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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo desarrollar un plan de negocios
que determine la rentabilidad en la asesoria para la obtencién de cartas fianza. Para tal
efecto, daremos los alcances teoricos que definen lo qué es una carta fianza, quiénes estan
autorizados a otorgarlas, su importancia en las contrataciones publicas y privadas.
Seguidamente, analizaremos la importancia de brindar un servicio de asesoria en
comparacién con los servicios de los corredores de seguros que ya ofrecen servicios
similares y que sirven como intermediarios entre el cliente y las aseguradoras.
Finalmente, a través del tipo de investigacion elegido, determinaremos si las empresas

constructoras consideran importante y diferenciado los servicios de nuestra asesoria.

Palabras clave: Plan de negocios, cartas fianza, asesoria, corredores, empresas

aseguradoras.



ABSTRACT

The objective of this research is to develop a business plan that determines the
profitability of consulting to obtain letters of guarantee. For this purpose, we will give
the theoretical scope that defines what a letter of guarantee is, who is authorized to grant
them, its importance in public and private contracting. Besides that, we will analyze the
importance of providing an advisory service in comparison with the services of insurance
brokers that already offer similar services and that work as intermediaries between the
customer and the insurance companies. Finally, through the type of research chosen, we
will be able to determine if the selected construction companies find our advisory services

important and differentiated.

Key words: Business Plan, Guarantee Letter, Advisory, Brokers, Insurance Company.
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INTRODUCCION

La idea de negocio a desarrollar es constituir una empresa que brinde asesoria a empresas
del sector Construccion - llamados también contratistas - para gestionar la obtencién, a
nombre de nuestros clientes, cartas fianza ante empresas aseguradoras, autorizadas por la
Superintendencia de Bancos, Seguros y AFP (SBS) que emitan dicho documento, las
cuales son requeridas por las entidades contratantes, tanto para operaciones de los

sectores publico o privado.

Segun la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros, una carta fianza es un documento
emitido por una compafiia de seguros o un banco debidamente autorizado por la SBS, que
respalda las responsabilidades y obligaciones derivadas de contratos de obras, suministros

0 servicios; teniendo como beneficiario a un tercero. (APESEG, 2019)

La carta fianza es un instrumento de garantia que se otorga a cualquier empresa. Es una
caucion liquida de dinero. Estas son emitidas por bancos 0 empresas de seguros para
garantizar las obligaciones contractuales entre el tomador de un seguro y el asegurado o
beneficiario, que es el que recibird los beneficios de ejecutar ese escrito en caso de un

incumplimiento contractual. (Diario Gestion, 2020)

Chéavez, D., indica que es importante que una empresa cuente con una carta fianza porque
con ello garantizara el cumplimiento de una obligacion contractual. Del mismo modo
recalcé que, si se diera el caso de incumplimiento del que contrata el seguro, entonces la
otra parte va a tener la seguridad de resarcirse de una forma rapida y eficaz del perjuicio
econdmico que éste le ha ocasionado. (Gestidn, Cartas fianza: ¢Por qué es importante que
una empresa tenga este instrumento?, 2017) Para las contrataciones con el Estado, tales
como licitaciones publicas, no existe otro instrumento financiero que reemplace una carta
fianza; por esta razén el sector Construccion, sin financiamiento bancario, sin cartas
fianza, estd muerto (Gestion, Bancos siguen reacios a dar préstamos a las constructoras,
2018)
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Los instrumentos mas requeridos son las cartas fianza de fiel cumplimiento y los anticipos
o0 adelantos. La Ley de Contrataciones con el Estado, Articulo 149 del Reglamento sefiala
que, si una empresa fue postor ganador de la buena pro en una licitacién puablica, se
encuentra obligada a entregar a la Entidad una garantia de fiel cumplimiento equivalente
al 10 por ciento del monto del contrato original, como requisito indispensable para el
perfeccionamiento del contrato, de lo contrario no podra suscribir este contrato. (Normas
Legales, Texto Unico Ordenado de la Ley N 30225, Ley de Contrataciones del Estado -
Decreto Supremo N 082-2019-EF, 2019, pég. 67)

Los adelantos son opcionales; esto es si la Entidad ha previsto la entrega de adelantos,
debe prever el procedimiento para su entrega, conforme a lo previsto en los articulos 181
y 182 del Reglamento. Si la Entidad considera los adelantos, el contratista debe
solicitarlos formalmente y en los plazos establecidos. (Normas Legales, Texto Unico
Ordenado de la Ley N 30225, Ley de Contrataciones del Estado - Decreto Supremo N
082-2019-EF, 2019, pag. 68)
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1 Planteamiento de Problema

La pregunta clave a responder es si se requiere la intervencion de una empresa asesora
entre los contratistas y las entidades de seguro para gestionar la obtencion de cartas fianza.
En nuestra opinion, si, pues consideramos que es beneficioso para las aseguradoras y los

contratistas por las siguientes razones:

Por el lado de las aseguradoras prefieren interactuar con “socios estratégicos” como los
corredores y no con un gran numero de clientes, porque les permite transmitir los cambios
de sus politicas y procedimientos y estos a sus clientes. Asimismo, los corredores son
quienes aseguran que el cliente brinde informacion necesaria y fiable. Debido a la
cobertura limitada de sus oficinas en el interior del pais, los corredores son quienes llevan

a los clientes a las distintas aseguradoras.

Por otro lado, para los contratistas de provincias, un corredor en Lima es necesario porque
les ahorra tiempo, dinero y conocer a fondo los seguros y sus beneficios (Brokers, 2020).
Mas aun en época de pandemia como la que hemos vivido. Asimismo, un asesor al tener
conocimiento profesional de los procedimientos, criterios, requisitos de cada aseguradora,
es quien lo asesorara de manera personalizada profesional y técnica. (Tranfo, El rol del
Broker de Seguros, 2021)

Segtin Tranfo, D., este es un “aliado estratégico” tanto para la compafiia como para sus
clientes. Para las aseguradoras, un corredor les permite hacer crecer su negocio en forma
sostenida sin necesidad de aumentar su propia estructura y le delegan esa cercania y

atencion personalizada. (Tranfo, El rol del Broker de Seguros, 2021)
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1.1.1 Antecedentes

Los dltimos afios, el sector Construccion ha estado en crisis. La situacion empeoré con
los escandalos de Lava Jato (Proética, s.f.) y del “Club de la Construccion”
(Semanaecondmica.com, 2018). “Las investigaciones por presuntas irregularidades
detienen obras y proyectos de inversién, y eso afecta no solo a la construccion, sino
también a los trabajadores y la recaudacion tributaria”, sefiala el Programa de Apoyo

Macroecondmico de la Cooperacion Suiza (SECO) (Miranda, 2018).

En otro articulo, la exministra de Economia y Finanzas, Claudia Cooper mencioné que
“la economia del Pert afronta un riesgo muy grave por un evento sistémico en el sector
construccion, que estuvo bajo indagacion por investigaciones a empresas con millonarias
obras por ejecutarse. Afirmé también que la inversion pendiente de compaiiias vinculadas
a actos de corrupcion asciende a US$ 9.191 millones, que equivalen a un 4,2% del PBI
de Pera”. (Cronista, 2018)

A consecuencia de esto, las empresas constructoras tuvieron mayor dificultad para
obtener cartas fianza a través de los bancos, como era habitual, ya que estos habian

retraido su exposicion al sector. (Manrique & Alva, 2018).

Hoy en dia, las empresas constructoras no tienen el respaldo necesario por parte del sector
financiero y cada vez es mas dificil poder conseguir las cartas fianza. Ahora son mas
cautelosos al momento de emitir las fianzas que su cliente pide, Ilegando a un punto en el
que la empresa tiene que realizar depdsitos en garantia (cash colateral) para disminuir el

riesgo de ejecucion de las fianzas y afectando el flujo de caja de la obra. (Gestion, 2017)

Un grupo de empresas aseguradoras, debidamente autorizadas por la Superintendencia de
Banca y Seguros (SBS), aprovecho esa coyuntura para fortalecer su participacion en la
emisién de fianzas. Segun Chavez, D. (Gestion, 2017), las empresas constructoras solo
consideran, en muchos casos, a los bancos como medio para solicitar sus fianzas. Sin
embargo, las compafias de seguro también pueden emitir dicho documento con las
mismas caracteristicas y condiciones que los bancos. Por otro lado, sefialo que, para
acercarse a los clientes del interior del pais, por ejemplo, Compafia de Seguros La
Positiva estd descentralizando sus oficinas porque los clientes prefieren la emision de

estas fianzas en el lugar donde ejecutaran las obras.
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Las empresas constructoras son las que mas demandan este tipo de instrumentos y eso va
en aumento, teniendo en cuenta las obras de reconstruccién de las zonas afectadas por el
fenémeno El Nifio Costero y que la primera region que vera crecer este negocio de las

fianzas es Piura, que otorgara obras por S/ 600 millones (Gestion, 2017)

Asimismo, el efecto coronavirus, a diferencia de otros sectores, puede resultar en
beneficio del sector construccion, porque existe mayor conciencia sobre la priorizacion
de los recursos publicos hacia la construccién de colegios y hospitales, asi como obras de
saneamiento. Solo en estos rubros, la brecha actual es de USD 31,652 millones. En todo
sector Construccion, segun la Asociacion para el Fomento de la Infraestructura Nacional
(AFIN), la brecha actual asciende a aproximadamente USD 160,000 millones. (Pino,
2019)

Podemos concluir que, teniendo en cuenta el incremento de obras en el sector
Construccion debido a la Reconstruccién con Cambios ocasionada por el fenémeno El
Nifio determinada por el gobierno y al efecto de la pandemia, el sector Construccion es el
que tiene mayor demanda de cartas fianza como instrumentos financieros. Los bancos
han retraido la emisién de estos instrumentos debido a los escandalos de corrupcion que
atraviesa este sector. Es asi como las empresas aseguradoras supervisadas por la
Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) han visto la oportunidad de emitir estas
cartas fianza siguiendo los lineamientos que las contrataciones requieren, asi como

contrataciones del sector privado.

1.1.2 Problemas del Plan de Negocio

Responder a la pregunta de si es rentable constituir una empresa que se dedique a la
asesoria de clientes, de empresas pequefias y medianas, del sector Construccion para la
obtencion de cartas fianza como instrumento financiero, emitidas por las aseguradoras,
reguladas por la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) y, de esta manera, garantizar

el cumplimiento de sus contratos con terceros.

1.1.3 Objetivos del Plan de Negocios

19



1.1.3.1 Objetivo general:

El objetivo general de la presente investigacion consiste en desarrollar un plan de

negocios para una empresa asesora en la ciudad de Lima que se dedique a gestionar la

obtencion, a nombre de sus clientes, de instrumentos financieros, tales como cartas

fianza, las cuales permitirdn que los clientes puedan ejecutar sus proyectos de

construccion a los que sean convocados.

1.1.3.2 Objetivos especificos:

Los objetivos especificos de este plan de negocios son:

Desarrollar un plan de negocios que determine la viabilidad de una empresa que
brinde asesoria a empresas constructoras para obtener instrumentos financieros
(cartas fianza), teniendo en cuenta la oferta y demanda del mercado de este
instrumento financiero.

Realizar un andlisis del entorno que permita identificar la oportunidad del
desarrollo de un negocio de asesoria para atender a empresas del sector
construccion gue requieran de instrumentos financieros (cartas fianza).
Determinar la importancia de los instrumentos financieros, como son las cartas
fianza para empresas constructoras.

Segmentar el mercado de empresas constructoras, identificando el nicho que
requiere asesoramiento.

Definir estrategias para posicionarnos como una de las mejores opciones de
asesores para la obtencion de instrumentos financieros. para empresas
constructoras.

Determinar la rentabilidad financiera del negocio.

1.2 Justificacion del negocio

1.2.1 Econdmica:

1. Determinar si el negocio es viable, rentable y sostenible en el tiempo.

2. Definir las estrategias a desarrollar e implementar para que el negocio cumpla en

ser viable, rentable y sostenible en el tiempo.
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Aproximadamente el 60 por ciento de cartas fianza que hay en el mercado corresponden
a empresas del sector Construccion para ejecutar obras, tales como hospitales, colegios,

saneamiento, etc. que el gobierno ha priorizado para hacer frente a la pandemia.

Sin embargo, segun Chavez, D., (Gestién, 2017) indica que el “gran problema” que
atraviesa el mercado de las fianzas, es que muchos empresarios piensan que dichos

instrumentos solo pueden ser emitidos por los bancos.

Por este motivo, como asesores, queremos difundir y afianzar la idea de considerar
obtener estos instrumentos en las aseguradoras porque la carta fianza que otorgan es
idéntica en todas sus caracteristicas y condiciones a las del banco. Para difundir esto
tendremos mayor acercamiento a los potenciales clientes empresariales de provincia,
explicandoles los requerimientos de cada aseguradora y ser sus aliados efectivos en

gestionar estos instrumentos financieros.

1.3 Alcances de la Investigacion

Esta investigacion determinard la viabilidad de constituir una empresa dedicada a la
asesoria para obtener cartas fianza como instrumento financiero para la ejecucion de
proyectos de construccion para obras publicas y privadas. Precisar si nuestro cliente
objetivo (empresas pequefias y medianas del sector Construccion) conoce y requiere las
cartas fianza para desarrollar sus proyectos. Establecer la diferencia entre un corredor y
un asesor. Determinar nuestra ventaja competitiva que nos hace diferentes. Determinar

la viabilidad del negocio y si es sostenible en el tiempo.

1.4 Viabilidad del estudio

Consideramos que el negocio es viable porque existe previa experiencia y conocimiento
del sector Construccion; hay un gran interés de desarrollo practico del proyecto; ademas,
los integrantes del proyecto haran viable este plan de negocios, debido a que cuentan con
preparacion profesional y experiencia de mas de 15 afios en el sector, lo cual otorga una

ventaja competitiva.

No obstante, no existen investigaciones similares a nuestro plan de negocio. Sin embargo,

las memorias anuales que publican las aseguradoras brindan datos reales para calcular el
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crecimiento o decrecimiento de las fianzas otorgadas en el afio, asi como las primas por

cauciones y/o polizas de seguro.

Por ejemplo, durante el ejercicio 2021, el sistema asegurado nacional ha registrado una
produccion de primas de seguros netos de S/ 17,695.5 millones, lo que significd un
crecimiento de 26.20% respecto al ejercicio 2020 (S/ 14,021.4 millones). (Asociados,
2022)

Asimismo, el ramo de seguros generales registro primas de seguros netos por S/ 6,212.25
millones, superiores en 16.33% respecto a lo registrado en el ejercicio 2020, crecimiento
vinculado a la recuperacion econdémica y al mayor requerimiento de cobertura de seguros

particulares y obligatorios. (Asociados, 2022)

22



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Importancia de Consultoria Empresarial

El autor Alvarez de Novales (Alvarez de Novales, 1998, pag. 38) sefiald que el objetivo
de una empresa consultora es aportar valor. EI valor se encuentra en la solucién de
necesidades de sus clientes. Para Cohen William la consultoria empresarial es cualquier
empresa que da consejos 0 presta otros servicios profesionales a cambio de una

retribucion econdmica. (William, Como ser un Consultor Exitoso, 2005, pag. 3)

Diaz Zambrano, Alfonso (Alfonso, 1998, pag. 7) sefiald que la Consultoria Empresarial
es un servicio prestado por una persona o personas independientes, calificadas en la
identificacion e investigacion de problemas relacionados con politicas, organizacion,
procedimientos y métodos. Meza Francisco (Francisco, 1997) refirié que la consultoria
empresarial es un servicio al cual los directores de empresas pueden recurrir si sienten

necesidad de ayuda en la solucion de problemas.

Tomando en cuenta los conceptos de estos autores, podemos afirmar que el plan de
negocios de la empresa Vialco Capital cumple con estas definiciones, pues tiene como
finalidad principal brindar un servicio profesional que aporta valor en la identificacion de
problemas y dar soluciones que satisfagan las necesidades del cliente, para lo cual cuenta
con personal calificado, ademas de buscar generar rentabilidad y sostenibilidad.

2.1.1 Plan de negocio

Segun Weinberger (Andia & Paucar, 2013), el plan de negocios es: “es un documento,
escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es resultado de un proceso de planeacion.”
Por tanto, podemos decir que el plan de negocios no es solo un documento formal que
plantea una idea de desarrollo empresarial, sino que ademas de ello, se enfoca en el

proceso a seguir un proyecto de negocio.
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La presente investigacion surgio a partir de la retraccion de la banca privada para otorgar
cartas fianza al sector construccion, debido a los casos Lava Jato y Club de la construccién
y la sustitucion de la posicion de los bancos por parte de las aseguradoras. La oportunidad
identificada consiste en asesorar a los contratistas sobre los criterios que utilizan las
aseguradoras para el otorgamiento de cartas fianza que les permita cumplir con sus
obligaciones contractuales en los ambitos publico y privado. Para tal efecto,
consideramos que el segmento correspondiente a empresas del sector construccion
medianas y pequefias, ubicadas —principalmente- en provincias son las que mas podrian
requerir nuestros servicios, ya que en la practica nosotros nos constituimos como una
extension especializada de las propias empresas ante las aseguradoras, asegurando -de

esta forma- nuestra rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.

2.1.2 Gestion empresarial

Es un conjunto de acciones que se realizan en un marco estratégico que aporta valor para
el crecimiento de la empresa y establecer los procesos de planear, organizar, controlar los
recursos materiales, intelectuales, humanos, donde la destreza de la administracion busca
alcanzar objetivos de coordinacion de los recursos y talento humano que integran dicha
empresa. Es asi como la administracion es un conjunto de técnicas y estrategias que se
ejecutan para llegar a un objetivo, la continuidad y busqueda del crecimiento permanente

acompafado de capacitacion constante. (Orellana Nirian, 2019)

La gestion empresarial tiene como finalidad proporcionar las herramientas para poder
cumplir las metas y objetivos, proporcionar informacion para tomar decisiones, y realizar

la prosecucién y fiscalizacion de ingresos y egresos.

Dentro de la gestion se incluye la planeacion, organizacion, integracion del personal

direccion y control. (Alvarez Mantilla, 2017)

La gestion empresarial esta relacionada a las personas, para lo cual las organizaciones
deben contratar personal calificado y dentro de las empresas, la motivacion y capacitacion
de su personal es imprescindible, pues de ellos depende la sostenibilidad en el tiempo. Es
muy importante promover el trabajo en equipo y tratar, en la medida posible, de no

establecer muchas jerarquias porque demasiados mandos no permiten desarrollar la
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creatividad de los empleados, més al contrario se limitan a seguir érdenes y esto conlleva

a larutinay a la desmotivacion. (Rubio Dominguez, 2008)

La gestion empresarial es el proceso de planear, organizar, integrar, direccionar y
controlar los recursos (intelectuales, humanos, materiales, financieros, entre otros) de una
organizacion, con el propoésito de obtener el maximo beneficio o alcanzar sus objetivos.
Es decir que, a través de los cuatro pilares de la administracion que conlleva a dirigir,
planear, organizar y controlar los recursos materiales y financieros junto con el talento
humano, una organizacion puede llevar a cabo una buena gestion empresarial, logrando
asi ser mas competitivos dentro del mercado local, nacional y porque no decir,

internacional (Chiavenato, 2007)

La gestion empresarial es un conjunto de acciones que se enmarcan en un plan estratégico
de negocios y que aportan valor al crecimiento de la empresa. La gestion empresarial es,
ante todo, una habilidad que se adquiere con el tiempo, a través de la experiencia y la
dedicacion constante por aprender sobre la industria en la que se desarrolla el negocio.
La buena gestion empresarial se sustenta en excelentes relaciones con los grupos de
interés en el negocio, o en inglés llamados “stakeholders”, manteniendo relaciones de
cordialidad, beneficios de exclusividad con socios, inversionistas y colaboradores. (Julio
Quintana, 2020)

2.1.3 Asesoria Financiera para la obtencion de Cartas Fianza

Compafiia Consultora Profima (Profima, 2014) indica que las “finanzas son una disciplina
de la economia que se enfoca en controlar y gestionar el manejo de los recursos de una
organizacion, ademas de estudiar las fuentes existentes para la consecucion de éstos”.
Asimismo, sefiala que “una asesoria financiera debe estar enfocada no solo en la
generacion de indicadores, sino una consultoria enfocada en generar estrategias y en
definir decisiones para que el negocio sea mas rentable y crezca en beneficio de sus

colaboradores, accionistas y todos los participantes del mercado en general”.

Indica ademas en su articulo ¢;Qué es la asesoria financiera?: “la asesoria financiera es un
servicio que presta un asesor financiero que puede ayudar en las decisiones que tomaran
en materia de finanzas, con el objetivo de que pueda rentabilizar cada vez més tus recursos

financieros” (Diario Gestion, 2014)
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Las empresas aseguradoras tienen tres criterios de evaluacion para otorgar fianzas:
a. Antecedentes financieros
b. Experiencia en obras de similar naturaleza y monto

c. Evaluacion del proyecto especifico a ejecutar

La asesoria financiera que realiza Vialco se da en los items a) y ¢). El item a) consiste en
el analisis de los balances, estado de ganancias y pérdidas, flujos de caja, programa de
declaracién telematica (PDT), reportes de centrales de riesgos, de los ultimos 3 afios. Se
reporta al cliente en caso de haber alguna inconsistencia o accién correctiva a realizar.
En cuanto al item c), analizamos el presupuesto de la obra, los costos unitarios, el

cronograma de ejecucioén y el flujo de caja del proyecto.

2.1.4 Asesoria Comercial

Hay una frase que dice asi; “Todos somos vendedores en la empresa”. Se entiende que
todos los colaboradores (desde el gerente hasta el recepcionista) en la empresa deben ser
potenciales vendedores; esto es que cada colaborador debe demostrar profesionalismo en
su area para que el cliente se lleve una percepcion positiva de laempresa. La organizacion
debe estar alineada a los objetivos de la empresa para generar resultados positivos.
Conseguir clientes no es tarea facil, menos fidelizarlos. Es por eso por lo que todos los
colaboradores debemos tener presente la siguiente frase: “En toda interaccion del cliente

con la empresa, la esta calificando.” (Garcia Soldrzano, 2013)

Aun cuando todos los que trabajamos en Vialco somos potenciales vendedores, la
necesidad de contar con un profesional dedicado a la venta comercial especifica es
importante, porque sera quien esté en contacto directo con el cliente para atender sus
necesidades, fidelizarlos y, asimismo, continuar buscando otros potenciales clientes. Es
la persona encargada de visitar a cada cliente y entender sus necesidades y asi obtener
informacion relevante para la empresa para mejorar nuestro servicio. Con la informacion
brindada por el asesor comercial la empresa puede desarrollar nuevas estrategias

comerciales. (School, 2019)

La escuela Tekams Mentoring School define la asesoria comercial, como sigue:
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“Un asesor comercial es el principal responsable, dentro de una empresa, de proporcionar
informacion detallada a potenciales clientes o clientes ya fidelizados, para que se lleve a
cabo la venta. Quien es asesor comercial es el enlace entre el cliente y la empresa, para
asegurar venta, satisfacer las necesidades del cliente con el servicio o producto que se
presente vender.” (School, 2019)

Tekams sefiala las principales funciones de un asesor comercial en su dia a dia, de las

cuales -podemos afirmar- Vialco realiza las siguientes:

a. Ser conocedor del mercado. Esto es, capacidad de investigacion, analisis
respecto al rubro del negocio.

b. Conacer el servicio principal y secundario que oferta Vialco.

c. Poseer una buena comunicacion con el cliente: los elementos esenciales
es saber escuchar, ser comprensivo, proactivo, activo, etc., lo que ayude
a crear un vinculo con el cliente, entendiendo sus necesidades. Ser capaz
de adelantarse al cliente en la medida de lo posible.

d. Dar importancia al seguimiento de clientes. Es importante mantener la

comunicacion para lograr la fidelizacion.

