun calculo)
Afo 1: 57,307 / (1 + 17.97%) ~ 1 = 48,578

ARo 2: 64,758 / (1 +17.97%) " 2 = 46,532

Afo 3: 84,605/ (1 +17.97%) ~ 3 =51,532

Afo 4: 143,134 / (1 + 17.97%) ™ 4 = 73,902

Afo 5: 184,019/ (1 + 17.97%) 5 = 80,539

Luego, para calcular el VAN del proyecto, se agregan los valores publicos de los flujos
de caja y se resta el monto de la inversion inicial. Para el presente proyecto la inversion inicial es

de 61,735, por lo tanto el calculo seria:
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VAN =-61,735 + 48,578 + 46,532 + 51,532 + 73,902 + 80,539 = 239,348

Por lo tanto, el VAN del proyecto seria de 239,348, considerando una tasa de descuento
del 17.97%, por el lado del VAN, basta con que el resultado sea mayor a cero para que el
proyecto se considere factible desde el punto de vista financiero.

Para calcular la TIR del proyecto, se debe encontrar la tasa de rebaja que hace que el
VAN del proyecto sea igual a cero, para ello se ha utilizado la herramienta Excel, que cuenta con
una funcion especifica para este calculo. En este caso, al aplicar la funcién TIR en Excel sobre el
flujo de caja dado, se encuentra una tasa de rebaja de aproximadamente 111.95%.

Por lo tanto, la TIR del proyecto seria del 111.95%, lo que significa que si la tasa de
descuento utilizada para promediar el VAN fuera igual este porcentaje, el VAN seria igual a
cero.

Con relacién al TIR, para que un proyecto sea considerado viable financieramente, el
valor de la TIR debe ser mayor a la tasa de descuento aplicada para traer a valor presente los
flujos futuros, en este caso el WACC.

Considerando que el VAN es mayor a cero y que la TIR es mayor a la tasa de descuento

(WACC) se determina que el proyecto de Boule es viable financieramente.

Analisis de punto de equilibrio

Tabla 17. Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES ] ‘ ‘ ‘ ‘

MONETARIAS Afol | Afio2 | Afio3 | Aflo4 | Afo 5
Costos fijos 95,886 148,412 169,153 169,820 171,111
Ventas totales 242,640 323,520 404,400 485,280 566,160
Costo de Venta Total 46,368 61,824 77,280 92,736 108,192

Punto de equilibrio en ddlares 118,539 183,473 209,114 209,939 211,534
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Tabla 18. Punto de Equilibrio en Unidades Vendidas.

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES I ‘ ‘ ‘
VENDIDAS Afol| Ao 2 | Afio3 | Aflo4 | Ao 5
Costos fijos 95,886 148,412 169,153 169,820 171,111
Precio de Venta Unitario 674 674 674 674 674
Costo de Venta Unitario 129 129 129 129 129
Punto de equilibrio - Clientes por afio 176 272 310 311 314‘
Punto de equilibrio - Clientes por mes 15 23 26 26 26

Como se puede apreciar en el calculo anterior, el punto de equilllibrio para el afio 1 es de
15 clientes por mes, mientras que esto aumentoo a 23 clientes por mes para el afio 2 y del afio 3
en adelante 26 clientes por mes.

Esta cifra sirve para conocer el minimo de clientes necesarios para cubrir los costos fijos

de la compafiia y generar un punto de equilibrio.

5.4. Impacto econémico

La compaiiia de cobranzas “Boulé” tendrd un impacto explicativo en la economia local y
regional en términos de generacion de empleo. En primer lugar, la creacion de la compariia en si
misma generard empleo directo para el personal que trabaje en la empresa, tanto para el personal
administrativo, asi como para los abogados de mediacion.

En segundo lugar, la compariia también tendra un impacto indirecto en la economia de la
generacién de empleo para los proveedores y otros negocios relacionados. La compafiia
necesitara contratar servicios de terceros, como proveedores de tecnologia, servicios de limpieza,
proveedores de suministros y servicios de marketing. Estas empresas a su vez tendran que

contratar a su propio personal para compensar la demanda de servicios de la compafiia.
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En términos de nameros, se espera que la compariia genere alrededor de 5 empleos
directos para su personal en el primer afio de operaciones. Ademas, se espera que la compafiia
tenga un impacto indirecto en la generacion de empleo para otros negocios relacionados,
generando alrededor de 10 empleos indirectos.