La asesoria comercial que ofrece Vialco se efectia cuando el cliente no cumple con los
criterios establecidos en el item b) mencionado en la seccion precedente: “Experiencia en
obras de similar naturaleza y monto”, en cuyo caso sugerimos un listado de potenciales
empresas con las cuales podria consorciarse. ~Asimismo, lo orientamos en la
estructuracion de su consorcio y la elaboracion del contrato respectivo, la presentacion de

su oferta ante la entidad contratante y el procesamiento de su solicitud de fianza.

2.2 Mercado de seguros y aseguradoras

El mercado de seguros de Peru se encuentra dividido en dos grupos: seguros generales y
seguros de vida. El mercado peruano tiene un alto grado de concentracidn, pues los cinco
principales grupos aseguradores que operan en el pais (Rimac, Pacifico, Mapfre, La
Positiva e Interseguro) concentran cerca del 85% de la produccién de primas de seguros
netos. En el Ejercicio 2021, la participacion de estas compafiias fue de 86.13%,

observandose un crecimiento paulatino en empresas de menor tamafio enfocadas en
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nichos de mercado especificos, como cauciones, rentas vitalicias y privadas,

multiseguros, autos y cobertura de alta especializacion. (Class & Asociados S.A., 2022)

La baja penetracion de seguros en el mercado peruano (menos de 2% del PBI) significa
una atractiva oportunidad para la atencion de segmentos de mercado especificos, con
particulares requerimientos de riesgo, lo cual atraeria la participacion de nuevos

operadores en el mercado. (Class & Asociados S.A., 2022)

Primas de Seguros Netas por Compaiiia - 2021
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*Otros: AVLA, BNP Cardif, Chubb, Crecer, Insur, Liberty, Ohio National, Protecta
Security, Qualitas, Secrex y Vivir Seguros.

Fuente: SBS
Figura 1: Primas de Seguros Netas por Compariia 2021

Durante el afio 2021 y, de acuerdo con la informacion publicada por la SBS, el sistema
asegurador estuvo conformado por 18 empresas, de las cuales 7 estan dedicadas,
exclusivamente, a brindar cobertura de seguros generales, 4 a brindar solo cobertura de
riesgos de vida, y 7 con autorizaciones para operar en ambos ramos. (Class & Asociados
S.A., 2022)

“En el ejercicio 2021, el sistema asegurador nacional ha registrado una produccion de
primas de seguros netos de S/ 17,695.5 millones, lo que significo un crecimiento de

26.20% respecto al ejercicio 2020 (14,0214.4 millones)”. (Class & Asociados S.A., 2022)

“El ramo de seguros generales registrd primas de seguros netos por S/ 6,212.25 millones,

superiores en 16.33% respecto a lo registrado en el ejercicio 2020, crecimiento vinculado
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a la recuperacion econémica y al mayor requerimiento de cobertura de seguros

particulares y obligatorias”. (Class & Asociados S.A., 2022)

Para nuestro Plan de Negocios, nos interesa recopilar informacion respecto a las empresas
dedicadas al ramo especifico de cauciones. En el gréafico anterior de Primas de Seguros
Netas por Compaiiia 20217, las empresas dedicadas a este rubro representan un 13.87%
(otros). Dentro de este grupo hay 4 aseguradoras que se han posicionado en el mercado

peruano.

El crecimiento de estas empresas de seguros, en parte se dio por el desistimiento de
diversas entidades bancarias para la emision de cartas fianzas para obras a raiz de la
pandemia del Covid-19, ha beneficiado a compafiias de seguros que operan en el ramo de
cauciones. Por otra parte, todavia hay una baja penetracién-en los ramos de cauciones lo

que permite una perspectiva de crecimiento.

Sin embargo, estas empresas de seguros deben enfrentarse a factores adversos como son:
la competencia existente en el mercado, proveniente tanto de compafiias de seguros, como
de instituciones financieras, que no permiten crecimiento en la produccion de primas de
seguros netos. Otro factor adverso es la dependencia en la coyuntura, tanto econémica
como politica, en cuanto a ejecucion de obras y prestacion de servicios, vinculadas a
seguros de cauciones, aplicable también a seguros de crédito, por las variaciones que se
presentan en los mercados de comercio exterior. Finalmente, el efecto de procesos
vinculados a corrupcion, que afecta importantes proyectos y repercute negativamente en
el desarrollo de diversas obras publicas y, por ende, en el negocio de cauciones. ”(Class
& Asociados S.A., 2022)

A continuacion, mencionamos la participacion de las aseguradoras en el mercado de
cauciones. De acuerdo con el grafico, SECREX tiene una participacion de 24.46%,
AVLA una participacion de 23.71%; le sigue muy cerca La Positiva con 23.68% y
finalmente INSUR tiene una participacion del 10.78%. Otras aseguradoras tienen menor

participacion.
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Participacién de Mercado: Rama Cauciones
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Fuente: Memoria 2021 AVLA
Figura 2: Participacion de Mercado: Rama Cauciones

De acuerdo con el cuadro de participacion de mercado, ramo cauciones, detallaremos

informacion relevante de las 4 principales empresas:

Secrex Comparfiia de Seguros de Crédito y Garantias S.A.

Esta empresa opera en el mercado peruano desde enero del 1980. En el afio 2000,
SECREX paso6 a formar parte del grupo CESCE1, empresa holding de compafiias de
seguro especializadas en crédito comercial y cauciones en Europa y Latinoamerica. Esta
compafiia de seguros brinda cobertura especificamente en: Seguro de caucion y Seguro
de crédito. El principal negocio es la cobertura de seguros de cauciones, que represento
92.3% de la produccién de primas de seguros netos en el ejercicio 2021. Esto explica su
posicion primera en seguros de cauciones con mayor monto. SECREX para atender a sus
clientes, cuenta con tres oficinas ubicadas en las ciudades de Lima, Trujillo y Arequipa.
(Class & Asociados S.A., 2022)

Las primas de seguros de caucion y seguros de crédito sumaron a diciembre 2021, S/ 447

Millones, (con caucion S/ 384 Millones, crédito interno y de exportacion S/ 64 Millones).

! CESCE, grupo asegurador espafiol especializado en seguros de cauciones y de crédito, que, desde
noviembre del 2003, a través de Consorcio Internacional de Aseguradores de Créditos (CIAC), consolido

su posicién como accionista mayoritario y controlador de la Compafiia.
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El crecimiento de las primas para caucion fue de 15.1%, y Crédito Interno y de
Exportacion con 47.3%. (Secrex Cesce, 2021, pag. 27)

Al cierre de diciembre de 2021, los ingresos por primas totalizaron S/ 117°457,848.00, lo
que representd un incremento de 25.6% sobre el afio 2020, manteniendo la tendencia

creciente registrada en los afios anteriores. (Secrex Cesce, 2021, pag. 27)
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Figura 3: Ventas Brutas (S/ Millones)
De acuerdo con las evaluaciones realizadas por las empresas clasificadoras PCR Rating

y Class & Asociados a diciembre del 2021, se mantuvo la categoria “A”, lo cual refleja

la solidez, solvencia y constancia de Secrex.
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AVLA Peru Compafia de Seguros S.A.

Esta empresa fue constituida en diciembre del 2015. AVLA Peru tiene como matriz a
AVLA S.A., holding del Grupo AVLA de Chile. Brinda cobertura en los ramos de
cauciones, ramos de Crédito y ramos de Seguros Técnicos y Responsabilidad Civil. El
ramo de seguros de cauciones se constituye como el principal negocio de la Compafiia,
el cual, en el ejercicio 2021 represent6d 79.14% de la produccion de primas, y participo
con 23.71% de la produccion total de cauciones en el sistema asegurador. (Class &
Asociados S.A. Clasificadora de riesgo, 2021)

Fuente: Memoria Anual AVLA 2022

Figura 4: Seguros de cauciones, principal negocio de la Compaiiia
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Tabla 1: Seguros de cauciones, principal negocio de la Compaiiia

Producto Prima Directa Porcentaje
(en MM soles)
Cauciones 101.59 79.14%
Seguro de Crédito 14.32 1.16%

Seguros Técnicos* y

.
Responsabilidad Civil 119 8.69%
Otros Seguros Generales .30 1.02%
Total Seguros Generales 128.37 100.00%

Fuente: Memoria Anual AVLA 2022

Para minimizar el riesgo de concentracion, AVLA Per( enfoca sus operaciones en la
atencion de clientes de mediana y de pequefias empresas, buscando ademas mayor
participacion en la cobertura de obras privadas y concesiones. (Class & Asociados S.A.

Clasificadora de riesgo, 2021, pag. 8)

Al 31 de diciembre del 2021, AVLA registré una produccion de seguros netos de S/
128.37 millones, 22.32% superior con relacion al ejercicio 2020 (S/ 104.95 millones).
Responde principalmente al aumento de primas por cauciones (S/ 101.60 millones vs. S/
86.92 millones), crédito a la exportacion (S/ 4.83 millones vs. S/ 1.86 millones), y crédito
todo riesgo construccion (S/9.40 millones vs. S/ 6.40 millones). (Class & Asociados
S.A. Clasificadora de riesgo, 2021, pag. 4)

De acuerdo con las evaluaciones realizadas por las empresas clasificadoras Class &
Asociados a diciembre del 2021, se mantuvo la categoria “A”, lo cual refleja la solidez,

solvencia y constancia de AVLA.

La Positiva Vida Seguros y Reaseguros S.A.A.

Esta compafiia se constituyd en Arequipa el 27 de septiembre de 1937, bajo la
denominacion de La Positiva Asociacion Mutua de Prevision S.a. Inicié operaciones en
noviembre del 2005, como resultado de la segregacion de un bloque patrimonial de La

Positiva Seguros y Reaseguros correspondiente a activos y a pasivos relacionados con
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negocios de seguros de vida. EI Grupo Econémico La Positiva estd conformado por La
Positiva Seguros, La Positiva Vida, La Positiva S.A. Entidad Prestadora de Salud y
Transacciones Financieras S.A. (Pacific Credit Rating PCR, 2021)

La Positiva Vida se dedica a la prestacion de cobertura de seguros de vida, principalmente
en ramos de seguros de proteccion familiar, sepelio, rentas vitalicias de jubilacion, renta
particular y seguros de vida tradicional. La Positiva Vida es una subsidiaria de La Positiva
Seguros. (Pacific Credit Rating PCR, 2021)

Su oferta de productos se complementa con la oferta de seguros de riesgo generales de
parte de su accionista mayoritario, La Positiva Seguros. Ocupa la tercera posicion en
primas netas de todo el sistema (7.21%) y el tercer lugar a nivel de primas emitidas en los
Ramos Generales, asi como de Accidentes y Enfermedades al 31 de diciembre de 2021
(15.04%). (Moody’s Peru, 2022)

Al cierre del afio 2021, de acuerdo con las cifras reportadas por la Superintendencia de
banca Seguros y AFP, el Grupo La Positiva alcanz6 una produccion de S/ 2,299 millones,
con un crecimiento de primas de 23.9% muy cerca al crecimiento del mercado de 26.2%,
y con una participacién de 12.8%, lo que representa una disminucién de solo 20 puntos
béasicos, respecto al cierre del 2020 (13.0%). Asimismo, con estos resultados, el Grupo
La Positiva logré alcanzar, por segundo afio consecutivo, la tercera posicion como grupo
asegurador del mercado, superando a la cuarta posicion por S/ 128 millones, y teniendo
el segundo mayor crecimiento dentro del top 5 de grupos de seguros, a pesar de las
circunstancias complejas en torno a la pandemia y a la mayor competitividad generada
por la reactivacion econdmica del pais. (La Positiva Seguros Memoria Anual, 2021, pag.
6)

La Positiva Generales registrd una produccion de S/ 1,275 millones, lo cual representa un
crecimiento de +11.5% en relacidn con el cierre del afio 2020. Asimismo, ha alcanzado
una participacion de mercado de 15.0%, disminuyendo en 50 puntos basicos respecto al
afio anterior. El ramo donde busco ser mas conservadores en el crecimiento, y se enfoco
el manejo de la exposicion al riesgo fueron Incendio (+2.6%) y Cauciones (-14.1%). (La

Positiva Seguros Memoria Anual, 2021, pég. 6)
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Tabla 2: Primas Totales por Rubro en la Positiva

Primas Totales

SOAT 266517 234220 14%

NCENDIO 259779
CAUCIONES 01456 8,109

RESPONSABILIDAD CIVIL 71338 50946 40%

AMOS TECNICOS oUol s 21,403 =g

ROBO Y ASALTO 37536 36222 4%

OTROS 180976 142396 27%

TOTAL PRIMAS 1,275,126 1,143,158 11.54%

Fuente: La Positiva Seguros Memoria Anual 2021, pag. 10

Insur S.A. Compafiia de Seguros

Se constituyo en septiembre de 2008, obteniendo autorizacion de funcionamiento de la
SBS en julio de 2009. Insur pertenece al “Grupo Continental” de Chile, lider en seguros
de crédito y en cauciones en ese pais. Como pertenece a este grupo Insur no tiene
obligacion de consolidar sus estados financieros porque la Compafiia al que pertenece
consolida los estados financieros correspondiente a las operaciones en Chile, Argentina
y Peru. (Class & Asociados S.A. Clasificadora de Riesgo, 2022, pag. 3)

Insur es una compariia de seguros que brinda cobertura en ramos generales, especializada
en la cobertura de seguros de caucion (obligaciones con organismos publicos, y otras
obligaciones en general), cartas fianza, y de seguros de crédito (doméstico y de
exportacion). En seguros de cauciones, su principal competencia son La Positiva, Avla
Pert y Secrex. Sin embargo, Insur es la principal compafia aseguradora que otorga
cobertura de riesgo de crédito a la exportacion en el Perd. En los seguros de crédito
interno, Insur es lider en su comercializacién. ( (Class & Asociados S.A. Clasificadora de
Riesgo, 2022, pag. 4)
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Al 31 de diciembre del 2021, Insur participé con 10.78% del total de primas de seguros
netos de riesgo de cauciones, 46.78% de la produccion de primas para crédito interno, y
38.35% de la produccién de primas para crédito a la exportacion. En el afio 2021, los
seguros de cauciones ascendieron a S/ 46.18 millones (+3.98% respecto al afio 2020), y
S/ 6.04 millones en crédito para la exportacion (+25.25 respecto al afio 2020). (Class &
Asociados S.A. Clasificadora de Riesgo, 2022, pag. 5)

Produccion de Primas de Seguros Netos
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Fuente: Class & Asociados S.A. pag. 8
Figura 5: Produccion de Primas de Seguros Netos en Insur

De acuerdo con las evaluaciones realizadas por las empresas clasificadoras Class &
Asociados a diciembre del 2021, se mantuvo la categoria “A”, lo cual refleja la solidez,

solvencia y constancia de Insur.

Los retos que presenta este mercado requieren por parte de las aseguradoras estrategias
que disminuyan los riesgos en pérdida. EIl crecimiento proyectado para la economia
peruana en el 2022 (de alrededor de 3%) y el impacto de la pandemia podrian repercutir
en las actividades econdmicas y recuperacion adquisitiva de la poblacion. A ello se
agrega la inestabilidad politica actual y la incertidumbre sobre el futuro desempefio
macroeconémico local e internacional. A nivel internacional, los mercados se encuentran
fuertemente afectados por la invasion rusa a Ucrania, el incremento de precios de
commodities (en especial, el petréleo), el aumento paulatino de tasas de referencia (FED),

y los crecientes niveles de inflacion a nivel mundial.
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El efecto en el mercado asegurador podria darse por la menor demanda de seguros
obligatorios y voluntarios en el futuro préximo, asi como por la tendencia creciente en el

costo de siniestros y de previsiones por reservas técnicas.

2.2.1 Instrumento financiero

2.2.1.1 Carta Fianza o Pdlizas de Caucion

Como se ha afirmado lineas arriba, de acuerdo con APESEG (APESEG, 2019), la carta
fianza es un documento emitido por una compafiia de seguros o un banco autorizado por
la SBS, que respalda las responsabilidades y obligaciones derivadas de contratos de obras,

suministros o servicios; teniendo como beneficiario a un tercero.

En la misma linea el Diario Gestion indica que la carta fianza es un instrumento de
garantia que se otorga a cualquier empresa. Es una caucion liquida de dinero. Estas son
emitidas por bancos 0 empresas de seguros para garantizar las obligaciones contractuales
entre el tomador de un seguro y el asegurado o beneficiario, que es el que recibira los
beneficios de ejecutar ese escrito en caso de un incumplimiento contractual. (Diario
Gestion, 2020)

Pampillon (2017) dice que, cuando se hace referencia a este instrumento financiero,
estamos frente a un reconocimiento de deuda que emite un prestatario, el mismo que
recibe a cambio financiacion y, a su vez, entrega al prestamista que le ha facilitado los
recursos correspondientes.  También menciona que las caracteristicas de dicho
instrumento son: liquidez, seguridad y rentabilidad. Se entiende por liquidez a la facilidad
y certidumbre de su rapida conversion en dinero sin sufrir posibles pérdidas. Cuando se
habla de seguridad, se refiere a la probabilidad de que, al vencimiento del instrumento
financiero, el emisor proceda a devolver el préstamo concedido. Finalmente, por
rentabilidad se entiende como la capacidad que tiene un Instrumento Financiero de
producir rendimientos. (Pampillon, Cuesta Gonzales, Vasquez Oteo, Herrera Bustarviejo,
& Ruza, 2017, pag. 36)

Las cartas fianza, asi como las pdlizas de caucidn son garantias validas para suscribir

contratos con el Estado, tienen el mismo alcance y funcion. Sin embargo, existen
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diferencias en ambos términos. La primera diferencia es desde el Marco Legal, la
segunda es la manera en la que se indemniza al asegurado y finalmente es la SBS la que

determina quién puede emitir cartas fianza o solo poélizas de caucion.

Desde el Marco Legal, las cartas fianza se rigen por el Cddigo civil, mientras que las
polizas de caucion se rigen por la Ley 29946 del Contrato de Seguro y el Reglamento de
Pdlizas de Caucion aprobada por Resolucion SBS 3028-2010 de la Superintendencia de
Banca, Seguros y Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones (SBS). (ARC
Asesores y corredores de seguros SAC, 2021)

Siguiendo con el Marco Legal, el articulo 1868 del Cddigo civil define la carta fianza
como sigue “es un contrato por el cual un fiador se obliga frente a un acreedor a cumplir
determinada prestacion en garantia de una obligacion ajena si ésta no es cumplida por el
deudor”. Respecto a la pdliza de caucion el Reglamento de Polizas de Caucion (RPC) la
define como un “documento en el que consta el contrato de seguro, conformado por las
condiciones generales, particulares, especiales, clausulas adicionales, endosos, asi como
los documentos que contienen declaraciones efectuadas por el contratante con ocasion de
la contratacion del seguro de caucion”. (ARC Asesores y corredores de seguros SAC,
2021)

Como indicamos lineas arriba, la carta fianza es un contrato nominado descrito en el
Cadigo civil, mientras que la péliza de caucion es un documento que contiene un contrato
de seguros tal como se describe en laley. La pdliza de caucion tiene ciertas caracteristicas
que la hacen especial frente a otro tipo de contrato. La Ley del Contrato de Seguro en su
articulo 1, la define como “contrato de seguro es aquel por el que el asegurador se obliga,
mediante el cobro de una prima y para el caso de que se produzca el evento cuyo riesgo
es objeto de cobertura, a indemnizar dentro de los limites pactados el dafio producido al
asegurado o a satisfacer un capital, una renta u otras prestaciones convenidas” (Ley
29946, Ley del Contrato de Seguro)

Por lo tanto, hay caracteristicas inherentes a los seguros que son especiales y estan
reguladas con normas de acuerdo con ello. Algunas de esas caracteristicas son, por
ejemplo, la manera en la que las empresas aseguradoras indemnizan al asegurado de una

poliza de caucion; lo cual constituye un procedimiento que involucra la evaluacion de los
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dafios, la actuacion de un ajustador, y otras actividades en la etapa en la que se ejecuta
esta garantia. Estas caracteristicas no estan presentes en las cartas fianza. Esto se sustenta
en el Articulo 113 de la Ley 29946, que indica que “por el seguro de caucion el asegurador
se obliga frente al asegurado, dentro de los limites y condiciones establecidas en el
contrato y en la ley aplicable, a indemnizarlos en caso de que contratante o tomador del
seguro incumpla sus obligaciones contractuales o legales garantizadas. Es valido el pacto
por el cual se requiere probar los dafios para que proceda la indemnizacion” (Ley del

Contrato de Seguro).

La manera de la indemnizacion al asegurado es la segunda diferencia entre la fianza y
poliza de caucion. Las polizas de caucion pueden indemnizar sélo cuando se trata de
contratos privados, es decir si un asegurado acepta el acuerdo en el que se requiera probar
los dafios para proceder con la indemnizacion en el caso de que se ejecute la garantia;
mas no aplica para polizas de caucion exigidas en la Ley de Contrataciones con el Estado

(LCE), porque para las entidades publicas las pdlizas siempre son incondicionales.

Finalmente, es la SBS la institucion encargada de regular y supervisar la actividad
financiera y de seguros; ademas de determinar gqué operaciones y servicios pueden

realizar las empresas del sistema financiero como del sistema de seguros.

En el Articulo 221 de la Seccion segunda de la Ley orgéanica indica que las empresas del
sistema financiero podran emitir cartas fianza como parte de sus operaciones regulares;
sin embargo, no pueden emitir polizas de caucion. Asi lo indica en el siguiente articulo:
“Las empresas podran realizar las siguientes operaciones y servicios (...): 6. Otorgar
avales, fianzas y otras garantias, inclusive en favor de otras empresas del sistema

financiero” (Superintendencia de Banca, Seguros y AFP, 2022)

Mientras que, para el sistema de seguros, las empresas aseguradoras pueden emitir pélizas
de caucidn, pero requieren una ampliacion de la autorizacién de su funcionamiento para
poder emitir cartas fianza. Aquellas empresas aseguradoras que hayan solicitado dicha
ampliacién y la SBS haya autorizado mediante resolucidn, pueden emitir cartas fianza tal
como lo hacen las deméas empresas del sistema financiero. Consta asi en el siguiente

articulo 318:
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“1. Operaciones de las empresas de seguros y de reaseguros. En general, las empresas de
seguros y/o reaseguros pueden realizar todas las operaciones, actos y contratos necesarios para
extender coberturas de riesgos o para emitir polizas de caucion vinculadas a prestaciones de hacer o
de no hacer, incluyendo las operaciones de cesion o aceptacion de reaseguro de ser el caso, asi como
efectuar inversiones. También podran otorgar crédito a los asegurados para el pago de sus primas de
seguros. Adicionalmente, y previa la ampliacion de su autorizacién de funcionamiento, podran emitir
fianzas, realizar comisiones de confianza y encargo fiduciarios” (Superintendencia de Banca, Seguros
y AFP, 2022)

2.2.1.2 Importancia de Cartas fianza o Pdlizas de caucion

Chavez, D. (Gestion, 2017), indica que es importante que una empresa cuente con una
carta fianza porque con ello garantizara el cumplimiento de una obligacion contractual.
Del mismo modo recalcé que, si se diera el caso de incumplimiento de quien contrata el
seguro, entonces la otra parte va a tener la seguridad de resarcirse de una forma rapida y

eficaz del perjuicio econémico que éste le ha acasionado.

En la tesis “La carta Fianza y su influencia en la liquidez de una empresa constructora”,
se indica que la carta fianza es fundamental, sobre todo en las licitaciones. Del mismo
modo ayuda a la obtencion de una obra, ya que trata de cubrir parte de la obra; es decir,
el 10% de la misma y ayuda a ejecutarla, como también a generar méas obras. (Ramirez,
2020)

En la tesis “Importancia de las Cartas Fianza en la Empresa MTV Perti EIRL San Miguel”
(2017), se indica que en la actualidad las garantias por cartas fianza son las que estan
siendo solicitadas por las organizaciones publicas y/o privadas al proveedor para poder
garantizar el servicio que se le entrega, (...) es muy importante y necesario que las
empresas al contar con esta garantia deberan tener muy en cuenta la responsabilidad que
adquieren con su misma empresa, ya que de no cumplir con lo pactado ocasionaria la
ejecucion de dicha garantia por lo que generaria una pérdida financiera para la empresa.
(Alarcon, 2017, pag. 1)

En otra tesis titulada “Valoracion de las fianzas y el impacto en su rentabilidad financiera
en empresas industriales del Ecuador”. De acuerdo con el estudio estadistico que se
realizo, sefiala que el 58.5% de las empresas desempefian sus actividades de manera

efectiva y financiera una vez que cuenta con los recursos de cartas fianza, recursos para
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obtener asi un mayor crecimiento organizacional. Concluye que las cartas fianza pueden
tener un efecto positivo y negativo en la rentabilidad de las empresas u organizaciones,
toda vez que éstas cuenten con un buen capital econémico que responda a situaciones en
las cuales la empresa por falta de incumplimiento pueda ser ejecutada la carta fianza.
(Pardo & Armas Herrera, 2016)

De acuerdo con Seguros VIP la importancia de la carta fianza o pdliza de caucion se da
dentro de los procesos de licitacion y adjudicaciones de obras publicas o privadas. Se
emplea esta figura de garantia como medida de proteccion ante situaciones que pudiera
generar el incumplimiento del contratista. Las ventajas para una entidad contratante es
que estos productos de seguros le sirven de garantia como medida de proteccion ante
hechos inesperados gque le impidan el cumplimiento de lo pactado, disminuyendo en gran
medida el impacto econémico, legal y operativo que pudiera causar a la misma. (VIP
Corredores de Seguros, s.f.)

Es importante contar con cartas fianza para afrontar la suscripcién de un contrato con el
Estado sin necesidad de comprometer amplios recursos liquidos por parte del contratista.
Siempre que se logré que las fianzas otorgadas por el sistema aseguradora el encaje sea
lo mas bajo posible para asi no comprometer amplios recursos previamente a la emision
de la fianza; recursos que bien podrian ser empleados para la ejecucion del proyecto. Otro
modo de tener la fianza sin deposito previo es emitir un cheque diferido por el monto del
encaje. Este cheque solo sera cobrado cuando la aseguradora haya constatado que la
entidad publica ha desembolsado los adelantos del proyecto a las cuentas del contratista.
(ARC Asesores y corredores de seguros SAC, 2021)

Las empresas registradas en el Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa tienen
la posibilidad, al momento de suscribir un contrato con el Estado, que la entidad pueda
retener el 10% del monto del contrato. Esto puede ser adecuado si el contratista no puede
acceder a fianzas antes de la suscripcion del contrato, pero puede ser una desventaja en
términos de liquidez durante la ejecucion del proyecto al no recibir el pago total mensual
por el servicio prestado o proyecto ejecutado. Es por esto por lo que siempre serd mejor
opcion contar con cartas fianza o pélizas de caucion como garantia de fiel cumplimiento

del contrato; de modo que durante la ejecucion del proyecto o servicio el contratista pueda
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contar con la totalidad del importe monetario mensual que corresponde por el servicio

prestado o proyecto ejecutado. (ARC Asesores y corredores de seguros SAC, 2021)

D. Chéavez, (Gestion, 2017) manifestd que las constructoras son las que mas utilizan este
tipo de instrumentos y eso incrementa cada afio. Los instrumentos financieros méas
requeridos son las cartas fianza de fiel cumplimiento, pues aseguran el cumplimiento y
obligaciones del Contrato; y las fianzas de anticipos o adelantos, que aplican cuando se

inicia la ejecucién de las obras.

Clases de garantias

Las garantias que debe otorgar un postor y/o contratista, segun lo establezcan los
documentos del procedimiento de seleccidn, pueden ser: carta fianza o p6liza de caucion,
garantia de fiel cumplimiento por obligaciones accesorias y garantia por adelantos. Esto
asi lo establece el articulo 148 del Reglamento de la LCE. Dichas garantias también
pueden ser emitidas por entidades supervisadas por la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP que cuenten con una clasificacion de riesgo de B o mayor a esta. (Normas
Legales, Texto Unico Ordenado de la Ley N 30225, Ley de Contrataciones del Estado -
Decreto Supremo N 082-2019-EF, 2019)

1. De fiel cumplimiento del contrato o pdliza de caucion: garantia para
asegurar que el contratista cumpliré con las obligaciones derivadas del
contrato con la Entidad pablica. Segun el articulo 149 del Reglamento de
la Ley de Contrataciones del Estado (RLCE), esta garantia equivale al
10% del monto del contrato original. En caso de incumplimiento del
contratista, debe resarcir econdmica a la entidad. Esta garantia debe
permanecer vigente hasta la conformidad de la recepcion de la prestacion
a cargo del contratista; o hasta que la liquidacion final sea declarada

consentida, en caso se trate de ejecucion o consultoria de obras.

2. Garantia de fiel cumplimiento por prestaciones accesorias: esta
garantia se presenta de manera adicional a la garantia de fiel
cumplimiento descrita en el punto anterior. Por el contrario, esta cubre
prestaciones distintas a la principal, tales como, mantenimiento,

reparacion o actividades afines, las cuales mantienen una naturaleza
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accesoria. Esta garantia equivale al 10% del valor total de las
prestaciones accesorias y debe ser renovada hasta el cumplimiento total

del contrato principal.

3. Por los adelantos: garantia para asegurar que el contratista dara correcto
uso a los adelantos de dinero que desembolse la Entidad publica a las
cuentas bancarias del contratista. Segun el articulo 153 del RLCE, esta
garantia debe ser del mismo monto que se otorgue en adelantos. El
Articulo 156 del RLCE establece que en ningun caso los adelantos
pueden exceder en conjunto el 30% del monto del contrato original. En
el mismo articulo se establece que este tipo de garantia debe emitirse por
un plazo minimo de tres (03) meses, renovable hasta que se amortice por
completo el adelanto. Asimismo, esta garantia puede reducirse por el
monto pendiente de amortizar, a solicitud del contratista.

Las garantias tienen el proposito de asegurar que un contratista cumplira con determinada
responsabilidad derivada de un contrato. Para que el Estado tenga esa certeza, les exige
a sus proveedores (contratistas) de bienes, servicios y obras una garantia que asegure que
sus responsabilidades se cumpliran fielmente. ES por esto por lo que la garantia equivale
a un monto de dinero, que puede ser cobrado por la Entidad publica en caso de que el
contratista no cumpla con determinada responsabilidad. De este modo, el Estado se
asegura una indemnizacion en caso de que su proveedor no cumpla con las obligaciones

adquiridas del contrato.

Caracteristicas
Las garantias tienen las siguientes caracteristicas que deben ser incondicionales,
solidarias, irrevocables, de realizacion automatica en el pais a solo requerimiento de la

entidad y con renuncia al beneficio de excusion.

a. Incondicionales: Los efectos de la garantia no pueden estar sometidos al
cumplimiento de una condicion exigida al acreedor.

b. Solidarias: Consiste en que no solo el fiador debera responder por la obligacion
garantizada, sino también el deudor. De esta forma, el acreedor de la garantia

puede hacer efectiva su acreencia presentandola ante el fiador, sin embargo, esto
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no significa que no pueda dirigirse directamente contra el deudor y sus bienes y
recuperar también su acreencia de esta forma.

Irrevocables: Una vez emitida la voluntad del fiador de garantizar las
obligaciones del deudor en el texto que soporte la garantia, esta no puede ser
renovada de manera unilateral. Dicho compromiso debera mantenerse firme hasta
el vencimiento de la garantia o hasta que la misma sea honrada.

De realizacion automatica: Ante el incumplimiento de la obligacién garantizada
el acreedor puede ejecutar la garantia y hacer el cobro de manera inmediata sin
necesidad de recurrir al Poder Judicial o a cualquier otra autoridad, bastando para
ello el solo requerimiento del beneficiario.

Sin beneficio de excusion: que la garantia cuente con la renuncia al beneficio de
excusion significa que el fiador, ante la eventual ejecucion de la garantia, ha
renunciado a ejercer el beneficio que le permitird no ser compelido a responder
por la obligacién garantizada si antes no se hubiese realizado la excusion de los
bienes del deudor, en ese sentido, el fiador debe responder de manera directa y
pagar el monto de la garantia.

Ver Anexo 1, las bases integradas, que detalla las garantias para la ejecucion de

una obra.
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2.2.2 Ley de Contrataciones del Estado

El Texto Unico Ordenado de la Ley N° 30225 Ley de Contrataciones del Estado es una
norma que tiene por objetivo promover y regular las contrataciones de bienes, servicios
y obras por parte del gobierno y sus entidades publicas. Se basa en la actuacion bajo el
enfoque de gestion por resultados y en maximizar el valor de los recursos publicos que se
invierten. (Normas Legales, Texto Unico Ordenado de la Ley N 30225, Ley de
Contrataciones del Estado -Decreto Supremo N 082-2019-EF, 2019)

Esta misma Ley de Contrataciones con el Estado, ha tenido varias modificaciones. La
ultima modificacion se efectud y publicé en el diario El Peruano, el 25 de junio de 2021.
Estas nuevas modificaciones se aplican a los procedimientos de seleccion y los contratos
que se deriven de éstos, siempre que hayan convocado luego del 12 de julio de 2021. Sin
embargo, las modificaciones no alteran el Texto Unico Ordenado de la Ley porque,

finalmente, todas pretenden apuntar a los mismos objetivos, que son:

a. Regular el marco normativo del sistema de contrataciones publicas.

b. Reorganizar el organismo supervisor de las contrataciones del Estado.
c. Modificar los supuestos de impedimentos para contratar con el Estado.
d. Promover la gjecucion de politicas publicas nacionales.

e. Agilizar los procesos de contratacion.

f. Fomentar la eficiencia en las contrataciones del Estado.

Durante el gobierno de transicion del presidente Sagasti, se apuntaba a la reactivacion
econdémica debido a que se estaba tratando de reactivar a los MYPES y PYMES que
habian sufrido los estragos de la Pandemia. Entonces, todo cambio en la Ley se esperaba
que incidiera de manera eficiente y efectiva en la dinamizacion y reactivacién econémica

del pais.

En ese sentido, es importante conocer todo lo relacionado con la Ley 300225 para obtener
éxito en las contrataciones publicas. Es necesario que los servidores, funcionarios
publicos y postulantes, asi como las empresas proveedoras del Estado, conozcan los
procesos para no incurrir en faltas o delitos y, mas bien, ayuden en la gestion de dichos

procesos.
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Las empresas constructoras de nuestro segmento elegido, medianas y pequefias,
desconocen algunos aspectos de esta Ley. En muchos casos, no cuentan con profesionales
que los ayuden a entender o tomar en cuenta los procesos para realizar una contratacion
exitosa con el Estado. Debido a ello, consideramos fundamental que la empresa brinde
asesoria al respecto, debido a que, en muchos casos, los clientes del segmento elegido no
estan adecuadamente informados, para lo cual Vialco debe estar atento a todo cambio o

acontecimiento a cambios relacionados a las leyes o regulaciones del sector.

Por ejemplo, como parte del plan de “Impulso Pert” propuesto por el ministro de
Economia y Finanzas Kurt Burneo, se modifico el Reglamento de la Ley de
Contrataciones cambiando 26 articulos e incorporando nuevos numerales. Uno de los
puntos claves que entraran en vigor en 15 dias, es que la solvencia econémica ya no sera
un requisito, por lo que se suprime la exigencia de la linea de crédito (carta de
acreditacidn) como requisito de acreditacion en las licitaciones publicas. Guido Valdivia,
director ejecutivo de la Camara Peruana de la Construccién (CAPECO), en declaraciones
al diario Gestion del 10 de octubre del 2022, resaltd que esta medida podria favorecer la

competencia. (Diario Gestion, Mifian Whitney, 2022)

No obstante, la existencia de leyes y requerimientos que se deben cumplir para que las
empresas constructoras obtengan contrataciones publicas o privadas, existe un problema
frecuente que es la corrupcion. Asi, por ejemplo, el setenta por ciento del presupuesto
publico de obras en el pais, es manejado por gobiernos subnacionales (regiones y
municipios) caracterizados por procesos de licitacion dirigidos y plagados de amplios
indicios de corrupcién, al igual que las llevadas a cabo por el gobierno central. (Peru2l,
Teullet Patricia, 2022)

De los organismos reguladores y supervisores del Estado, se puede mencionar:
e Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT)
e Oficina de Normalizacion Previsional (ONP)
e Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado (OSCE)

e Agencia de Promocidn de la Inversion Privada (Proinversion)
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En esta investigacion, nos referiremos en particular al Organismo Supervisor de las
Contrataciones con el Estado (OSCE), ya que corresponde a la naturaleza del negocio,

materia de nuestra investigacion.

2.2.3. Rol del Organismo Supervisor de Contrataciones con el Estado (OSCE)

La funcion del Organismo Supervisor de Contrataciones y Adquisiciones del Estado
(OSCE) es muy importante debido a su rol regulador en los procesos de licitaciones y
contrataciones. Esta entidad también se encarga del Registro Nacional de Proveedores
(RNP), el cual categoriza a los ejecutores de obra, asignandoles una capacidad maxima
de contratacion (en funcién al capital suscrito y pagado, y el monto total de obras
culminadas dentro de los ultimos cinco afios), habilitindolos o no a participar en los

procesos de seleccion y/o contratacion para la ejecucion de obras.

El Organismo Supervisor de Contrataciones del Estado (OSCE), es un organismo técnico
especializado adscrito al Ministerio de Economia y Finanzas, con personeria juridica de
derecho publico, que constituye pliego presupuestal y goza de autonomia técnica,
funcional, administrativa, econdmica y financiera. (Art. 51 Ley de la Ley N° 30225

Contrataciones del Estado).

La funcion de OSCE es:

Las reglas y normas que regulan las formas en que se llevara a cabo la contratacion se encuentran
contenidas en la Ley No 30225 de contrataciones del Estado y el Decreto 1439 correspondiente al
Sistema Nacional de Abastecimiento. ( Organismo Supervisor de las Contrataciones del Estado,

s.f., pag. 8)

Funciones del OSCE: Velar y promover: Las entidades realicen contrataciones eficientes,
bajo parametros de la Ley, su reglamento y normas complementarias, maximizacién del
valor de fondos pablicos y la Gestion para Resultados (GPR). ( Organismo Supervisor
de las Contrataciones del Estado, s.f., pags. 9-11)
a. Supervisar contrataciones: Supervisar de oficio de forma aleatoria y/o
selectiva, 0 a pedido de parte los procesos de contratacion.
b. Suspender procedimientos de seleccion, cuando se identifique necesidad
de ejercer acciones coercitivas para impedir que la Entidad continGe con

el procedimiento.
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c. Comunicar a la Contraloria General de la Republica (CGR), de manera
fundamentada, cuando existan indicios razonables de perjuicio
econdmico al Estado o de comision de delito o de infracciones graves o
muy graves por responsabilidad administrativa funcional.

d. Implementar actividades y mecanismo de desarrollo de capacidades y
competencias en gestion y difusion en materia de contrataciones.

e. Emitir directivas, documentos estandarizados y de orientacion en materia
de su competencia.

f. Administrar y operar el Registro Nacional de Proveedores (RNP)

g. Administrar, desarrollar y operar al Sistema Electrénico de
Contrataciones del Estado (SEACE)

h. Administrar el Registro de Arbitros

i. Designar arbitros y resolver recusaciones: Resolver recusaciones de
arbitros y solicitudes de devolucion de sus-honorarios

j. Absolver consultas: sobre temas y alcances de la normativa de
contrataciones del Estado

k. Desconcentrar sus funciones en sus 6rganos de alcance regional o local,
de acuerdo con lo que establezca su Reglamento de Organizacion y
Funciones (ROF).

Respecto a contrataciones publicas el rol de OSCE seria regular y supervisar los procesos
de contratacion que realizan las entidades publicas, cautelando la aplicacion eficiente de
la normatividad y promoviendo las mejores practicas para el uso dptimo de los recursos
publicos y la satisfaccion de las necesidades de la poblacion. ( Organismo Supervisor de

las Contrataciones del Estado, s.f., pag. 12)
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CAPITULO IlI: METODOLOGIA DEL ESTUDIO

La recopilacion de datos se realizara a través de fuentes primarias y secundarias, de las
cuales se consultard: informacién bibliografica, memorias anuales de las cuatro
principales aseguradoras activas en este rubro y que estdn supervisadas por la
Superintendencia de Bancos, Seguros y AFP (SBS), pagina de la Oficina Supervisora de

Contrataciones con el Estado (OSCE) y el Registro Nacional de Proveedores.

Cabe sefialar, que este modelo de negocio se ha puesto en practica desde enero del afio
2019, por lo que el estudio, metodologia y comentarios, se sustentan de la propia

experiencia obtenida hasta la fecha del presente trabajo.

3.1 Tipo de Investigacion

Unicamente cuantitativa.

Se utilizara “encuesta” como instrumento para la recoleccion de datos. Con los resultados
obtenidos se cuantificara la demanda potencial del estudio. Para la aplicacion de dicho
cuestionario se considerara lo siguiente: (a) la poblacién, (b) la muestra, (c) la seleccion
de los elementos de la muestra, (d) el disefio del instrumento, (e) la aplicacion del
instrumento, () el procesamiento de los datos, y (g) el anlisis de los datos; tal como
describe Hernandez et al. (Hernandez, 2014)

3.2. Disefio de la Investigacion

El disefio de investigacion que utilizaremos sera “No experimental”. Es decir, sera
descriptivo simple porque, de acuerdo con la recoleccién de datos desde la OSCE, RNP,
SEACE, nos interesa identificar clientes potenciales de las caracteristicas que buscamos:
contratistas del sector Construccion de tamafio pequefio y mediano ubicados,

preferentemente, en provincia.
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3.3 Poblacion y muestra

Antes de enviar la encuesta se ha seleccionado a las empresas que cumplen con los
requisitos minimos para ser considerados potenciales clientes y al mismo tiempo tener
una poblacion homogénea. Por tanto, se ha seleccionado a 50 empresas para que

respondan la encuesta.

3.3.1 Descripcion de la poblacion:

Empresas del sector construccion pequefias y medianas, ubicadas, principalmente, en
provincias, que prestan servicios al sector publico y privado, encargadas de ejecutar obras
de ingenieria y construccion. Las empresas seleccionadas no deben tener antecedentes
de comportamiento inadecuado y que estén de acuerdo en “formalizar”, cada vez mas,
sus préacticas y procedimientos. Para tal efecto, se hard una constatacion previa a través
de SUNAT vy de Infocorp.

Empresas constructoras interesadas en implementar practicas de gestion que ayuden a su

desarrollo empresarial.

3.3.2 Seleccién de la muestra

“Toda investigacion debe ser transparente, asi como estar sujeta a critica y réplica, y este ejercicio
solamente es posible si el investigador delimita con claridad la poblacién estudiada y hace
explicito el proceso de seleccion de su muestra” (Hernandez, pag. 170)
Para este plan de negocios, nuestra poblacion es un grupo reducido de individuos
juridicos. En ese sentido, hemos seguido con lo indicado por Hernandez, quien sefiala
que “si la poblacion es menor a cincuenta (50) individuos, la poblacion es igual a la
muestra”. (p.69)
Asimismo, Morales indica que, si la poblacion es muy pequefia y el error tolerado es muy
pequeno, practicamente hay que tomar o casi toda la poblacion (...)”. (Morales, 2012)
La muestra se considera censal porque se seleccion6 el 100% de la poblacion al considerar
un numero manejable de sujetos juridicos. Para lo indicado, (Ramirez, 1999) establece
que la muestra censal es aquella donde todas las unidades de investigacion son
consideradas como muestra. De alli, que la poblacion a estudiar se precise como censal

por ser simultaneamente universo, poblacion y muestra.
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Por tanto, nuestra poblacion de 50 empresas constructoras también es el total de nuestra
muestra. Para ello, se hizo una seleccidn previa y asi tener una poblacién homogénea.
Todas estas empresas requieren el servicio de un asesor para gestionar los instrumentos
financieros necesarios para lograr sus objetivos contractuales. Asimismo, cumplen otros
requisitos ya sefialados en el anexo 2. Por tal motivo, no hemos utilizado una férmula
estadistica, debido al tamafio pequefio de nuestra poblacion y si lo hiciéramos el error

seria mucho mayor, en términos estadisticos.

MUESTRA POBLACION

50 empresas constructoras 50 empresas constructoras

Fuente: Elaboracion propia, 2022

3.4 Recoleccion de datos

Para recopilar la informacion, la encuesta sera difundida, a través del correo electrénico
a clientes ya mapeados con anterioridad. = Asimismo, realizaremos esta encuesta
telefénicamente o video llamadas. En el anexo 2 se presentan los resultados de la

encuesta.
3.4.1. Definicion operacional de variables
Es un proceso metodologico que consiste en descomponer “deductivamente” las

variables, partiendo de lo general a lo mas especifico. (Carrasco, 2009, pag. 226)

Variable dependiente: Carta Fianza.