A medida que la compafiia crezca, se espera que el nimero de empleos directos e
indirectos aumente significativamente, se estima que para el afio 5 se tendran 10 empleados

directos y alrededor de 20 indirectos.

Conclusiones de la evaluacion financiera

El anélisis financiero del proyecto de inversién ha arrojado resultados positivos y
prometedores para los inversionistas. EI VAN de $239,348 indica que el proyecto generard un
flujo de caja positivo en el tiempo, lo que significa que el proyecto es rentable y viable. La TIR
del 111.95% también es un indicador fuerte de la viabilidad del proyecto, ya que indica una tasa
de rendimiento atractiva para los inversores.

La tasa de descuento aplicada del 17.97% es razonable, ya que representa una tasa de
retorno requerida por los inversores que tiene en cuenta el riesgo del proyecto. La TIR del
111.95% es muy superior a la tasa de descuento, lo que indica que el proyecto tiene un margen
de seguridad y que los inversores pueden esperar una rentabilidad adecuada en comparacién con
el riesgo asumido.

En conclusién, La inversion en la Empresa de Cobranzas del sector financiero “Boulé” es
viable y rentable segun el analisis financieros, y puede ser una oportunidad atractiva para los

inversores.
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CAPITULO 6. Conclusiones y Recomendaciones

El modelo de negocio propuesto se enfoca en un mercado B2B y tiene como propdsito
brindar servicios de cobranza desde la preventiva hasta la cobranza legal.

El objetivo es conseguir un conjunto especifico de metas a corto y mediano plazo y
describir en detalle los productos ofrecidos y los recursos palpables y no palpables que le
permitiran competir y diferenciarse de otros finalistas y aliados.

En relacién al analisis PESTEL, en el caso de Ecuador, se presenta una clara inestabilidad
politica y econdmica que afecta el clima de negocios y la libertad en el plan econémico del
gobierno. También hay tendencias sociales y demograficas emergentes como la ola delictiva y el
desempleo, que pueden reducir los ingresos de los negocios. El factor tecnoldgico también es
importante, ya que la automatizacién de cobros y pagos permite mejorar el control de las deudas
y la productividad de cada gestor. Finalmente, se debe tener en cuenta el factor ecolégico y su
influencia en el entorno empresarial. En conclusién, la aplicacion del analisis PESTEL es
fundamental para obtener informacion valiosa y adaptarse a un entorno en constante cambio.

La encuesta realizada a 10 posibles clientes del sistema financiero revel6 que hay un
porcentaje significativo de instituciones que desconocen la existencia de centros de mediacion
particular y el rol que ocupa un mediador certificado. A pesar de ello, el 80% de los encuestados
elegiria un proceso de mediacion en lugar de un proceso judicial y optarian por un centro
especializado en conflictos de deudas. Ademas, el 60% de los encuestados desconoce el costo del
proceso de mediacidn. Estos resultados sugieren la importancia de promover la existencia y los
beneficios de los centros de mediacion para aumentar la demanda de estos servicios.

Luego de realizar un andlisis financiero detallado del proyecto de inversion, se puede

afirmar que los resultados son muy positivos y prometedores para los inversores. El VAN de
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$239,348 indica que el flujo de caja del proyecto seré positivo en el tiempo, lo que sugiere que el
proyecto es rentable y viable. La TIR del 111.95% es otro indicador fuerte de la viabilidad del
proyecto, ya que muestra una tasa de rendimiento atractiva para los inversores. La tasa de
descuento aplicada del 17.97% es razonable y representa una tasa de retorno requerida por los
inversores que tiene en cuenta el riesgo del proyecto.

La TIR del 111.95% es muy superior a la tasa de descuento, lo que indica que el proyecto
tiene un margen de seguridad y que los inversores pueden esperar una rentabilidad adecuada en
comparacion con el riesgo asumido.

En general, los resultados financieros indican que la inversion en la Empresa de
Cobranzas del sector financiero “Boulé” es viable y rentable, lo que podria ser una oportunidad

atractiva para los inversores.
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