En la actualidad las aseguradoras reguladas por la Superintendencia de Banca y Seguros
proporcionan a las empresas constructoras estos instrumentos, idénticos en todas sus
caracteristicas y condiciones a los que otorga el banco, como indica Chavez, D (Gestion,
2017). En caso el deudor no cumpliera con el contrato, la entidad aseguradora ejecutara

esta carta fianza en detrimento de la empresa deudora y su récord financiero.

Variable independiente: Asesoria
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El rol de un asesor como un intermediario entre las empresas constructoras y las
aseguradoras es de gran importancia, debido a que el Asesor conoce el mercado en el cual
se desenvuelve, tiene una activa comunicacién con su cartera de clientes con la finalidad
de absolver dudas, diluir dificultades y establecer mejores estrategias para el logro de
objetivos comunes; esta atento a los cambios en las politicas del entorno y mercado

financiero.

En un mercado amplio como son el sistema financiero y el sistema asegurador; ademas
de tener en cuenta los cambios en la Ley de contrataciones del Estado y su reglamento, al
momento de suscribir un contrato con el Estado, creemos importante el rol de una asesoria
especializada de profesionales que exploren todas las opciones dentro del mercado y estén
constantemente actualizados para brindar las mejores opciones a los contratistas del pais.
El acompafiamiento de un asesor especializado en estos negocios permite rentabilizar de
mejor manera el proceso de ejecucion de un proyecto y contribuye con el cuidado de la

liquidez de la empresa.

3.4.2 Diseio de instrumentos
Nuestro disefio de instrumento sera elaborar una encuesta que nos permita recoger

informacidn relevante para nuestro plan de negocios.

Se disefiard un cuestionario sobre temas como: habito de obtencion de instrumentos
financieros, habitos de obtencion de cartas fianza en bancos, cooperativas, aseguradoras;
opiniones con respecto a los servicios de los corredores (broker), asesores antes y después

de obtener cartas fianzas.

El cuestionario sera elaborado con preguntas estructuradas que permitan al encuestado
elegir una o varias respuestas. El objetivo del cuestionario sera obtener informacion de
mercado con respecto al producto, plaza, promocion y precio para la realizacion de la

estrategia financiera, de operaciones y marketing.
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3.5 Procesamiento y Analisis de los datos

Previo al envio de nuestra encuesta, se filtraron las empresas que cumplen con los
requisitos para ser considerados potenciales clientes. Es decir, aquellas que tengan més
de 1 millon de soles de capacidad méxima de contratacion (CMC). Este dato se ha
verificado en el portal de buscadores de proveedores de la OSCE. Asimismo, estas
empresas deben estar activas y contar con experiencia en la ejecucion de obras en los
ultimos 5 afios. Finalmente, las empresas seleccionadas no deben presentar riesgo de
calificacion negativo en SUNAT e Infocorp. Para corroborar que todas las empresas
hayan cumplido estas condiciones, se procedid a corroborar esta informacion en los
portales de la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (SUNAT) y en la
Base crediticia del Peri (INFOCORP).

En el anexo 2 se puede observar, del total de encuestados, el 41.2% son empresas que
tienen mas de 10 afios funcionando en el mercado peruano y el 39,2% son empresas con
mas de 15 afios de experiencia. Esto nos indica que estan activas y vienen ejecutando
obras.

Con relacion a cuantos instrumentos financieros conocen estas empresas para desarrollar
su negocio, todas las empresas encuestadas conocen cartas fianzas (100%), ademas de
cartas de crédito (78.4%), pagarés (49%) y fideicomisos (45.1%).

El instrumento que utilizan para ejecutar contrataciones ya sea con el sector publico o
privado, el 100% de las empresas encuestadas indica que requiere las cartas fianza. En
un 7.8% las cartas de crédito, y un 3.9% el fideicomiso. Asimismo, todas estas empresas
han hecho uso de una carta fianza para desarrollar su negocio (100%) y considera
importante obtener dichos instrumentos financieros para ejecutar las obras que se les

adjudican.

El 98% de las empresas encuestadas ha tenido éxito para obtener cartas fianza en todas
sus operaciones y 2% no ha tenido éxito. La cantidad de cartas fianzas, que requieren
anualmente es de 4 a 10 (56.9%). Los que requieren de 1 a 4 fianzas en el afio representan
un 41.2%.
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Como principales dificultades que tuvieron para obtener las cartas fianza, en un 76.5%,
indican que fue la de tramitar dicho instrumento en un banco, seguido de tramitar su

fianza en una aseguradora 62.7%.

Respecto a contar con los servicios de un corredor. Las empresas encuestadas indican que
en un 94.1% ya cuentan con un corredor. EI servicio es calificado eficiente (72.5%) y
profesional (74.5%). También, en un 58.8% conoce la diferencia entre un corredor y un
asesor; pero se debe tomar en cuenta que un 35.3% no conoce la diferencia entre ambos

términos.

Ante la explicacion detallada respecto al rol de un asesor, se consultd si estarian
dispuestos a contar con los servicios de un asesor especialista. Un 94.1% consider6
delegar esta funcién a un asesor. Finalmente, quienes deseen contar con una asesoria

especializada, un 80% estaria dispuesto a pagar menos del 1% del valor de la fianza.
Dado que todas las empresas constructoras ya cuentan con el servicio de un corredor,

deducimos que el pago es menor al 1% del valor de la fianza para que consideren este

rango.
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CAPITULO IV: ANALISIS DE OPORTUNIDADES

4.1. Analisis del sector

4.1.1 Analisis Politico, Gubernamental y Legal

Existe consenso entre las distintas fuerzas politicas sobre la necesidad de inversion en
infraestructura. Lamentablemente, este consenso no logra un avance significativo de las
obras que se requieren ejecutar. Parte de ello se debe a laincompetencia de los gobiernos,
de los tres niveles: nacional, regional y municipal; pero la mayor razon para ello, en
nuestra opinidn, se debe a la corrupcién. Este fenémeno genera que las autoridades no
prioricen la ejecucion de las obras, segun la urgencia de la necesidad, sino que se realicen
en funcién de los beneficios ilegales que éstos les producen.  De esta forma, si los
acuerdos “previos” no son alcanzados, las licitaciones se anulan, obligando a

reconvocarlas, en muchos casos, por varias veces.

Alternativas para solucionar ello, existen. Sin embargo, la oposicion de las autoridades a
implementarlas es alta, pues van contra sus “intereses”. Basta ver las experiencias de la
reconstruccion de Pisco, a raiz del terremoto del afio 2007 (Rodriguez de la Rosa, 2022).
Respecto a una solucion, por tomar un.ejemplo, las empresas mineras globales, que tienen
operaciones en muchos paises del mundo y que frecuentemente desarrollan nuevos
yacimientos, tienen experiencia importante en desarrollar proyectos. Aun asi, en todos
los casos, no son ellos quienes dirigen el desarrollo de los expedientes técnicos y la
ejecucion de las obras, sino que contratan a empresas de ingenieria altamente
especializadas, como Fluor Daniel South America Limited o Bechtel Corporation. Este
esquema fue utilizado para la construccion de la infraestructura requerida para los Juegos
Panamericanos, por ejemplo, donde los resultados fueron altamente satisfactorios y
podria aplicarse para La Reconstruccion con Cambios, pero no se ha hecho en los afios
que han transcurrido desde el fendmeno EI Nifio pues va en contra de los intereses de

sectores corruptos.
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Afortunadamente, teniendo en cuenta la urgencia de contar con infraestructura adecuada
que la pandemia ha puesto de manifiesto, el gobierno firmo, el lunes 22 de junio del 2020,
un contrato con el Reino Unido de Gran Bretafia e Irlanda del Norte, a fin de que ese
gobierno se encargue de dirigir este proceso en un conjunto importante de proyectos a
realizar. (Gestion D., 2020)

4.1.2 Analisis Economico y Financiero

A partir de febrero de 2021 el sector Construccion, cuyo PBI se mide principalmente por
la incidencia de avances en la ejecucion de obras publicas y/o privadas y el consumo
nacional de cemento ha sufrido una ralentizacién en su crecimiento hasta llegar a tasas
negativas de crecimiento interanual (INEI). A partir de marzo y abril de este afio se
evidencio tasas de crecimiento de 1.4% y 4.9% respectivamente. Asi, en el periodo enero
a abril de 2022, el sector construccion registro un crecimiento del 0.88% con respecto al
mismo periodo de 2021. (ComexPeru, 2022)

Variacion interanual % de la actividad del sector construccion
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Fuente INEI: Elaboracion: (ComexPerd, 2022)
Figura 6: Variacion interanual % de la actividad del sector construccion

De acuerdo con el informe Técnico de la Produccién Nacional elaborado por el Instituto
Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI), indica que el sector construccion tiene
mayor dinamismo por la ejecucion de obras privadas, lo que se refleja en el incremento
interanual de consumo interno de cemento (+6.44%). El gasto se incremento un 2.47%

en los cuatro primeros meses del afio. Esto debido a la ejecucion de centros de educacion,
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edificios de vivienda, remodelacion de centros comerciales y oficinas empresariales,

plantas industriales, etc. (ComexPeru, 2022)

Sin embargo, en el mismo informe del INEI, respecto al sector Construccion impulsada
0 asociada con las actividades de los organismos estatales, se evidencia apenas un
pequefio crecimiento de 0.27% que corresponde a abril. Ademas, de enero a abril de este
afio 2022 disminuyd un 6.45% respecto al afio anterior. No muy alentadoras son las cifras
respecto a la inversion publica del Gobierno nacional, regional y local. En abril
disminuyd un 2.9% y un 9.9%. En el periodo de enero a abril cay6 un 0.43%, 4.3% y
12.3% en comparacion con el mismo periodo del 2021.

Definitivamente, el sector Construccion es muy importante para la economia peruana
después de la mineria. El PBI de este sector es de 5.1%, en comparacion con la mineria
(14.4%); sin embargo, este sector es fuente directa importante de empleo y agrupa un
importante proyecto de infraestructura. (ComexPeru, 2022) Ademas, tiene efecto
multiplicador ya que la inversion de un doélar en el sector construccidn tiene un impacto
de 2.244 dolares en el PBI. ( Pontificia Universidad Catolica del Perd, 2017, pag. 4) Por
tal motivo, el estado de la inversion publica preocupa, mas adn porque los proyectos de
construccion consisten principalmente en obras que proveen servicios basicos,

saneamiento, carreteras, etc. con 1os cuales se mejora la calidad de vida de la poblacion.

4.1.3 Analisis Social, Cultural y Demografico

De los 33 millones de peruanos, Lima concentra aproximadamente a la tercera parte de
la poblacién. Le siguen Piura, La Libertad y Arequipa. Tanto Piura como La Libertad,
con poblaciones de aproximadamente 2 millones y Arequipa con 1,5 millones
aproximadamente. (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), 2018)

El presupuesto nacional del afio 2022 asciende a S/ 197,002 millones de soles, de los
cuales los gobiernos regionales y locales administran 2,294 millones y, de estos, 11,000
millones son dedicados a la adquisicion de bienes y servicios. (Ministerio de Economia 'y
Finanzas, 2022)

Solo en el programa de “Reconstruccion con cambios” enfocado principalmente en el

norte del pais, ha liderado el ranking de ejecucion del Gobierno Nacional al invertir S/

57



411.7 millones, de acuerdo con cifras proporcionadas por el portal de Consulta Amigable
del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF). (Diario Gestion, 2022)

La Inversién efectuada por la Autoridad para la Reconstruccién con Cambios (ARCC),
fue ejecutada de la siguiente manera: S/ 166.2 millones en la reconstruccion de colegios
y S/ 169.1 millones en establecimiento de salud. En las soluciones integrales del control
de inundaciones de rios se destinaron 67.5 millones de soles y en asistencia técnica S/ 8.9
millones. Toda esta inversion ejecutada, de acuerdo con la directora ejecutiva de la
ARCC, Amalia Moreno, tienen una importante contribucion en la inversion puablica, la

economia y la generacion de empleo. (Diario Gestion, 2022)

Asimismo, las intervenciones beneficiaran a mas de dos millones de personas en Piura,
Lambayeque, Cajamarca, La Libertad, Lima, Ica, Tumbes, Ancash y Huancavelica.
(Diario Gestion, 2022)

Respecto al ambito cultural, dado que nuestro negocio inici6 con clientes del Norte del
pais, buscamos definir los rasgos sociales y culturales de los emprendedores a los que
atenderemos. Siendo empresas pequefias 0 medianas, en la mayoria de los casos, se trata
de empresas familiares de primera generacion, donde el fundador normalmente es una
persona con un grado académico, en ingenieria civil principalmente, que estudio en
universidades de provincia.  Son personas tenaces, que afrontan obstaculos y estan
dispuestos a salvarlos. También se caracterizan por no ser muy organizados y, en muchos
casos, un poco informales. Nuestro interés es identificar a aquellos que no tengan
antecedentes negativos y que quieran aprender a ser formales y adoptar técnicas de

gestion que ayuden a que sus empresas crezcan sana y sostenidamente.

Dado que nuestro enfoque inicial es atender a contratistas medianos y pequefios,
principalmente de provincias, Piura, Trujillo y Arequipa, seran las regiones que

demandaran nuestra atencion en las primeras etapas.

4.1.4 Analisis Tecnoldgico y Cientifico

De acuerdo con el consultor de empresas, nacional e internacional, Charles Caillaux
(ESAN, 2020), a pesar de los efectos adversos de la pandemia ocasionada como
consecuencia del COVID-19, en cuanto al ambito tecnolégico, su desarrollo y uso
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aumentd de 70% a 300%. Se evidencié un crecimiento exponencial en aplicaciones de
e-commerce y pagos online para comprar viveres; la telemedicina para atender consultas

de salud remotas, y el teletrabajo para mantener las tareas laborales desde casa.

El teletrabajo reaparece como una alternativa principal de las empresas, implicé una
separacion fisica de las oficinas y sus empleados, adaptando nuevas tecnologias para
mantener la continuidad del negocio. Su adopcion en el Pert no ha sido tan simple ni
inmediata, incluso en grandes corporaciones. Entre las principales dificultades, destaco
el acceso a servicios de internet estables y con ancho de banda suficiente, la asignacion
de laptops y la configuracion de VPN (Virtual Private Network o Red Privada Virtual) de
los trabajadores. Otra dificultad fue improvisar ambientes apropiados y, generalmente,

compartidos en las casas. (ESAN, 2020)

Para Caillaux (ESAN, 2020), la crisis sanitaria acelerd la transformacién digital del
ecosistema empresarial con una creciente importancia del big data y los servicios en la
nube. Las organizaciones han visto la forma de ahorrar costos, innovar, optimizar
procesos y rentabilidad lo invertido en esas tecnologias mediante el desarrollo rapido de

aplicaciones.

Los servicios “Cloud” fueron una herramienta fundamental para el trabajo remoto y
descentralizado de los trabajadores en el manejo de la informacion interna de las
empresas; por ejemplo, en el uso de las herramientas de trabajo colaborativo o las
videoconferencias. Muchas empresas aprovecharon estos momentos de crisis y

desaceleracion econdémica para mejorar su arquitectura web.

En este ambiente de adaptacion, las empresas del sector Construccion han variado en sus
procesos constructivos de forma importante. La obligacion de mantener la “distancia
social” el primer afio ha paralizado este sector; posteriormente, el gobierno ha dispuesto
un retorno progresivo, en el que ha disminuido el nimero de trabajadores en cada obra,
por lo que los plazos para la culminacion de los trabajos se retrasaron. Para contrarrestar

este efecto, la mecanizacién en las obras seria una alternativa.

Lo sefialado lineas arriba se ha visualizado, por ejemplo, en la comunicacién con las

empresas constructoras pequefias que requeria reuniones presenciales. Por la misma
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situaciéon de “distanciamiento social” y dado que los viajes interprovinciales eran
limitados, impulso a los empresarios a habituarse, aprender y utilizar las herramientas
tecnoldgicas para efectuar reuniones virtuales a fin de tratar temas importantes, tales

como proyectos, acordar estrategias, resolver dudas, etc.

Vialco sigue buscando optimizar su productividad, implementando sistemas informaticos
como el CRM (Customer Relationship Management)?, que es un software que sirve para
identificar y atender a nuestros clientes que requieren cartas fianza. Asimismo, para tener
mejor control de informacidn tanto de la empresa como de los clientes que requieren una

actualizacién trimestral.

A pesar de la importancia de implementar la tecnologia, es un desafio su implementacién
en generaciones mas antiguas, en cuyo segmento se encuentran muchos de nuestros
clientes. Otro desafio que se tiene es la seguridad de la informacion. En ese sentido,
puede existir desconfianza de los clientes en el tratamiento de sus datos y la privacidad

en la informacion, tanto personal como empresarial.

4.2. Analisis del sector construccion

4.2.1 Contribucion al PBI

El sector construccion ha venido mostrando gran dinamismo en los Gltimos afios. Segun
el INEI (2018), indica que en los ultimos diez afos el sector Construccion ha constituido
el 6.1% del PBI. Sin embargo, dado los casos de corrupcion mas relevantes como de la
empresa Odebrecht, asi como los relacionados con el llamado “club de la construccion”
de las empresas peruanas, hubo una caida del crecimiento de PBI y del propio sector

construccion.

Actualmente, seguin fuente de INEI respecto a estadisticas econdmicas, el Producto Bruto
Interno (PBI) del Per, a precios corrientes, alcanza la cifra de 866 mil millones de soles.
(INEI 1. N., 2007-2022)

2 Software que sirve para el almacenamiento de informacion de clientes actuales y potenciales; asi como

identifica sus actividades y puntos de contacto con la empresa.
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El Sector Construccidon provee un aporte fundamental a la economia del pais, pues
representa aproximadamente el 5% del PBI, con un total de 36,000 millones de soles de
valor afadido. Ello puede representar, por lo menos, 100,000 millones de soles de
facturacion que la convierten en una de las industrias econdmicas mas relevantes. Ademas
del efecto econdmico, brinda un aporte social trascendental, pues permite una mejora
sustancial en la calidad de vida de los peruanos al brindarle acceso a infraestructura de
transporte, salud, educacion y saneamiento. Finalmente, se constituye como el
articulador de la reactivacion econdmica, al tener la capacidad de iniciar trabajos
rdpidamente, empleando mucha mano de obra, proveyendo el marco dentro del cual las

otras actividades econdmicas y la inversion privada, puedan comenzar a desarrollarse.

En el estudio “Analisis macroeconémica del sector Construccion en el Perta” (Palomino,
Hennings, & Echevarria, 2017) se sefiala que el sector construccion esta directamente
relacionado con crecimiento econémico del Per( y que es gran generador de empleo
debido a que involucra a diversos sectores e industrias. En el siguiente cuadro podemos

observar el PBI en relacion por habitante.

Tabla 3: Producto Bruto Interno Total y Por Habitante, 1994-2021

PERU: PRODUCTO BRUTO INTERNO TOTAL Y POR HABITANTE, 1994-2021
Valores 2 precios corrientes
Producto Bruto Interno Producto Bn',m Intermo ==
por hahitante Anual de
Ao Millones de  Tasas Anuales Poblacicn’” Tasas Anuales Crecimiento
Soles de Crecimiento Soles de Crecimiento dEl,E.'Eﬂamm
Implicito del PB
2013 543,556 7.0 259,341, 346 18,525 6.1 11
2014 570,041 45 25,616,414 15,247 3.9 24
2015 504,416 6.0 29,564 459 20,171 48 27
2016 647,668 7.2 30,422,831 21,289 55 31
2017 BB7,9E9 6.2 30,973,992 22,212 4.3 3.6
2018 731,588 6.3 31,562,130 23,179 4.4 23
2019 761,984 4.2 32,131,400 23,715 23 19
2020pf 704,939 -1.5 32,625,848 21,6807 -89 39
2021E/ BEb,342 229 33,035,304 26,225 214 B4
Y pari: Estimajciones y Proyecciones de |2 Poblacidn por Departamenta, 1995 -2030.
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica,

Fuente: (INEI I. N., 2007-2022)

De acuerdo con datos obtenidos de la revista digital de la Camara de Comercio de Lima,
la participacion del sector Construccidn, es de aproximadamente el 5% del PBI nacional,
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que, a diferencia de los afios 2018 y 2019, en los que mostré un nivel de crecimiento
moderado, el 2020 ha tenido una caida estimada de casi el 20%. En 2021 este sector tuvo
una aceleracion en el crecimiento interanual, debido a que la construccién y el desarrollo
de proyectos inmobiliarios formaron parte de la reactivacion econémica del pais
(ComexPeru, 2022). Sin embargo, debido a las condiciones politicas inestables, tanto del
pais como a nivel internacional, el sector construccion tuvo una desaceleracion, incluso
hasta llegar a tasas negativas. En estos Gltimos meses se ve un ligero crecimiento. A

continuacion, observamos el cuadro de PBI Global, por sectores.

Tabla 4: PBI Global y Por Sectores (VAR % REAL) 2020

PBI GLOBAL Y POR SECTORES
(VAR % REAL)

Ponderacién 1/ 2018 2019 2020
PBI 4,0 22

100,0 -129
Agropecuario 6,0 75 32 -0,7
Pesca 0,7 39,9 -25,9 -344
Mineria-Hidrocarb. 14,4 -13 -0, -1,8
Manufactura 16,5 6,2 -1,7 -26,5
Electricidad y agua 17 44 39 -124
Construccion 51 54 15 -19,3
Comercio 10,2 26 30 =7
Servicios 371 44 4] -6,9

1/ Estructura del PBI valorizado a precios bésicos (afio base 2007) - INEI

Fuente: INEI Elaboracién: IEDEP

Fuente: (La Cdmara de Comercio, 2020)
Asimismo, las estadisticas econdmicas del INEI sefialan que dicha actividad sectorial,

alcanz6 una cifra aproximada de 32,000 millones de soles al 2019, concentrando Lima el

35% de actividad, seguido de Arequipa, Ica, Ancash y Piura.
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Tabla 5: Valor Agregado Bruto por Afios, segin Departamentos.

Departamentos

Amazonas
Ancash
Apurimac
Areguipa
Ayacucho
Cajamarca
Cusco
Huancavelica
Hudnuco

Ica

Junin

La Libertad
Lambayegque
Lima

Loreto
Madre de Dios
Moguegua
Pasco

Fiura

Puno

San Martin
Tacna
Tumbes

Ucayali

Valor Agregado Bruto

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019P/ 2021E/ 2020P/
343 623 347 037 347 393 307 230 285701 342 298 379 964 311331 318 382 367 547
1015 887 1080 541 1118003 902713 825 400 879 206 1065521 1061 300 5591 423 1547 488
393771 545 426 569 565 505 306 553 845 518 877 568 577 574 181 466 202 564 015
1765 064 2041958 2240321 15986 665 2103 315 2293 202 2436108 2434 834 1550671 2565 634
436 348 551 683 553 489 565 801 477 975 530 383 570963 563 745 466 021 582 126
1057 858 1064 096 1045 985 354 476 920 658 978 063 1035309 1136 262 1105 153 1501930
1745087 1589 125 1528 379 1639933 1503 202 140% 188 1664417 1613 607 1225147 1844311
305 761 323700 386 210 428 616 415 677 370227 355018 304 650 289 643 373 082
504 140 508 927 546 288 573 966 577 252 585 953 604 808 556 390 512 635 647 701
1317 677 1842 165 1773501 1782915 1652 824 1850622 1514 287 2161384 1591972 2255 676
850725 540 516 548 506 573 477 536 360 521524 545 368 539 426 770017 559 241
1107 887 12959 186 1387 848 1343518 1280123 1218974 1202765 1432071 1313 695 1784944
500 032 927 056 910 936 541 878 939 801 1048 095 578 536 BS5 840 524 516 1344222
12 385 264 12761673 12 956 795 12 188 812 11612 548 11 606 620 12116221 12 047 062 101585 136 13 BO7 546
312129 253 606 255 303 233 954 228 397 2583 574 323463 311698 298 723 414 205
134 185 135 6B2 157 354 153 006 177 588 172233 184525 180 834 134 158 174 279
478 6B 523 840 530 410 512 956 549 255 548 929 664 504 653 999 523 997 712 295
240 660 323751 258 982 353 061 334 245 324 364 325674 357 120 239783 256 115
1062 568 1293 558 1372454 1509 405 13BB 677 1331474 1630792 1877755 1846750 2514 360
734 956 893 370 910 420 740738 BE6S 919 950 678 924 389 506 581 697 006 506 531
485 610 485 846 529 607 569 272 456 256 577 458 537274 515085 412715 457 465
460 767 522 367 470 903 435 8BS 580 025 GB2 178 628 304 615 568 513 264 674 044
266 203 241729 245 516 198 537 183 774 204 457 234 567 267 432 231549 324 050
230 108 283 152 259 B32 2B0 B58 347 075 363 019 330 246 370791 250 372 343 145
28 539 000 312328 000 31789 000 30 083 000 29 290 000 30 002 000 31 626 000 32 089 000 27 313 370 37 002 000

Fuente: INEI 2007-2022 (Cuadro N° 1-Construccion: Valor Agregado por Afios, segln

departamento)

4.2.2 Tamano de mercado de Fianzas

4.2.2.1 Demanda de Fianzas

Gregory Mankiw, autor del libro “Principios de Economia”, define la demanda como “la

cantidad total de un bien o servicio que un consumidor desea adquirir sus necesidades o

deseos, quienes, ademas, tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un

precio determinado y en el lugar establecido”. (N. Gregory, 2012, pag. 99)

Como sefialamos lineas arriba, en el afio 2021, y de acuerdo con la informacién publicada

por la SBS, el sistema asegurador estuvo conformado por 18 empresas, de las cuales 7

dedicadas exclusivamente a brindar cobertura general, 4 a brindar solo cobertura de

riesgos de vida, y 7 con autorizaciones para operar en ambos ramos. (Class & Asociados

S.A. Clasificadora de Riesgo, 2022)

63




Tabla 6: Principales Indicadores por Ramo-2021

Principales Indicadores por Ramo - 2021
En miles de Soles Ramos Ger.mrales Ramos Generales Ramos de Vida
y de Vida

Aclivos Totales 53,188,942 5,300,596 8,660,627
Patrimonio Total 6,115,361 1,333,191 1,013,387
Primas Seg. Netos 12,385,314 2,968,590 2,341,553
Resultado Neto 151,091 214,438 52,975
Compariias: BNP Paribas Cardif |AVLA Perl La Positiva Vida

Chubb Per( Insur Mapfre Peri Vida

Crecer La Posifiva Ohio Natonal Vida

Interseguro Liberty Vivir Seguros

Pacifico Seguros Mapfre Peru

Protecta Security Qualitas

Rimac Intemacional | Secrex

Fuente: SBS

Este sistema asegurador nacional, al cierre del ejercicio 2021, ha registrado una
produccion de primas de seguros netos de 17,695.5 millones, lo que significé un
crecimiento de 26.20% respecto al ejercicio 2020 (14,021.4 millones). (Class &
Asociados S.A. Clasificadora de Riesgo, 2022)

Respecto al ramo que nos interesa, seguros generales, registro primas de seguros netos
por S/ 6,212.25 millones, superiores en 16.33% respecto a lo registrado en el ejercicio
2020, crecimiento vinculado a la recuperacion econémica y al mayor requerimiento de
coberturas de seguros particulares y obligatorios. (Class & Asociados S.A. Clasificadora
de Riesgo, 2022)
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Tabla 7: Primas Seg. Netos (en millones de soles)

Primas Seg. Netos 2020 2021 A%
(enmillones de soles) PSN Part % PSN Part % |20212020
Ramos Generales 5340.2] 381%| 6,2122| 35.1%| 16.33%
Incd., Terremoto 1,818.1] 13.0%| 2007.2] 11.3%| 10.40%
Vehiculos 1,268.7) 9.0%| 1,474.2| 83%| 16.20%
Transporte 4041 2.9% 5181) 2.9%| 28.22%
Técnicos 1,849.4| 132%| 22128 12.5%| 19.65%
Acc. y Enfermed. 2,026.9| 14.5%| 2266.0f 12.8%| 11.80%
Vida 47222| 33.7%| 5843.3| 33.0%| 23.74%
SPP 1,932.1] 13.8%| 3,373.9| 19.1%| 74.62%
Total 14,021.4| 100.0%| 17,695.5| 100.0%| 26.20%
Fuente: SBS

En la misma linea, en la Memoria Anual de la aseguradora Avla (2021), indica que, de
los 10 competidores en el ramo de cauciones, durante el afio 2021 emitieron primas por
S/ 428,482.00 miles de soles, habiendo mostrado unincremento de 26.2% respecto al afio
2020.

Evolutivo de Prima Neta de Cauciones en 2020 y 2021
Miles de soles

i )

Total 2020 Total 2021
Mercado AVLA Mercado AVLA
5/383265M S/86,917M s/ 428,482M S/101,597 M

Fuente: (Memoria Anual AVLA Pert Compariia de Seguros S.A., 2022)

Figura 7: Evolutivo de Prima Neta de Cauciones en 2020 y 2021 en miles de soles

Por su parte, de las 4 aseguradoras que ocupan los primeros lugares, en el mercado

peruano, por emitir fianzas de acuerdo con la demanda de sus clientes. En Secrex las
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cauciones sumaron a diciembre de 2021 a S/ 384 Millones, lo que significo en el
crecimiento de primas en un 15.1%. Para la compafiia de Avla, en cambio el ramo de
cauciones representd 79.14% (101.60 millones) de la produccion de primas. La Positiva
Seguros alcanzd una produccién de S/ 1,275 millones. En Insur, en el afio 2021, los
seguros de caucion ascendieron a S/ 46.18 millones.

Tabla 8: Porcentaje de produccion en ramo de Canciones 2021

Compaifiias de Seguros Porcentaje de

en ramos de Cauciones Al cierre del 2021  produccion Al cierre de 2020
SECREX S/.384.00 millones 15.1%

AVLA S/101.60 millones 79.14% S/ 86.92 millones

LA POSITIVA S/ 1,275 millones 12.8.0% +11.5% respecto a

INSUR S/ 46.18 millones 10.78% +3.98% respecto al afio 2020

Elaboracion Propia: En base a la informacion disponible de Memaoria Anual 2021.

4.2.2.2 Oferta de Fianzas

De acuerdo con Gregory “la cantidad de un bien que los vendedores ofrecen al mercado
en funcion del nivel de precio”. Se entiende que las empresas ofrecen una cantidad del
bien que desean y pueden vender. Laemision como los instrumentos financieros depende
de la demanda de los consumidores, son las empresas constructoras que requieren una
vez obtenida la buena pro para ejecutar un proyecto o servicio. Las entidades del sistema
aseguradoras como del sistema financiero no pueden emitir con anticipacion dichos

instrumentos si el consumidor no lo requiere. (N. Gregory, 2012, pag. 105)

La forma de ofertar por parte del sistema asegurador o financiero es ofrecer unas
condiciones que los consumidores perciban que los favorece. En este sentido tanto el
sistema financiero, como el sistema asegurador tienen sus propios requisitos. Aqui

influyen muchos factores como el tipo de cambio, la tasa de interés, etc. Consideramos
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que dentro del mercado asegurador se pueden obtener las mejores opciones, ya que las
fianzas son garantizadas de la siguiente manera.

e Encaje al 20% del monto de la fianza. Por ejemplo, si la fianza asciende a la
cantidad de 100 mil soles, el monto de la contragarantia solicitado por la
aseguradora sera de 20 mil soles. En cambio, la banca normalmente solicita hasta
el 100% de garantia liquida.

e Cheques diferidos. La aseguradora puede recibir un cheque diferido en vez de
realizar un depdsito previo. EIl cheque s6lo sera cobrado cuando la aseguradora
haya constatado que la Entidad publica ha desembolsado los adelantos del
proyecto a las cuentas del contratista. Esto aplica sélo para proyectos en los que

esté contemplado el otorgamiento de adelantos.

En la actualidad el sistema asegurador ha captado la atencion de los consumidores, esto
son los contratistas del sector construccion debido a que el sistema financiero como la
banca ha sido conservador en ofrecer dichos instrumentos, primero por la corrupcion
como en el caso de Club de Construccion y Lava Jato, segundo por la inestabilidad
econdmica ocasionado por la COVID durante los afios 2020 y 2021. Aunque hayan
disminuido las contrataciones con el Estado respecto a obras, ha continuado las obras en
sector que requieren urgente atencion; lo mismo el sector privado ha seguido impulsando
a través de inmobiliarias la ejecucion de varias obras. Para este segmento de cliente, el
sistema asegurador ha sido una de las alternativas que les permitia seguir realizando

contratos con las Entidades.

El sector Construccion, de acuerdo con D. Chavez (Gestion, 2017), en un 60 por ciento
este sector es quien requiere las cartas fianza para garantizar las obras como colegios,
hospitales, puentes y carreteras. Las mas requeridas son generalmente las fianzas de fiel
cumplimiento que garantizan estos contratos (de obras) y el cumplimiento de sus
obligaciones. Le siguen las fianzas de anticipos o adelantos, que aplican cuando se
ejecutan obras para el Estado y entrega adelantos de dinero en efectivo a cambio de la
entrega de la fianza, con el objetivo de garantizar que esos anticipos sean empleados
correctamente en las obras. Adicionalmente, existen fianzas para otros sectores que las
mencionamos a continuacion:
¢ Fiel Cumplimiento de Contrato

e Adelanto Directo y Adelanto de Materiales
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¢ Fiel cumplimiento por prestaciones accesorias

e Garantias Previas para Despachos Aduaneros

e Admision e Internamiento Temporal

e Restitucion de Derechos Arancelarios

e Obtencion y Redencion de Notas de Crédito Negociables

e Almacenes Aduaneros, Agencias de Aduana y Transito de Mercaderias

e Seriedad de Oferta

e Cumplimiento de Obligaciones del Titular de Autorizacion de Casinos o
Maquinas Tragamonedas

e Cierre de Minas

En el siguiente cuadro de distribucién de la prima de cauciones por tipo de cobertura, se
observa que la carta fianza de fiel cumplimiento es requerida en un 47%, le sigue adelanto
directo 21%, luego adelanto de materiales 15%. Los otros representan un porcentaje

menor.

DISTRIBUCION DE LA PRiMA DE CAUCIONES
POR Trpo DE COBERTURA

_. OTROS
3%

, ADELANTO DIRECTO
21%
ADUANAS
4%
ADELANTO DE MATERIALES
15%
= CASINO
Q 0/,
8%

~ — ADM./INTERN. TEMPORAL
0/
2 70

~ < FIEL CUMPLIMIENTO
A70/
4/ 70

Fuente: (INSUR, 2018, pags. 26-27)
Figura 8: Distribucién de la prima de cauciones por tipo de cobertura
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El tamafio del mercado de fianzas emitidas por empresas aseguradoras asciende a
aproximadamente 250 millones de soles. De este monto, el 83% se emplea en el sector
Construccion; es decir, aproximadamente 210 millones de soles. Si tenemos en cuenta
que las aseguradoras cobran por las primas que emiten, entre un 3% y 4% y que los
corredores cobran entre 1% y 2%, podemos deducir que la facturacion de los corredores

asciende a un total de 62 millones de soles anualmente.

Vialco Capital pretende alcanzar un 2% de participacion en los primeros dos afios e
incrementar a 5% en los primeros 5 afios de operacion. De esta manera, podria alcanzar
un nivel de facturacién anual de 1°200,000 soles para luego elevarlo a 3°000,000 de soles

anuales.

4.2.3 Tamafo de empresas constructoras

El sector construccion es uno de los sectores mas importantes del pais. El crecimiento de
este sector sirve como medida del bienestar economico nacional. Posee un efecto
multiplicador en tres dimensiones: El efecto multiplicador del sector es igual a 2.244, esto
significa que por cada doélar invertido, el efecto final sobre toda la economia ser& un
incremento de 2.244 ddlares en el Producto Bruto Interno (PBI) nacional; el sector tiene
una amplia capacidad para generar empleo, debido a que es intensivo en mano de obra 'y
como tercera dimensién impacta en el comportamiento del sector al encontrarse
estrechamente ligado al desempefio de diversas industrias de las cuales se demanda los
insumos para el proceso productivo. ( Pontificia Universidad Catdlica del Peru, 2017)

En cuanto al tamafio de empresas constructoras en el Per( ha ido creciendo. Durante el
2018, se contaba alrededor de 15,131 empresas del rubro de construccion de las cuales el
13.5% (2,047 empresas) correspondia a pequefias y medianas empresas (Castro, Pinatte,
& Soto, 2018, pag. 16). Sin embargo, segun la estimacion realizada por el Ministerio de
Vivienda, Construccién y Saneamiento hay 8,000 mil constructoras e inmobiliarias
informales, cifra que desvirtla la cantidad exacta de empresas constructoras en el Peru.
Se conoce que existen alrededor de 23,700 empresas constructoras y 62,200 empresas
inmobiliarias (INEI 2020).

Para nuestro Plan de Negocios, en primer lugar, recopilamos informacion del Sistema

Nacional de Contrataciones del Estado (OSCE). En este sistema se ha identificado a los
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principales gobiernos regionales y mas grandes municipios provinciales, con el objetivo
de identificar los procesos de licitaciones que estas entidades convocaron y culminaron
con la adjudicacion de la buena pro. Lainformacion de OSCE en linea permite identificar
a las empresas o consorcios ganadores; adjudicaciones de obras a consorcios. Asimismo,
se puede identificar cada empresa integrante de estos consorcios y sus respectivos

nimeros de RUC (Registro Unico de Contribuyente).

Luego de este primer paso, recopilamos informacion de todas las empresas que
obtuvieron la buena pro. Posteriormente filtramos estas empresas en el portal de la
SUNAT vy en el “Buscador de Proveedores del Estado”. De esta forma, nos permite
identificar desde cuando iniciaron actividades, su direccion y nombre del representante
legal, y si tiene deuda coactiva. Luego, complementamos la informacion de estas
empresas ingresando al “buscador de proveedores del Estado” que es administrado por la
OSCE para averiguar la Capacidad Maxima de Contratacion con el Estado (CMC), lo que

nos da una idea de la magnitud en cuanto al potencial de cada cliente.

Para nuestro negocio, consideramos clientes potenciales a aquellos que cumplan con los
siguientes requisitos:

¢ No tener deuda coactiva significativa con la SUNAT

e Tener una calificacion normal en las centrales de riesgo (Infocorp)

e Tener una Capacidad Méaxima de Contratacion con el Estado (CMC)

minima de 1 millén de soles.

El objetivo de contar con una relacién de empresas constructoras que cumplan con estas
condiciones es ofrecerles nuestros servicios de asesoria para la obtencion de cartas fianza

ante las empresas aseguradoras, con menores riesgos de fracaso.

Vialco, inicio sus actividades con algunos clientes identificados debido a que su personal
cuenta con mas de 15 afios atendiendo al sector construccién, en forma dependiente e
independiente, en la venta y alquiler de maquinaria de linea amarilla, tanto para
construccion como para mineria. A continuacion, se detalla un extracto de relacién de
empresas constructoras con las cuales Vialco inicié sus actividades, datos de estas con

informacion relevante para constituirlos dentro de nuestra cartera de clientes:
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Tabla 9: Cuadro de empresas constructoras - potenciales clientes de Vialco

N° NOMBRE/RAZON SOCIAL  ~ RUC ~ SUNAT COACTIVA - INFOCORI ~ CMC (8)) ~ INICIO DE ACTIVIDAD ~ DEPARTAMENTC - PROVINCIA ~

1 E?IE{SE RUCTORA BRCIZE, 20484033952 5/2,604| Riesgo bajo 35,330,518.36| 28/03/2003 Tumbes Zarumilla

2 |BARRANTES Y CIASRL. 20102670214 3/0.00|Riesgo bajo 11,400,415.74131/01/1974 Piura Piura
CONSTRUCTORA ORTIZ . . . .

3 SANCHEZ ELRL. 20399246335 3/0.00|Riesgo bajo 44,755,718.801/09/1998 Pmra Pura

4 g(iNf TRUCTORA UNICA 20399231907 S/0.00|Riesgo bajo 14,909,290.48| 1 8/08/1 998 Piura Piura
INVERSIONES DZG EIRL 20601060231 3/0.00|Riesgo bajo 500,000.0004/03/2016 Pura Puura

6 |TUCUNARE ORIENTE S.A.C.  |20600114965 3/0.00|Riesgo bajo 6,216,576.62]1/03/2015 Lorete Maynas

Elaboracion Propio: En base a informacion en OSCE, SUNAT 2022
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4.3. Estructura Competitiva del Mercado

4.3.1 Competidores directos
Categoria I: Son empresas corredoras de seguros, que ofrecen todo tipo de pdlizas, y
donde las fianzas es un producto entre los multiples que ofrece. Entre éstos, podemos

mencionar a Dinamo, Contacto y Marsh.

Categoria I1: Es una empresa corredora de seguros, que se especializa en la obtencién de
fianzas, pero que sin embargo ofrece otros tipos de seguros a empresas constructoras.
ASIAMERICA es la empresa que redine estas caracteristicas.

Categoria I11: Son individuos que se especializan en la obtencion de fianzas y que acttian
como personas naturales o a través de una razon social. Entre ellos podemos mencionar
a Flavio Bravo (F&G Corredores de Seguros), Benjamin Oviedo (Hunterseg Corredores),

y Jorge Luis Pedreschi (Pedreschi Abogados).
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Tabla 10: Cuadro de anélisis FD de los competidores

Analisis FD de los competidores

Seis
competidore

s principales

Fortalezas
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http://www.dinamo.pe/
https://www.marsh.com/pe/es/home.html
http://www.fygseguros.pe/

Debilidades

Fuente: Elaboracion propia, 2022

4.3.2 Competidores Indirectos

Sectoristas de entidades bancarias.

4.3.3 Sustitutos

El principal probable sustituto son los propios bancos. Si bienen la actualidad tienen una
politica de retraccion respecto al sector Construccion, ello puede cambiar con el tiempo.
Su desventaja radica en que para otorgar una linea requieren garantias inmobiliarias, lo
que constituye un limite maximo de exposicion (la linea se acaba con las garantias que el
cliente puede otorgar), tienen también la ventaja de emitir las fianzas muy rapidamente

sin analizar en profundidad el proyecto que van a ejecutar los contratistas.

4.3.4 Clientes: Quiénes son y qué poder tienen
Nuestros clientes son empresas contratistas, medianas y pequefias, ubicadas
principalmente en provincias, sin antecedentes financieros negativos e interesados en

adoptar practicas de gestion modernas para desarrollar su negocio.

Su poder de negociacion es alto pues tiene distintas alternativas de asesores y corredores

con quienes trabajar. Se caracterizan ademas por ser poco leales con sus proveedores.

Nuestra estrategia consistira en tener un permanente contacto con los clientes, brindarles
asesoria profesional durante todo el ciclo de sus proyectos, alta efectividad para obtener

sus fianzas y programas de desarrollo empresarial.
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4.3.5 Proveedores
Los proveedores en el negocio que estamos planteando no son muy relevantes. Los que
si lo son, son las empresas aseguradoras que constituyen proveedores de servicios

financieros a nuestros clientes.

4.3.6 Aliados potenciales: Aseguradoras

Tiene un alto poder de negociacién que se puede atenuar trabajando con un grupo de ellas
y no solamente con una. Para lograr ello, se debe tener claridad sobre los criterios de
evaluacion de cada una de ellas. Algunas le brindan mayor peso a la parte técnica y otras
a la parte financiera. Nuestra estrategia para lograr su atencion personalizada es lograr

presentar varias operaciones viables, para que asi ambas partes seamos aliados.

4.3.7 Potenciales nuevos competidores

Son, principalmente, personas que han trabajado en el sector asegurador y que se retiran
por diversos motivos. Son, por tanto, individuos que conocen el manejo interno de
algunas de estas entidades y gue se relacionan comercialmente con la empresa en la cual
han trabajado. Dado que no tienen contacto directo con los contratistas, sino con

corredores, no cuenta con una base de clientes. Deben construirla.

4.3.8 Exigencias del profesional actual

En Vialco Capital, exigimos un alto nivel de profesionalismo y especializacion los
colaboradores de trabajo en todos los ambitos de interaccion, sea internamente o con
nuestros clientes y con las aseguradoras. Esta caracteristica debe venir acompariada de

proactividad, equidad y transparencia en los actos que se realizan.
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4.4 Andlisis de Mercado

4.4.1 Factores de influencia

Consideramos que los principales factores de influencia para el desarrollo y crecimiento
de nuestro negocio es el econdémico y politico, ya que son factores que dan estabilidad al
pais, a las empresas, sean grandes o pequefias y contribuyen a que los negocios fluyan en
una sana direccion, generando efectos que determinan la permanencia y sostenibilidad
del negocio. Somos testigos de las consecuencias que la pandemia por Covid 19 ha
generado en el mundo. En nuestro pais, determind el impulso de nuevos negocios, el

crecimiento de otros y el cierre de muchas empresas.

4.4.2 Factor economico

En el capitulo cuarto “Anélisis de Oportunidades” se sefiala que el sector construccion, a
inicios del afio 2022, sufrié una ralentizacidn en su crecimiento hasta llegar a tasas
negativas. Esto se puede comprobar en el consumo nacional de cemento que alcanzo el
porcentaje de -2.4% con respecto al afio 2021 (Banco Central de Reserva del Peru, 2022).
En este mismo afio, desde el mes de abril, se evidencia un pequefio crecimiento de 1.4%

y 4.9% respectivamente. (ComexPeru, 2022)

En lo que corresponde a este sector, impulsado por organismos estatales, se evidencié un
ligero crecimiento de 0.27%; asimismo, la inversion publica del gobierno nacional,
regional y local. No obstante, son las empresas privadas las de mayor dinamismo en la
ejecucion de obras, ya que, a la fecha, han alcanzado un crecimiento de aproximadamente
2.47% con respecto al afio 2021. Esto se refleja en el incremento interanual del consumo
interno de cemento (+6.44%). (ComexPer0, 2022)

Segun estadisticas del Banco Central de Reserva del Peri (BCR, 2022), el sector
Construccion mostraba niveles importantes de crecimiento como en el mes de septiembre
del 2021, mientras que a partir de octubre del mismo afio mostr6 una caida en su nivel de
actividad de -2.0.
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Fuente: Banco Central de Reserva del Per (BCRP)

Figura 9: Curva de crecimiento del sector construccion 2022

Segln este escenario, la situacion en la que se encuentra la inversion publica es

preocupante, debido a que los proyectos de construccidn consisten, principalmente, en

obras para servicios basicos, saneamiento, carreteras, etc. Es asi como las empresas de

este sector también sufren las consecuencias del efecto econdmico actual. El Gnico sector

que tiene mayor dinamismo es el privado, pera no es suficiente.

Por otro lado, segln proyecciones del-Marco Macroeconomico Multianual 2023-2026, en

el 2022 indica que la economia peruana crecera en un 3.3%.

PBI Peru

(Var. % real anual)

40 40
33 25 22

110

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Fuente: BCRP Proyecciones MEF

Figura 10: PBI Peru (Var. % real anual)
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Segun nota de prensa del 25 de agosto del 2022 publicada por el Ministerio de Economia

y Finanzas sefiala lo siguiente:

El mayor consumo privado, impulso a la inversion pablica y resiliencia de las exportaciones seran
los principales factores que permitiran que la economia peruana cierre el 2022 con un crecimiento
de 3,3%, informo el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) durante la presentacion del Marco
Macroecondmico Multianual (MMM) 2023-2026.

Entre 2022 y 2026, la economia alcanzaria una tasa de crecimiento promedio de 3,3% producto
de: i) la implementacién de un conjunto de medidas que contribuirdn a impulsar el gasto privado
y publico y brindar un entorno de mayor confianza a los agentes econémicos; ii) recuperacion y
resiliencia de la demanda interna en un escenario de vacunacion masiva, control de la pandemia,
reactivacion del turismo e impulso del gasto privado; iii) mayor produccidn cuprifera que
impulsara el volumen de las exportaciones; iv) impulso a la competitividad y productividad,
apuntalados por.el Plan Nacional de Competitividad e Infraestructura y respuestas de
acciones de politica provenientes del trabajo en las mesas ejecutivas existentes o por crear; v) en
la medida que se observe un incremento en la velocidad del crecimiento interno, con lo previsto
en el Marco Macroeconémico Multianual (MMM) y-el plan de reactivacion, todo ello sera
funcional al logro de una mayor confianza de los consumidores y empresarios. (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2022)

4.4.3 El efecto politico

La economia depende mucho de las politicas gubernamentales que determinan la
estabilidad y sostenibilidad -de un pais. Nuestro pais viene atravesando periodos
gubernamentales que denotan la imposibilidad de efectuar un gobierno que se apoye en
politicas idoneas fomenten las inversiones publicas y privadas en aras de un crecimiento
econoémico. Desde el afio 2016 al 2022, hemos tenido cinco presidentes y cada uno
presenta dificultades en el ejercicio de sus funciones con el apoyo de un congreso que
legisle eficientemente. Esta situacion conlleva al poco crecimiento econdémico por escasa

inversion publica y privada.

4.4.4 E| efecto Coronavirus:

El tercer efecto que consideramos es la inesperada pandemia iniciada en el afio 2020. La
pandemia obligd al sector construccion a suspender sus actividades temporalmente. Sin
embargo, la misma ha desvelado la precaria situacion de nuestra infraestructura, cuyo
déficit no se supera. Segun la Asociacion para el Fomento de la Infraestructura Nacional
(AFIN), la brecha actual asciende a aproximadamente USD 160,000 millones. (Bonifaz,

Urrunaga, Aguirre, & Urquizo, 2016).
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A pesar de la situacion politica actual, los gobiernos anteriores han priorizado aumentar
recursos publicos para la construccion de colegios y hospitales, asi como obras de
saneamiento. Solo en estos rubros, la brecha actual es de USD 31,652 millones. A
diferencia de otros sectores, esta pandemia ha resultado beneficiosa al sector construccion
puesto que los gobiernos han impulsado una importante inversion pablica. Cabe
mencionar que durante el gobierno de Martin Vizcarra se tomaron medidas para la
reactivacion econémica y esto fue publicado en el Plan Nacional de Infraestructura para
la Competitividad, publicado el 28 de julio de 2019, donde se reconocié una brecha de
acceso basico de infraestructura por 363 mil millones de soles. Como resultado de este
trabajo, se presenta una cartera de 52 proyectos por un valor de casi 100 mil millones de
soles en proyectos que estan considerados en las primeras fases de la reactivacion.

(Ministerio de Economia y Finanzas, 2019)

Otro efecto positivo que esta pandemia ejercid sobre nuestro negocio fue la restriccion de
viajes. Se hizo importante utilizar medios tecnolégicos para una comunicacion efectiva
con los clientes. Se ha vuelto parte de la normalidad hacer uso de medios tecnologicos,
de tal forma que nosotros no perdemos contacto como tampoco los contratistas pierden

un aliado como los asesores para que sean intermediarios en lo que requieren en Lima.

Si bien, es sumamente complicado estimar como terminard el afio y qué tan fuerte sera
su recuperacion el préximo afio, detallaremos las estrategias a seguir en un escenario

ligeramente optimista y en otro sumamente desfavorable.

4.4.5 Oportunidades y Amenazas
En un escenario ligeramente optimista:
e Mantener costos fijos a minimo nivel
o Atar los gastos gerenciales y comerciales a la facturacion de la empresa
e Afadir a personal comercial para cubrir la region sur del pais
e Potenciar el area de analisis con la incorporacion de un analista adicional.
e En un escenario sumamente desfavorable:
e Mantener la organizacion bésica
e Costos fijos a minimo nivel

o Atar los gastos gerenciales y comerciales a la facturacion de la empresa

79



Tabla 11: Cuadro de Oportunidades y Amenazas

Oportunidades

Amenazas

e Mercado en crecimiento

e Menor exposicion de bancos

e Mayor presencia de aseguradoras
e Nuevos criterios de evaluacion

e Competencia poco técnica

El sector Construccion no crezca
Bajas barreras de entrada
Competidores con mayor nimero de

contactos en Aseguradoras.

Fuente: Elaboracion propia 2022
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CAPITULO V: EL NEGOCIO

5.1 Descripcidon del Negocio

Constituir una empresa asesora, enfocada en empresas constructoras (contratistas) y
orientada a gestionar, a nombre de nuestros clientes, cartas fianza ante empresas
aseguradoras, autorizadas por la Superintendencia de Bancos, Seguros y AFP (SBS), que
emitan dicho documento y que son requeridas por los clientes de nuestros clientes (las

entidades contratantes), sean del sector publico o privado.

5.1.1 Marca
La marca de nuestro emprendimiento obedece a un término relacionado al sector

Construccion que es el que atenderemos.

“VIAL” por proyectos viales, que constituye una parte importante de las obras que
se realizan.
“CO” por el sector que atendemaos.

La razén social se completa con la palabra “CAPITAL”, en alusion a los servicios de

v
VIALCO

Figura 11: Logo de la empresa Vialco

asesoria financiera que realizamos.

5.1.2 Logotipo:
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El logo es una suerte de tres triangulos, rotados hacia la derecha, hacia abajo y hacia la
izquierda. La orientacion representa varios momentos por los que atraviesa una empresa;
crecimiento y avance, caida o deterioro; pero, este logo denota movimiento constante,

porque nada es permanente. Todo esta en un constante cambio.

En cuanto a los colores. EI rojo es el color del fuego, transmite fuerza y energia. El
negro, denota nobleza y dignidad, autoridad, fortaleza; también asociado al prestigio y a

la seriedad.

5.1.3 Visién, Misién, Objetivos y Valores de la Empresa

Vision
Ser lideres a nivel Nacional en la gestion de instrumentos financieros, para empresas
constructoras, para asi contribuir al cumplimiento de compromisos contractuales con

terceros (publicos y privados).

Misidn
Asesorar a pequefias y medianas empresas constructoras prestandoles un apoyo integral
através de servicios en instrumentos financieros: Cartas Fianzas, que contribuyan a lograr

conseguir dichos contratos con las Entidades Contratantes.

Valores
v' Profesionalismo y Especializacion

<\

Proactividad

v Adaptabilidad e Innovacién: En un entorno de constantes cambios y
nuevos retos.

v Equidad

v Honestidad y Transparencia
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5.1.4 Estructura Organizacional

GERENCIA GENERAL

GERENCIA GENERAL ADJUNTA

GERENCIA COMERCIAL

Fuente: Elaboracion propia, 2022

Figura 12: Estructura Organizacional

5.1.5 Estudio legal y tipo de sociedad
El tipo de sociedad elegida es el de Sociedad Andnima (S.A.) pues el objetivo es adoptar
formalmente todas las formas de Gobierno Corporativo, descritos en la seccién de

Estructura Organizacional

5.1.6 Modelo de Contrato de asesoria

Vialco tiene elaborado un contrato en el que detalla las condiciones en las cuales gestiona
las cartas fianzas para cada cliente. Cada cliente debe confirmar si esta de acuerdo con
las condiciones detalladas en el contrato para finalmente firmar. Asimismo, un contrato
para Vialco es relevante debido a que permite asegurar que se cumplan los acuerdos y
beneficios para las partes involucradas. De acuerdo con Bosch, Pozo y Vaquer quienes
desarrollaron la “Teoria General del contrato” (2016) por un contrato Se entiende:

“(1) El contrato es un acuerdo de voluntades por el que dos o mas personas se vinculan
para crear, modificar o extinguir obligaciones, derechos reales u otros efectos juridicos
patrimoniales. (2) No hay contrato por el solo hecho de que una persona realice una
prestacion no solicitada a favor de otra, y ésta permanezca en silencio o inactivo”. (Bosch,

Del Pozo, & Vaquer, 2016, pag. 19)

La misma tesis, en cuanto a su autonomia y sus limites de un contrato indica lo siguiente:

(1) El contenido del contrato es el que los contratantes han expresado libremente y prevalece

sobre cualquier fuente del Derecho, sin otros limites que las normas imperativas, la buena fe y el
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orden publico. (2) En lo que las partes contratantes no hayan acordado, el contenido del contrato

es el que establece la ley con caracter dispositivo en la regulacién de los tipos contractuales que

se adecuan al contenido contractual querido por las partes” (Bosch, Del Pozo, & Vaquer,
2016, pag. 19)

Ver Anexo 3, se detalla el modelo de contrato elaborado por la empresa Vialco.

5.1.7 Guia de comportamiento profesional

“(..) los que ejercen profesiones suelen tener un nivel de conocimiento alto, tienden a ser

miembros de cuerpos profesionales que requieren que sus miembros hagan exdmenes con el fin

de mantener los mas altos estandares profesionales. El profesional también esta sujeto a reglas

profesionales (...)el profesional normalmente ofrece el bien o servicio para lograr un bien social,

de una forma moralmente aceptable”. (Oficina de las Naciones Unidas Contra la Droga
y el Delito, 2019, pag. 4)

Asimismo, “profesionalismo” es una caracteristica que describe aquellas practicas,

comportamientos y actitudes que se rigen por las normas del respeto, mesura, objetividad

y efectividad en la accidn que se desempefia. (Colombo, 2019)

En Vialco, buscamos posicionarnos y responder, tanto a nivel interno como a las

exigencias del mercado, basados en los pilares de nuestros valores: profesionalismo y

especializacién, proactividad, adaptabilidad e innovacion, equidad, honestidad vy

transparencia. Para tal efecto, se requiere que cada una de las personas que conforman la

empresa se identifique con estos valores y los haga suyos. Ademas, podemos afirmar que

dicho comportamiento tiene varios aspectos a cubrir, como son:

En el trato con los clientes, entre compaferos de trabajos y con
proveedores y potenciales aliados.

Mostrar cortesia y respeto en todo momento, evitando que surjan
situaciones que puedan generar confusion, descontrol o un
comportamiento inadecuado.

Asertividad, para lograr que el mensaje sea claro y transmitido con
honestidad y transparencia, evitando crear falsas expectativas;
sefialando, claramente, las posibilidades de éxito o fracaso que una labor
involucra, ya que los resultados de las tareas que nos encomiendan los

clientes no dependen de nosotros, exclusivamente.
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e Mantener constante comunicacion con los clientes y proveedores.
Atender sus demandas de informacion o cualquier gestion en que
podamos ayudarlos. Esto incluye responder o devolver cualquier llamada

telefonica 0 mensaje, en caso no se haya podido contestar en el momento.

5.1.8 Guia de Funcion Comercial
En la tesis publicada por la Universidad de Jaén titulada “La Funcion Comercial” se

explica el término como:

“La funcion comercial abarca el conjunto de actividades que se realizan con el fin de
canalizar el flujo de bienes y servicios desde la organizacion que los produce u ofrece hasta que
llegan al consumidor. Su misién conlleva identificar potenciales necesidades y satisfacerlas
mediante el intercambio de bienes y servicios orientados a servir la demanda del cliente.” (De la

Rosa Navarro)

En la misma linea Santesmases, indica que la tarea basica de la direccion comercial es
hacer efectivo el objetivo principal del marketing que consiste en identificar y satisfacer
las necesidades de los consumidores y para ello debera “analizar las necesidades de los
consumidores, planificar los objetivos que desea conseguir y las acciones que hay que
Ilevar a cabo para alcanzarlos, organizar los medios humanos y materiales para ejecutar
las acciones previstas, y controlar el desarrollo del programa comercial”. (Santesmases,
2012)

De acuerdo con el concepto indicado sobre funcién comercial, en Vialco se ha elaborado
una guia para que cada colaborador la.cumpla. La guia indicada en el Anexo 4, detalla la
funcién de la gerencia general en coordinacion con el analista. Asimismo, se especifican
las tareas a desarrollar por los funcionarios comerciales, también, en coordinacién con la
gerencia general y el analista. Esta guia ya se viene desarrollando actualmente en la

empresa.
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5.1.9 Proceso Estratégico

““Son los procesos relacionados a la determinacion de las politicas internas estratégicas,
objetivos y metas de la entidad, asi como asegurar su cumplimiento. Estos procesos definen la

orientacion hacia donde debe operar la entidad”” (Ministerio del Ambiente, s.f.).
A continuacién, a través de un cuadro elaborado para la empresa Vialco, se indican los

tres niveles para un proceso estratégico que aseguran su cumplimiento para lograr los

objetivos y metas de la empresa.

Relaciones con Cliente Relaciones Con ASCEUradoras Criterios de Evaluacion Gestion de Controd

Recepcidn de Informacidn y Anilisis de Informacidn Solicitud de Fianza Documentacidn y Entregs de
Documentacion Flanza
Contabilidad Azesoria Legal Gestign de T.1

Fuente: Elaboracion propia, 2022
Figura 13: Cuadro de proceso estratégico

5.1.10 Proceso de Negocio

El término “proceso de negocio”, de acuerdo con Adam Smith propuesto en 1776, se
entiende como el “Conjunto de tareas enlazadas entre si y destinadas a ofrecer un servicio
0 un producto a un cliente. (...) conjunto de actividades y tareas que, una vez completadas,
consiguen un objetivo de la empresa. El proceso debe incluir datos claramente definidos
y un resultado unico. Estos datos estan compuestos por todos los factores que contribuyen

directa o indirectamente a aportar valor afiadido a un servicio o producto.” (Appian, s.f.)
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En el siguiente cuadro se detalla el proceso de negocio efectuado en la empresa Vialco.
Todas las tareas sefialadas buscan lograr los objetivos de la empresa que consisten en
obtener la satisfaccion del cliente, fidelizarlos y, de esta manera, tener ingresos por los

servicios prestados.
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Gerencia

Analista

Fuente: Elaboracion propia, 2022

a

esa Vialco

Firma del Contrato
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5.2 Plan de Marketing
Actualmente, la tendencia del mercado se orienta hacia la satisfaccion del cliente. Se
produce una constante comunicacion entre la empresa y el cliente, buscando soluciones

conjuntas; la empresa vendedora cumple entonces el rol de asesor y colaborador.

5.2.1 Modelo Canvas
Por el término modelo canvas de acuerdo con Alexander Osterwalder propuesto

en 2011, basado dentro de la metodologia learn-startup, se entiende como “Una

herramienta para analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada. Se visualiza de

manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos que involucra al negocio y gira

entorno a la propuesta de valor que se ofrece”. (Osterwalder, 2011)

A continuacion, elaboramos a través del modelo canvas, nuestro negocio de asesoria para
la obtencion cartas fianza (Llamas, 2018). De acuerdo con este modelo, el objetivo es
plasmar nuestro negocio y observar que todos los puntos estén acordes a nuestra idea de

negocio. Ver Anexo 5.

5.2.2 4P de Marketing

El término “4P” de acuerdo con Philip Kotler propuesto en 2006 sefiala su enfoque hacia
el cliente. Es decir, el centro de atencién ya no es el producto sino el cliente. (Kotler &
Armstrong, 2013)

La direccion comercial de nuestra organizacion disefia un conjunto de estrategias que nos
permiten desarrollar y conseguir ventajas competitivas sostenibles con respecto a la
competencia a través de la combinacion adecuada de una serie de instrumentos o variables
controlables del sistema comercial. Estos instrumentos son: Producto (Producto), Precio
(Price), Distribucion (Place) y Comunicacion (Promotion), los cuales forman las “4P” del

Marketing Mix.

A continuacién, detallamos cada instrumento de acuerdo con nuestro servicio propuesto

en este plan de negocios.
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5.2.2.1 Producto

Nuestro producto es asesoria y gestion para la obtencidén de productos financieros a

clientes del sector Construccion, comenzando con cartas fianza. Mas adelante

incluiremos lineas de financiamiento para la adquisicion de maquinaria.

5.2.2.2 Precio

Existen dos rangos de precio en este mercado:

El primer rango va de 2,0% a 2,5% mas IGV de los montos de las fianzas
obtenidas, que es cobrado por los corredores que brindan un servicio
especializado.  Algunos de estos corredores ofrecen todo tipo de
productos, por lo que no estan enfocados en el sector Construccion. Otro
corredor que si esta enfocado en el sector Construccidn, esta concentrado
en clientes de Lima

El segundo rango de precios va de 1,0% a 1,25% y es cobrado por los

individuos que basicamente son tramitadores.

Nuestro precio estara en el rango de 1,5% a 2,0%, dependiendo del tamafio y potencial

del cliente y del proceso de negociacion. De esta manera, el cliente que acepta pagar una

suma mayor al que cobran los tramitadores, habra de entender el valor agregado que

afladimos a nuestra asesoria.

5.2.2.3 Promocidn

5.2.2.4 Plaza

En forma individual y personalizada, mediante el contacto permanente y
asesoria efectiva.

Una pagina web

Promocion en los eventos de capacitacion.

Correo directo

La distribucion seréd en forma directa, por nuestros propios funcionarios comerciales, a

quienes se entrenara para que puedan explicarles a los clientes potenciales sobre el valor

que le podemos aportar a sus operaciones, mediante una asesoria integral. Ello requiere
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que sean entrenados sobre los criterios de evaluacion que las distintas aseguradoras

tienen.

5.2.3 4C de Marketing

El término “4C”, de acuerdo con Robert Lauternorn (1993), quien propuso el nuevo
concepto de las 4 C’s del marketing para integrarlo con el tradicional método de las 4 P’s.
También propone cambiar el enfoque del producto hacia el consumidor; es decir, pasar
de las “4P” a las “4C”. El enfoque de las “4C” propone que las compatfiias de éxito seran
aquellas capaces de satisfacer las necesidades de los clientes en forma econdmica,
conveniente y con comunicacion efectiva. (Pecanha, 2021)

5.2.3.1 Cliente
e Empresas contratistas pequefias y medianas
e Ubicadas principalmente en provincias
¢ Que no tengan antecedentes de comportamiento inadecuado
e Que estén de acuerdo en “formalizar’, cada vez mas, sus practicas y
procedimientos
e Interesados en implementar practicas de gestion que ayude a su

desarrollo empresarial

5.2.3.2 Costo
o 1.5% a2.0% més IGV del monto de las fianzas obtenidas.
e Costo minimo de 2,000 soles
e Se cobra S/ 250 por cada tramite realizado por renovacion de fianzas o

por devolucion de fondos.

5.2.3.3 Conveniencia
El grado de conveniencia es muy alto para los clientes ubicados en provincias, pues contar
con un asesor ubicado en Lima les permite ahorrar mucho tiempo y gastos importantes

para movilizarse a Lima, a fin de efectuar sus propios tramites.

5.2.3.4 Comunicacioén de dos vias

e Personal: Uno a uno
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e Con clientes serios, que aspiran a formalizarse y desarrollarse

e Explicando cambios estructurales en los sectores construccion vy
financiero y resaltando las ventajas de trabajar con las empresas
aseguradoras frente a los bancos.

e Contacto permanente y acompafiamiento integral, a lo largo de la vida de
los proyectos

¢ Necesidad de aliados con conocimiento y alta efectividad

5.2.4 Matriz Ansoff

La Matriz Ansoff fue creada por Igor Ansoff en 1957, también es conocida como matriz
Producto/Mercado o Vector de crecimiento. El principal objetivo de la matriz de Ansoff
es identificar oportunidades de crecimiento; esto es, relacionar productos y mercado de
acuerdo con los actuales o nuevos. De acuerdo con Nicole, P. (2017) este instrumento se
explica de la siguiente forma: en el eje horizontal se ubican los productos, mientras que
en el eje vertical se ubican los mercados. Ambas variables se subdividen en dos
categorias: nuevos y actuales. Como resultado, se obtendran cuatro cuadrantes, cada uno
de ellos identifica una particular estrategia de crecimiento: penetracion de mercado,
desarrollo de nuevos productos, desarrollo de nuevos mercados y diversificacion.
(Roldan, 2017)
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MERCADOS

PRODUCTOS: Ver en el anexo 6, que en las Bases Integradas de procedimiento de
Contratacion se indica que con relacién a equipos y maquinas tiene que cumplir con

ciertas consideraciones

EXISTENTES NUEV OS5
17
Desarrollo de Productos o
Penetracion del Mercado
Ofrecerles programas de Arrendamiento
E Operative o lineas de Financiamisntio
= . para la adquisicion de maquinaria.
= Siendo una empresa nueva, nos Al b e \EM b
4] interesa aumentar la base de “hERNAS DAsEs OR 3% RRIRANES ARl
E clientes, previamente filtrad:_: @ gus sl pargus Q\,\E\ maguinaris sea
(Sunat, Infocorp, Seace), a fin de mmso b anos. [%w#'_Nota 17).
incrementar las ventas, A mavyor distancia social = mayor
mecanizacion, por tanta, mayor
demanda de maguinaria
Desarrollo de Mercados o . L
Otras empresas, aparte de las
constructoras, requieren fianzas.
Entre ellas podemas mencionar
empresas que |e prestan Asociado a la misma base gﬁclientes, 5e
g servicios al sector piblico, tales puede incorporar la venta de maguinaria,
=] como empresas que brindan materiales para construccion, y
= SErViCios gvgconsultor iay gsl subcontratos de canstruccion.
programa Qali Warma,

Fuente: Elaboracion propia en base a modelo de Matriz Ansoff.

Figura 15: Matriz Ansoff adaptada para la empresa Vialco

5.2.5 Anélisis de las cinco fuerzas de Porter

De acuerdo con Porter (Porter, 1997), la formulacion de la estrategia competitiva consiste
en relacionar a la empresa con su ambiente, donde el aspecto fundamental es la industria
en la que compite. La intensidad de la competencia depende de las cinco fuerzas
competitivas y su fuerza combinada determina el potencial de utilidades en un sector,

medido por el rendimiento a largo plazo sobre el capital invertido.
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Esta herramienta nos proporciona un marco de reflexion estratégica para determinar la

rentabilidad de un nuestro sector especifico, con el fin de evaluar el valor y la proyeccion

futura del negocio que opera en dicho sector. EIl analisis de Porter toca las 5 fuerzas de

Porter: Los proveedores, cliente, competidores, productos sustitutivos y nuevos

competidores. Ver Anexo 7.

Poder de negociacion con los clientes: Nuestros clientes son empresas
contratistas, medianas y pequefias, ubicadas principalmente en
provincias. Su poder de negociacion es alto pues tiene distintas
alternativas de contar asesores y corredores con quienes trabajar. Se
caracterizan ademas por ser poco leales con sus proveedores.

Poder de negociacion con los proveedores: Nuestros proveedores de
servicio financiero son las empresas aseguradoras quienes emiten dichos
instrumentos financieros para nuestros clientes. Nuestro contacto no sera
con una sola sino con todas las empresas aseguradoras que emiten dicho
instrumento. Su poder de negociacion es mediano pues tienen otros
competidores.

Barrera de entrada amenaza de nuevos entrantes): Son
principalmente, personas que han trabajado en el sector seguros y que se
retiran por diversos motivos. Son, por tanto, individuos que conocen el
manejo interno de algunas de estas entidades y que se relacionan
comercialmente con la empresa en la cual han trabajado. Dado que no
tienen contacto directo con los contratistas, sino con corredores, no
cuentan con una base de clientes sino mas bien construirla. En ese
sentido, no son una amenaza importante debido a que nosotros
trabajamos como equipo profesional y la empresa esta registrada de
manera formal para que el cliente no tenga dudas de contar con nuestros
servicios. Normalmente estas personas que conocen del manejo interno
y de los servicios, buscan empresas que sostengan sus negocios. Acttan
como asesores comerciales, es decir, presentan clientes potenciales con
proyectos viables y por las operaciones efectivas tienen su porcentaje de

ganancia.
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e Barrera de salida (productos sustitutivos): El servicio o productos son
los instrumentos financieros como son las cartas fianza que requieren las
empresas contratistas para lograr sus objetivos contractuales con
terceros. Este instrumento no es sustituible. Para todos los contratos
publicos o privados se requieren bajo Ley presentar la carta fianza de fiel
cumplimiento. De no conseguirla la empresa contratista que habia
ganado la licitacion puede perderla ademéas puede ser sancionada
monetariamente.

e Rivalidad entre competidores: En nuestro sector existen seis
competidores importantes. Cada competidor tiene una categoria. Quienes
se encuentran en la categoria uno son empresas con una estructura
corporativa con respaldo internacional y financiero. Se enfocan en
atender a clientes con capacidad de contratacion grande y que estén
ubicados en Lima. Su comision, por tanto, es elevada.

e Los competidores de la categoria dos, son empresas enfocadas en el
sector construccion.. Ofrecen distintos tipos de seguros como pdlizas de
Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo (SCTR), seguros de
ingenieria, seguros personales, “Contractors All Risk™ que es un seguro
contra los dafios materiales y responsabilidad civil en el lugar de trabajo
(CAR) gue es a todo riesgo; su servicio es integral. Sus clientes son de
Limay su comision es alta.

e Finalmente, los competidores del nivel tres son personas naturales
conocedoras del negocio que suman afnos de experiencia. Tienen amplia
red de contactos en las aseguradoras y la tasa de sus comisiones son
bajas. Carecen de una estructura organizacional. Se enfocan en tramitar

cartas fianzas sin un servicio integral.

En resumen, de todo lo mencionado la rivalidad entre competidores es alta, por ello se

debe brindar un servicio especializado.
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5.2.6 Necesidad-Deseo-Demanda
Philip Kotler (2003) dice que el concepto mas bésico en el que se apoya el marketing es
el de necesidades humanas, y define necesidades, deseos y demanda de la siguiente
manera: necesidades, deseos y demanda. ( Marketing Educativo, 2016)
e Las necesidades son estados de carencia percibida.
e Los deseos son las formas que adoptan las necesidades humanas
moldeadas por la cultura y la personalidad individual.

e La demanda ocurre cuando el deseo esta respaldado por el poder de

compra.
Necesidad, deseo y demanda
... o <=
[ j Carencia [ j ﬁ f j [ j
EQUII.IBRIO NECESIDAD ) DESEO —) DEMANDA EQUILIBRlO

Surge una carencia Cémo quiere Intencién + Capacidad
satisfacerla adquisitiva
Orienta

Marketin
Identifica 8 Estimula

Elaborado por Danny Sayago 2016 - Marketing en la gestion educativa

Figura 16: Necesidad, deseo y demanda

En relaciéon con nuestro negocio, consideramos que la obtencién de las cartas fianza
obedece a una necesidad, mas que un deseo, pues es requisito indispensable para poder
participar en un proyecto de construccion, publico o privado. La demanda se hace
efectiva cuando se le adjudica la buena pro, con lo que la empresa generara los flujos

econdmicos necesarios, empezando por los adelantos
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5.2.7 Comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor es el analisis de los diferentes factores que influyen
en la conducta de una persona o grupo de personas al momento de realizar la compra de
un producto o servicio. En resumen, se trata de entender como una persona decide utilizar
sus recursos disponibles (tiempo, dinero y esfuerzo) para satisfacer sus necesidades. (Da
Silva, 2020)

5.2.7.1 Decision de compra

El proceso de decisién de compra, también conocido como proceso de decision del
consumidor, se refiere a las etapas de toma de decisién que un consumidor atraviesa antes,
durante y después de realizar la compra de un producto o servicio. Las etapas del proceso
de decision de compra son: reconocimiento de la necesidad, busqueda de informacién,

evaluacioén de alternativas, compra y evaluacion post venta. (QuestionPro, s.f.)

Siendo empresas medianas y pequefias, ubicadas en provincias, por lo general la decision
de compra depende del fundador, accionista principal y gerente general de la empresa.

El reto consiste, por lo tanto, en saber comunicar los beneficios de trabajar con nosotros,
el valor agregado respecto a otros corredores, y los ahorros y beneficios de trabajar con
una empresa ubicada en Lima, que ademas les provee herramientas para su propio

desarrollo empresarial.

5.2.7.2 Actores de la compra:

De acuerdo con Larripa (Larripa, s.f.), en su libro apuntes de Marketing 360, se ha
aceptado en los ultimos estudios de marketing, que en todo proceso de compra pueden
existir hasta cinco roles: el iniciador, el prescriptor-aconsejador (ahora mas conocido
como “influenciador”), el decisor, el comprador y el consumidor. Segun los casos, una
sola persona puede interpretar varios roles (o incluso todos), o cada rol puede ser

interpretado por personas diferentes.

En nuestro plan de negocios consideramos a otros actores, ademas del propio accionista
principal, son los encargados de las finanzas de las empresas. No son los decisores
finales, pero si ejercen una influencia importante en nuestro negocio. Explicarles nuestros

servicios y el valor que podemos aportar es parte esencial de nuestra funcién comercial.
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5.3 Segmentacion, publico objetivo y posicionamiento

5.3.1 Segmentacion:

La segmentacién de mercado se define como el proceso de dividir el mercado total para
un producto en particular 0 una categoria de productos en segmentos O grupos
relativamente homogéneos. (...) la segmentacion debe crear grupos donde sus miembros
tengan aficiones, gustos, necesidades, deseos o preferencias similares, pero donde los

grupos mismos sean diferentes entre si. (Ferrer & Hartline, 2012, pag. 33)

El criterio de segmentacion escogido, dentro del sector que atendemos, es por tamafio de

empresa y por ubicacion de sus oficinas principales.

En cuanto a tamafio, hemos escogido empresas medianas y pequefias, cuyas areas

financieras no estén muy desarrolladas y, por tanto, requieran del concurso de asesores.

En cuanto a ubicacion geogréfica, hemos elegido trabajar con empresas ubicadas
principalmente en provincias, para quienes contar con un asesor en Lima con los

contactos adecuados y conocimiento profesional, les afiade valor a sus actividades.

5.3.2 Mercado meta:

El mercado meta es el colectivo de clientes ideales al cual se destina un producto o
servicio. Se refiere a un conjunto de personas que al agruparlas se debe tomar en cuenta
sus necesidades, caracteristicas demogréaficas e intereses y que conforman al destinatario
ideal de las ofertas. EIl concepto de mercado meta suele ser conocido como “target

market” o “target group”. (Douglas, 2022)

Nuestro mercado meta son empresas contratistas, que prestan servicios al sector publico

y privado, encargadas de ejecutar obras de ingenieria.

Descripcion del nicho especifico que queremos atender:
e Empresas contratistas pequefias y medianas
e Ubicadas principalmente en provincias

¢ Que no tengan antecedentes de comportamiento inadecuado
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Que estén de acuerdo en “formalizar”, cada vez mas, sus practicas y
procedimientos
Interesados en implementar practicas de gestion que ayude a su

desarrollo empresarial

5.3.3 Diferenciacion:

La diferenciacion es el proceso de distinguir un producto o servicio que tiene por como

objetivo que el consumidor perciba de forma diferente el bien o servicio ofrecido por una

empresa, con respecto a los de la competencia. La diferenciacion de un producto o

servicio puede basarse principalmente en diversos atributos como calidad, color, tamafio,

precio, servicio postventa, atencion especializada, localizacion, reconocimiento de marca

o lujo. Cualquier atributo que haga percibir de forma distinta un bien o servicio. (Roldan,

Diferenciacion de producto, 2016)

Para nuestro negocio en Vialco Capital consideramos lo siguientes atributos que nos

diferencian en nuestro servicio:

Asesoria integral a los clientes®

Posicionamiento como empresa profesional y efectiva

Brindar herramientas complementarias que permita el desarrollo
empresarial de nuestros clientes

Profesionalismo y alineamiento de intereses con las empresas

aseguradoras, presentando clientes y proyectos serios

5.3.4 Posicionamiento:

“Posicionamiento, es el lugar que ocupa en la mente del consumidor una marca de producto o

servicio, sus atributos, las percepciones del usuario y sus recompensas. El enfoque basico del

posicionamiento no es crear algo nuevo y distinto, sino manejar lo que ya esta en la mente, esto

es, restablecer las conexiones existentes” (Ries & Trout, 1970, pags. 12-14)

Para Kerin, Berkowitz, Hartjle y Rudelius, el término posicionamiento del producto es el

sitio que el producto u ofrecimiento ocupa en la mente de los consumidores, en relacion
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con atributos importantes que se comparan contra los ofrecimientos de los competidores.
(Kerin, Berkowitz, Hartley, & Rudelius, 2004, pag. 287)

Entonces, para Vialco es importante que cuando el cliente considere contratar los
servicios de un asesor que gestione cartas fianzas, como su primera opcion, considere
contar con los servicios de Vialco. Para ello, el cliente debe haber tenido una buena
experiencia con nuestro servicio para que nos recomiende a sus amistades y a otros
clientes, por lo que nuestro servicio se debe destacar en lo que nosotros denominamaos

ideas centrales como plus.

Ideas centrales:
e Servicio integral, desde concepcion del proyecto y durante todo el ciclo de
vida del proyecto
e Profesionalismo en  procesamiento de informacién y sustentacion de
solicitudes

e [Efectividad

5.3.5 Cadena de valor:

Segun Michael E. Porter, la Cadena de Valor se presenta a través de un modelo o forma,
donde las actividades principales siguen una secuencia. ES decir, desde que se reciben
los “inputs” o materias primas hasta que sufren el proceso de transformacion, pasando a
ser “outputs” o productos terminados. En resumen, la Cadena de Valor es una
herramienta de gestion que permite visualizar el desarrollo de las actividades de una
empresa. EIl proceso se inicia con la materia prima y llega hasta la distribucion del
producto final, estudiando cuales son las actividades que generan valor. Al afadir valor
al producto o servicio inicial (“input”), provoca que la empresa pueda vender el producto

o0 servicio resultante (“output”) a un precio superior. (Porter M., 1985)

Teniendo en cuenta el concepto de cadena de valor, Vialco brindara un servicio de
asesoria integral a clientes del sector Construccion, desde la concepcion del proyecto
hasta su culminacion y liquidacion de obra, incluyendo asesoria para la seleccion de
consorciados en caso lo requieran, estructuracion del contrato de consorcio, y elaboracién

y sustentacion de las solicitudes ante las empresas aseguradoras.
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GESTION DE TALENTO Y CULTURA EMPRESARIAL
DESARROLLO TECNOLOGICO

BB B B B B

Identificacion de clientes potenciales

Verificacion de antecedentes

Visita y Contrato

Asesoria integral

Solicitud y obtencion de Carta Fianza
Entrega de Carta Fianza

N e

Fuente: Elaboracion Propia, 2022

Figura 17: Cadena de Valor - Gestion de talento y cultura empresarial

5.4 Estudio Técnico
Esta seccion del estudio tiene como objetivo determinar la ubicacion optima para el
funcionamiento del negocio, asi como la disposicion de la oficina a fin de alcanzar un

mayor nivel de eficiencia en la ejecucion de sus operaciones.

Comenzaremos describiendo la oficina actualmente en uso, cuya ubicacion y disposicion
obedecen mas a la disponibilidad del espacio para poder iniciar las operaciones que a la
ubicacion y disposicion realmente requerido. Seguidamente, haremos el estudio
correspondiente de localizacion de oficina, asi como su disposicion, que debe estar acorde

al proceso del negocio mismo.

5.4.1 Infraestructura y equipamiento
La empresa Vialco Capital cuenta con una infraestructura adecuada a sus necesidades.
Asimismo, cuenta con equipamiento ya disponible. A continuacion, se muestra la

infraestructura de las oficinas y el equipamiento de estas. Ver anexo 8.
Como se menciond lineas arriba respecto a otra ubicacién que nos facilita acercarnos a

las dos aseguradoras que, también se pensé en una posible infraestructura y en funcion al

proceso su distribucion seria como sigue:
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Gerencia General
Sala de reuniones 2 (Gestion interna, asesoria
a clientes}

Analista 1
Comercial (Evaluacion y
Sala de reuniones 1 (visitas mas preparacion
contratos) de
expedientes)

Fuente: Elaboracion propia, 2022

Gerencia Adjunta
{Solicitud de Fianzas,
Negociacion de términos)

Analista 2
(Evaluacion y

preparacion
de
expedientes)

Figura 18: Nueva posible distribucion de las oficinas de Vialco

5.4.2 Localizacién

La oficina administrativa, actualmente, estd ubicada en el Cercado de Lima, en la

siguiente direccion Jr. Venus 997 Urb. La Luz. Sin embargo, como la empresa trabaja,

principalmente, con Secrex y Avla, la ubicacion ideal para la nueva oficina seria

colindante con estas aseguradoras, en el distrito de San Isidro.

Secrex estd ubicada en el Centro Empresarial Edificio Real Diez, Av. Victor Andrés

Belalnde 147, San Isidro y Avla en la Av. Las Begonias 415, por lo que la zona de algin

punto a lo largo de la Av. Juan de Arona, donde hay edificios corporativos. Sin embargo,

en funcidn a los costos, evaluaremos también en Lince y Miraflores.
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Figura 19: Localizacion de la nueva oficina de Vialco

5.4.3 Arquitectura del sistema

El sistema sera desarrollado en PHP, el cual es un lenguaje de programacion de propésito
general comdnmente utilizado en sistemas ligados a internet y a la nube. Se utilizara
también el SQL Server, que es un sistema de gestion de base de datos relacional,
desarrollado por la empresa Microsoft. A fin de lograr un mayor nivel de seguridad. El
programa estara alojado en la nube, en los servidores de Amazon, que garantiza un
servicio 24x7 (24 horas por 7 dias a la semana). Ello permitira ahorrar infraestructura 'y
la utilizacion de los dispositivos de seguridad de Amazon. El sistema, asimismo, contara
con un certificado de seguridad SSL (Secure Sockets Layer) que significa “capa de
conexiones seguras”; es un protocolo que asegura las comunicaciones en internet,
encriptando la informacion entre los usuarios y el servicio y evitando dafios de

hackeadores potenciales.
A continuacion, sefialamos los médulos de este Sistema. EI grafico del médulo de

Sistema se puede ver en el anexo 9. Asimismo, se indica qué significa cada mddulo

indicado en el sistema.
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5.4.4 Plan de Operaciones

““Se entiende por plan de operaciones o plan operativo, al documento que recoge

todos los aspectos técnicos y organizativos que estan relacionados con la elaboracion del
producto o la prestacién de los servicios que conciernen al objetivo principal de la
empresa. El plan de operaciones contiene la hoja de ruta con todos los procesos que se

deben llevar a cabo para conseguir lanzar al mercado el producto o servicio de la manera

mas efectiva posible”. (AE Business School, 2019)

Un plan de operaciones para Vialco es importante porque nos permite los siguientes
aspectos técnicos y organizativos que nos facilite cumplir los objetivos de la empresa:
¢ delimitar, dejando por escrito, qué responsabilidades tiene cada miembro
de la empresa y qué papel juega dentro del proceso de produccion.
Permite a la empresa establecer
o Establecer mecanismo de coordinacion entre diferentes areas, asi como
de supervision.
A continuacion, mencionamos las cuatro partes fundamentales de este plan de
operaciones: producto o servicio, procesos, programa de produccion y gestion de
almacén.
Producto o servicio: Asesoria para la obtencion de cartas fianza a clientes del rubro de

construccion.
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Procesos: En el siguiente gréafico se muestra como se debe proceder en cada servicio.

Visita y Explicackin del
Serdcia

Firma del Contrato

Inicle Listado de Clientes
Patencldes

Recepcidén de Anslisls de Elaboracidn de
Documentos Informacién Solicitud

Presentaciény Megodaciin de e
Sustentacldn de Términosy Pagaré ¥ Recojo de Flanza Fact uracldn
Sollcrtud Condiclones =

Liber aclén de Fondos

Cobr arza Entrega de Flanza Renovacldn de Flanza Dewvoluckin de Flanza

Fuente: Elaboracion propia, 2022

A continuacién, detallamos el programa de produccion y gestion de almacén en la

empresa Vialco.

Identificacion de prospectos: Este proceso esta a cargo del analista. El trabajo consiste
en verificar en el Sistema Electronico de Adquisiciones con el Estado. Verificar por
region y entidad contratante, los resultados de licitaciones anteriores. Asi, por ejemplo,
para la region norte, se verifican las licitaciones otorgadas con anterioridad y se
identifican a los ganadores de estas. En la mayoria de los casos, estos concursos son
ganados por Consorcios, debiéndose en ese caso, identificar por nombre, razon social y
RUC, a cada uno de los integrantes del consorcio ganador, los que se incorporan a la
relacion de prospectos. Al final el area de Gerencia Adjunta supervisa, apoya y aprueba.

Supervisa, apoya y aprueba: Gerente Adjunto.

Verificacion de antecedentes: A cargo de la gerencia adjunta y a fin de que estos
prospectos puedan ser calificados internamente como clientes potenciales, los

antecedentes de estos prospectos deben ser verificados, utilizando tres fuentes: SUNAT,
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INFOCOREP vy las propias aseguradoras. El objetivo de este analisis es incorporar como
clientes potenciales a aquellas empresas que no tengan deudas pendientes con la SUNAT,
que estén en condiciones normales o cuasi normales en el sistema financiero y que no
tengan siniestros anteriores o estén en observacion en las aseguradoras por no
constitucién de garantias o incluso falsificacion de documentos. Supervisa, apoya y

aprueba: Gerente General.

Elaboracion de lista de clientes potenciales aptos: A cargo de la gerencia adjunta, se
incluyen en este listado a aquellos prospectos que no presentan antecedentes negativos,
los cuales luego son entregados a los gerentes regionales. Supervisa, apoya y aprueba:

Gerente General.

Realizacion de funcién comercial: A cargo de los gerentes regionales, se contactara a
los clientes potenciales, a fin de concertar citas, en las cuales deberan explicarles el
servicio que realizamos, resaltando la diferencia en nuestro servicio respecto a la
competencia. Con Aquellos que estan de acuerdo, se determinan las condiciones, las
cuales luego son comunicadas a la analista para la elaboracion del contrato de servicio.
Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.

Elaboracion de contrato, fijando condiciones: A cargo del gerente general. Con la
informacion de las condiciones pactadas, se elaboran el contrato de servicios, el cual es
luego aprobado por la gerencia general. La analista luego procede al envio de este y se
convierte en el contacto administrativo de Vialco para efecto de documentacion,
liberando al gerente regional de tales actividades, a fin de que éste se enfoque en las
labores comerciales y de asesoria continua a sus clientes. Supervisa, apoya y aprueba:
Gerente General.

Firma de contrato: A cargo de la analista, se hace el seguimiento hasta la firma

respectiva del mismo. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.

Recaudacion de documentos legales y financieros de cada cliente: A cargo de la
analista, se envia, a través de un correo, al cliente la relacion de informacion y
documentacién que éste debe proporcionar a fin de generar sus lineas para fianzas y

eventualmente obtener sus fianzas. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.
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Elaboracion de solicitudes: A cargo de la analista y con la documentacion obtenida del
cliente (legal, financiera y de la obra), se elaboran las solicitudes de fianzas. Supervisa,

apoya y aprueba: Gerente adjunta.

Definicidn de estrategia y solicitud de fianza: A cargo de la gerencia adjunta, se define
la estrategia a seguir con la aseguradora a fin de solicitar la fianza. Dicha estrategia
dependera de los antecedentes del cliente, el tipo de obra, la experiencia previa del cliente,

etc. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.

Negociacion de términos y condiciones de la fianza: A cargo de la gerencia adjunta, se
negocian con las aseguradoras, los términos y condiciones que ésta solicita cuando
aprueba una solicitud.  Dichos términos incluyen porcentaje de garantia que la
aseguradora solicita, si la garantia debe ser puesta ex ante 0 puede ser efectiva contra
entrega de cheques diferidos, que seran cobrados al cliente al hacer efectivo el cobro de

su adelanto, etc. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.

Firma de documentacion legal de aseguradora por parte del cliente: A cargo de la
analista, la documentacion es enviada al cliente a fin de que éste firme los documentos
legales necesarios para la emision de fianzas. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente

Regional.

Entrega de documentacion, recojo.y envio de fianza: A cargo de la gerencia adjunta,
se entrega la documentacion a la aseguradora para el recojo y envio respectivo de la fianza

al cliente. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.

Renovaciones de Fianza: Se reciben las solicitudes a través de la analista, la cual entrega
la misma a la gerencia adjunta, quien se encarga de solicitar la renovacion respectiva. La
misma, luego es devuelta a la analista a fin de que ésta entregue al cliente. Supervisa,

apoya y aprueba: Gerente General.

Liberacion de fondos de garantia: A cargo de la gerencia adjunta, se solicitan las
liberaciones de fondos de garantias. Las fianzas son retornadas a las aseguradoras

siguiendo el siguiente orden: adelanto directo, adelanto de materiales y finalmente a la
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culminacion de la obra, la de fiel cumplimiento. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente

General.

Retorno de fianza: A través de la analista, se reciben las fianzas, la cual, al ser derivada
a la gerencia adjunta, se retoma a la aseguradora. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente

General.

Liberacidn de fondos final de garantia: A cargo de la gerencia adjunta, se solicita la

liberacion del fondo final de garantia. Supervisa, apoya y aprueba: Gerente General.

Contacto permanente con el cliente y asesoria permanente para sus proximos
proyectos: A cargo de las gerencias regionales, se debe tener contacto permanente con el
cliente a fin de asesorarlos adecuadamente en la estructuracion de sus consorcios con el

fin de obtener méxima eficacia en la obtencion de fianzas.

Todo lo mencionado en el plan de operaciones, se detalla en unos cuadros la funcion y
responsabilidades de quienes laboran en la empresa Vialco. Ver anexo 10.

5.4.5 Estrategias de Servicio

La estrategia que adoptamos es una estrategia de enfoque o alta especializacion:
e Sector elegido: Construccion
e Segmento: Contratistas de provincias
e Ventaja competitiva general:

» Conocimiento del sector que atendemos (Construccion)

» Estrategia de asesoramiento integral durante toda la vida del proyecto,
con el objeto de garantizar maxima efectividad en la obtencién de
cartas fianza.

» Profesionalismo y Especializacion

» Tecnologia

Elegimos esta estrategia de “enfoque”, debido a que no hay corredor especializado en el

sector construccién que atienda provincias.
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5.5 Anélisis FODA Cruzado

La matriz amenazas-oportunidades-debilidades-fuerzas (FODA cruzada) es un

instrumento de ajuste importante que ayuda a los gerentes a desarrollar cuatro tipos de

estrategias. Ver anexo 11.

A continuacion, se detallan las estrategias claves del FODA cruzado en dos objetivos:

cualitativos y cuantitativos.

5.5.1 Estrategias claves del FODA

Objetivos estratégicos cualitativos

Convertir clientes potenciales en clientes a través de un agresivo plan de
visitas.

Establecer contacto con todas las Aseguradoras.

Conocer los criterios de evaluacion de las Aseguradoras.

Capacitacion y especializacion de todos los miembros de la organizacion.
Desarrollo del sistema CRM

Sistematizacion de toda la informacién y documentacion de todos los
clientes y proyectos.

Utilizar tecnologia para lograr una organizacion altamente eficiente para
minimizar costos.

Vincular ingresos a logro de resultados.

Fidelizacién de clientes a través de asesorias integrales, efectividad y
capacitacion de clientes

Objetivos estratégicos cuantitativos

Cambio de tipo de sociedad, de E.l.LR.L. a S.A. Fecha: agosto 2020;
Responsables: Gerencia General y Gerencia General Adjunta.

Visitar a por lo menos 3 aseguradoras, a fin de establecer los canales de
comunicacion, conocer sus procedimientos y entender sus criterios de

evaluacion. Responsable: Gerencia General Adjunta. Fecha: agosto
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Elaborar la guia de criterios de evaluacion correspondiente a 3
aseguradoras. Responsable: Gerencia General. Fecha: Agosto
Definir la organizacién y brindar una capacitacién inicial a todos sus
miembros. Responsable: Gerencia General y Gerencia General Adjunta.
Fecha: Agosto
Redactar politica de comisiones y contrato. Responsable: Gerencia
General y Gerencia General Adjunta. Fecha: Mes 6.
Redactar los procedimientos relativos a solicitud de lineas y de fianzas a
fin de asegurar maxima efectividad. Responsable: Gerencia General
Adjunta y Analista. Fecha: Septiembre
Seleccionar proveedor y definir el alcance del CRM. Responsables:
Gerencia General. Fecha: Noviembre
Comenzando por el norte del pais, debido a que alli las entidades cuentan
con mayor presupuesto para la reconstruccion, visitar a 60 clientes
potenciales en 6 meses, a razon de 10 clientes por mes y lograr cerrar
contratos con-al-menos 30 empresas en el primer afio de operacion.
Responsable: Gerencia General y Gerencia Comercial. Fecha:
Definir indice de efectividad:

o Cuando la asesoria es integral (desde concepcion de proyecto,

validacion de consorciados, etc.)

o Cuando la asesoria se reduce a la solicitud de fianza

o Responsable: Gerencia General. Fecha:
Seleccionar a los 4 especialistas externos, que seran responsables de
brindar capacitacion a los clientes:
Administracion de contratos
Elaboracion de presupuestos
Gestion de proyectos
Ley de contrataciones con el Estado

Responsables: Gerencia General. Fecha:
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CAPITULO VI: ANALISIS FINANCIERO

El principal objetivo de este plan es poder evaluar la viabilidad econémica y financiera
del plan de negocio para continuar con el funcionamiento de una consultora especializada
en temas de gestion de instrumentos financieros/cartas fianzas para empresas

constructoras.

6.1 Proyeccion de Ingresos
El siguiente cuadro muestra la proyeccion de Ingresos durante el 2021 relacionado a
nuestro giro de negocio el cual es brindar servicios de asesoramiento por la obtencion de

cartas fianzas.

Durante el ejercicio 2021 los ingresos por la prestacion de nuestros servicios no son
constantes debido a la adversidad relacionada a la coyuntura del COVID-19. No obstante,
debido a la reactivacion econdmica, muchas empresas retomaron sus operaciones,
algunas de ellas se encuentran en el sector construccion. Por ello, nuestra proyeccién de
ingresos durante el afio se relaciona a contrataciones actuales y futuras que llevaremos a

cabo con estas empresas constructoras.
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Tabla 12: Proyeccion de Ingresos

ENERO s/. :
FEBRERO S/. 5,000
MARZO S/. 3,000
ABRIL s/. :
MAYO S/. 14,000
JUNIO S/. 5,000
JULIO s/. -
AGOSTO S/. 15,000
SETIEMBRE S/. 29,600
OCTUBRE s/. -
NOVIEMBRE S/. 21,000
DICIEMBRE S/. 18,000

Fuente: Elaboracion propia, 2022

6.2 Proyeccion de Costos y Gastos

En este cuadro se muestran los Costos proyectados del 2021 para Vialco Capital. Estos

se distribuyen en 5 operaciones:

a.

Gastos de servicios prestados por terceros. Este gasto es aquel que se
solicita a proveedores terceros que no se relacionan con la empresa, como
por ejemplo los servicios contables, asesoria legal, servicios de internet,
entre otros, proyectado con S/ 7,895.

Gastos de gestion. Estos gastos son necesarios para poder realizar la
prestacion del servicio, como son los servicios de busqueda de
informacion, los Utiles de oficina, entre otros. Se proyectd el monto de
S/2,12.

Depreciacion de los activos. Corresponde a la depreciacion provisionada
de los activos de la empresa como, por ejemplo, los equipos de cémputo
y muebles por el monto de S/ 957.

Gastos de personal. Gasto destinado al sueldo y beneficios sociales de
los trabajadores de la empresa que se encuentren planilla, proyectado por
el monto de S/ 38,096.

Por ultimo, los honorarios pagados a los asesores administrativos, los

que, como politica de la empresa, el pago corresponde al 25% de las
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ganancias para gerencia general y 25% el rea comercial (total 50%) con
el monto de S/ 55,300.

PROYECCION DE GASTOS 2021 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEP ocT NOV DIC TOTAL
GTOS.DE SERVIC.PREST.POR TERCE 545 750 675 675 665 655 645 645 675 665 645 655 7,895
CV_ |Pasajes aereos >
cv_ [Correos 20 40 50 50 40 30 20 20 50 40 20 30 410
CV__ |Envios =
CF_[Internet 60 100 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 760
CF__|cable 65 110 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 825
CV__ |Asesoria legal >
CF__|Servicios contables 400 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 5,900
GASTOS DE GESTION 180 300 150 150 200 150 210 150 182 150 150 150 2,122
cv Suscripciones -
CV__|UTILES DE OFICINA 60 - - - 50 - 60 - 32 - - - 202
CF Gastos Oficina Administrativa 120 300 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,920
cv Gastos de Representacion (viaticos) -
cV__ |MOVILIDAD
DEPRECIACION 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 957
Equipo de proc. de datos 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 537
Muebles enseres 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 420
TOTAL 805 1,130 905 905 945 885 935 875 937 895 875 885 | 10974
GTOS.DE PERSONAL DIRECT.Y GTES 3175 3175 3175 3175 3175 3,175 3,175 3,175 3,175 3,175 3,175 3,175 38,096
CF__[Sueldos y salarios 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 24,000
CF__|Gratificaciones 397 397 397 397 397 397 397 397 397 397 397 397 4,765
CF__|Vacaciones 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 182 2,185
CF__|Asignacion familiar 186 186 186 186 186 186 186 186 186 186 186 186 2,232
CF Regimen de prestacion de salud 197 197 197 197 197 197 197 197 197 197 197 197 2,362
CF Compensac.x Tiempo de Servicio 213 213 213 213 213 213 213 213 213 213 213 213 2,552
[ [HONORARIOS [ - 2,500 | 1,500 | - 7,000 | 2,500 | - 7,500 [ 14,800 | - [ 10500 ] 9000 | 55300
|__cF__|Asesoria administrativa I = I 2,500 [ 1,500 [ = I 7,000 [ 2,500 [ - I 7,500 [ 14,800 | - | 10500 ] 9000 [ 55300]
[ I TOTAL [ 3,175 | 5,675 | 4,675 | 3175 10175 ] 5,675 | 3175  10675] 17,975 3175  13675]  12175] |  93,3% ]

Tabla 13: Proyeccién de Costos y Gastos

Fuente: Elaboracidon propia, 2022

6.3. Punto de Equilibrio
El Punto de Equilibrio nos muestra la ecuacion Ingresos Totales = Costos Totales, cuya
finalidad es evaluar el momento en que el nivel de ingresos cubre el nivel de gastos de la

empresa, por lo cual no habria ganancia ni pérdida.

De acuerdo con los datos proyectados de los ingresos y costos del 2021 se llega a la

siguiente conclusion:

El proyecto debe generar S/ 105,660 en ventas con 8 horas dedicadas a un precio de venta
de S/13,825 para poder cubrir sus costos totales (Costos fijos y variables). Asimismo, en
la grafica se observa que los costos variables tienen una constancia casi igual a los costos
fijos. Por tanto, se infiere que, a pesar del aumento de ventas, los costos variables no

sufrirdn un aumento elevado por lo cual habria mayor beneficio para la empresa.
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Tabla 14: Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FIIO Servicios Contables 5,900 5,900
NO ES COSTO Horas dedicadas al servicio 8 8
COSTO FIIO Sueldos y honorarios 93,396 93,396
COSTO FIIO Depreciacion 957 957
COSTO FIIO Servicios administrativos 1,920 1,920
COSTO FIIO Servicios basicos 1,585 1,585
NOQ ES COSTO Precio de Venta por Hora 13,825 13,825
COSTO VARIABLE Otros gastos variables 1.8% del precio de venta unitario s/. 248.85
INGRESO TOTAL = COSTO TOTAL \
‘COSTO TOTAL = COSTO VARIABLES + COSTO FIJOS ‘
‘ING RESO TOTAL = COSTO VARIABLE + COSTOS FIIOS ‘
::n Horas Precio de venta Ventas Costo Fijo CV +CF
1 1 s/. 10,500 | S/. 10,500 | S/. 103,758 | S/. 103,947.29 | S/. -93,447.29
2 5 S/. 12,000 | S/. 60,000 | S/. 103,758 | S/. 104,838.29 | S/. -44,838.29
3 8|5/ 13,825 | S/. 105,660 | S/. 103,758 | S/. 105,660.17 | S/. -
4 10| S/. 15,000 | S/. 150,000 | S/. 103,758 | S/. 106,458.29 [ S/. 43,541.71
5 13| s/. 16,500 | S/. 214,500 | S/. 103,758 | §/. 107,619.29 [ S/. 106,880.71
Punto de Equilibrio
$/.250,000
$/.200,000
$/.150,000
$/.100,000
$/.50,000
S/.-
2 3 4 5
—\/cNtas Costos Fijos Costos Variables

Fuente: Elaboracion propia, 2022

6.4. Estados Financieros

6.4.1 Estado de ganancias y pérdidas

El Estado de Situacién Financiera Anual nos muestra el monto total de los Activos,

Pasivos y el Patrimonio de la Empresa.
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Se puede apreciar que los Activos de Vialco Capital estdn conformados por Caja'y Bancos
con S/ 306,586 y la cuenta Inmueble, maquinaria y equipo (Computo) neto de la

depreciacion acumulada por S/ 6,085. Ambos suman S/ 312,675.

Por otro lado, el Pasivo Total esta conformado por las cuentas por cobrar accionistas de
S/ 300,000.

Finalmente, el Patrimonio conformado por el Capital de la empresa por S/ 7,045 de
Equipos de computo y la Utilidad Anual de S/ 5,630, sumando en total patrimonio S/
12,675.

Tabla 15: Estado de ganancias y pérdidas

VIALCO CAPITAL E.LR.L
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021
(EPRESADO EN NUEVOS SOLES)
ACTIVO % PASIVO %
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
Efectivoy Eq. de Efectivo 306,586 98% Otras Cuentas por Pagar
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 306,586 | 98%] TOTAL PASIVO CORRIENTE = 0%
ACTIVO NO CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
Inmuebles, maquinariay equipo 7,045 2% Cuentas por pagar accionistas 300,000 96%
(-)Depreciacion y amor tiza acumulada 957 0% TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 300,000 [ 96%
TOTAL PASIVO \ 300,000 | 96%]
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 6,085 2%
PATRIMONIO
Capital 7,045 2%
Resultado acumulado 5,630 2%
TOTAL PATRIMONIO \ 12,675 | 4%
TOTAL ACTIVOS [ 312,675 | 1] TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO \ 312,675 100%]

Fuente: Elaboracién propia
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6.4.2 Estado de Resultados

El Estado de Resultados refleja los Ingresos y Gastos de la empresa durante el ejercicio
2021. Para ello se observa que las ventas anuales ascendieron a S/ 110,600, luego se
observa que el costo de ventas asciende a S/ 93,396 dando como resultado una Utilidad
Bruta de S/ 17,204. Ademas, los gastos administrativos figuran por S/ 10,974 dando una
Utilidad Operativa de S/ 6,230 el cual se deduce S/ 600 de gastos financieros dando como
resultado una Utilidad Antes de Impuestos de S/ 5,630. Finalmente se deduce el 29.5%
del Impuesto a la Renta Anual quedando como Utilidad Neta S/ 3,969.

En conclusidn, para el afio 2021 no hubo mucha Utilidad debido al atraso de las

operaciones afectados por el factor externo de la coyuntura mundial del COVID19.
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Tabla 16: Estado de Resultados

VIALCO CAPITAL E.LR.L.

ESTADO DERESULTADOS
( Expresado en Nuevos Soles )
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2021

Ene-21 Feb-21 Mar-21 Abr-21 May-21 Jun-21 Jul-21 Ago-21 Set-21 Oct-21 Nov-21 Dic-21 TOTAL
S, si. S1. St si. sI. si. S1. st s, SI. SI. S1. %

Vertas - 5,000 3,000 - 14,000 5,000 - 15,000 29,600 - 21,000 18,000 110600  100.00

Costo de ventas (3.175) (5.675) (4.675) (3175 (10,175) (5.675) (31750 (10,675 (17.975) (3.175)  (13.675) (12175 (93,396)  (84.45)

Utilidad Bruta (3,175) (675) (1,675) (3.175) 3,825 (675) (3,175) 4,325 11,625 (3,175) 7,325 5,825 17204 1555
(-) Gastos Administrativos i 805)  (1,130)" (905)" (905)” (945)" (885)" (935)" (875" (937 895)” (875)" (885) (10,974)  (9.92)

Utilidad Operativa (3.979) (1,804) (2,579) {4,079) 2,881 1,550 {4,109) 3,451 10,688 {4,070) 6,450 4,940 6,230 5.63
(- ) Gastos Financieros (50) (50) (50) (50) (50) {50) (50) (50) {50) (50) (50) (50) (600)  (0.54)

Total Ing ¥ gastos (50) (50) (50) {50) (50) {50) (50) (50) {50) (50) {50) (50) (600) _ (0.58)

UTLIDAD ANTES DE IMP. {4,029) {1,854) (2,629) {4,129) 2,831 {1,609) {4,159) 3,401 10,638 {4,120) 6,400 4,890 5,630 5.09

IMPUESTO A LA RENTA 1,661

UTILIDAD NETA 3.50

Fuente: Elaboracion propia, 2022
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6.4.3 Estado de Resultados 2022-2025
Sobre la proyeccion del Estado de Resultados para los ejercicios 2022 al 2025, se observa
lo siguiente:

e La proyeccion de ingresos del ejercicio 2022 asciende a S/ 320,000

e Proyeccion de ingresos del ejercicio 2023 asciende a S/ 410,000

e Proyeccion de ingresos del ejercicio 2024 asciende a S/ 520,000

e Proyeccion de ingresos del ejercicio 2025 asciende a S/ 540,000.

Asimismo, el costo de ventas esta conformado por el sueldo de planilla y los honorarios
gue se pagan a gerencia general y el area comercial. Cabe mencionar que el pago de estos
honorarios esta condicionado a la politica del 25% de las ventas realizadas, por lo cual,
en el desarrollo de los ejercicios proyectados, estas se veran afectadas de acuerdo con el

nivel de ingresos proyectado.

Por otro lado, se estima un incremento del 2% de los gastos administrativos y 1% de los
gastos financieros para los ejercicios proyectados.

De acuerdo con los datos utilizados para la proyeccion del Estado de Resultados por los
ejercicios 2021 al 2025, se puede observar que la utilidad neta del ejercicio 2021 asciende
a S/ 3,969. Si bien la ganancia es por un importe inmaterial, esto ocurre debido a la
coyuntura del COVID19 y su impacto en la economia del pais, por ello se proyecta que,
con la reactivacién economica, el retorno a la normalidad permitiria que las empresas
puedan realizar sus operaciones sin-tantas restricciones. Por ello, de acuerdo con lo
proyectado en el ejercicio 2025, la utilidad neta asciende a S/ 154,678, lo cual consiste en
5 veces la utilidad neta del ejercicio inicial por las proyecciones estimadas son favorables

para el proyecto.
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Tabla 17: Estado de Resultados 2022-2025

VIALCO CAPITAL E.l.R.L.
ESTADO DE RESULTADOS
(Expresado en Nuevos Soles)

2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 110600 320000 410000 520000 540000
Costo de ventas 93396 -198096 243096  -298096  -308096
Utilidad Bruta 17204 121904 166904 221904 231904
Gastos Administrativos " 109747 111937 114177 11645’ 11878
Utilidad Operativa 6230 110710 155486 210258 220025
Gastos Financieros ” 600" 606" 612" 618" 624
Utilidad Antes de Impuestos 5630 110104 154874 209640 219401
Impuestos 1661 32481 45688 61844 64723
Utilidad Neta 3969 77623 109186 147796 154678

6.4.4. Estado de Situaciéon Financiera

Para la proyeccién del Estado de Situacidn Financiera Anual para los ejercicios 2022 al

2025 se observa lo siguiente:

El activo corriente esta conformado por la partida "Efectivo y equivalente
de efectivo” cuyo importe asciende a S/ 306,587 para el 2021.

Sobre los ejercicios 2022 al 2025 se observa un aumento progresivo en
dicha partida debido a que la empresa tiene la politica de realizar el cobro
de las ventas al contado, por lo cual no tiene cuentas por cobrar.
Respecto a los activos no corrientes, esta conformado por los activos fijos
netos de la depreciacion. Se proyecta que la compafia no realizara
adquisiciones de activos durante los 5 afios de proyeccion.

La depreciacion anual varia progresivamente debido a que con el paso
del tiempo los activos disminuyen su vida util.

Por el lado de los pasivos, esta conformado por la partida de cuentas por
pagar accionistas por S/ 300,000 que corresponde al aporte del socio
fundador. Este importe no varia con la proyeccion de los ejercicios 2022
al 2025 ya que no se considera realizar la cancelacion del préstamo una
vez terminado los 5 afios de evaluacion de viabilidad del proyecto.

El patrimonio de la empresa estd conformado por los activos fijos de
Vialco Capital que consiste en muebles y equipo de computo menos la
depreciacion anual, y el resultado acumulado de cada ejercicio. Cabe

precisar que en el ejercicio 2021 se proyecta una ganancia de S/ 5,630 y
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en el 2025 se proyecta una ganancia de S/ 219,401; es decir, se
incrementaria 4 veces aproximadamente el valor de la ganancia durante

los ejercicios proyectados, dando por viable el proyecto.

Tabla 18: Estado de Situaciéon Financiera

VIALCO CAPITAL E.I.R.L.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
(Expresado en Nuevos Soles)

Activo 2021 2022 2023 2024 2025
Activo corriente 306587 411192 456110 511043 520995
Caja 306587 411192 456110 511043 520995
Activo no corriente 6088 5957 5810 5642 5451
Activo fijo bruto 7045 7045 7045 7045 7045
Depreciacion acumulada -957 -1088 -1235 -1403 -1594
Total Activo 312675 417149 461919 516685 526446
Pasivo

Pasivo corriente 0 0 0 0 0
Cuentas por pagar comerciales

Pasivo no corriente 300000 300000 300000 300000 300000
Cuentas por pagar accionistas 300000 300000 300000 300000 300000
Total pasivo 300000 300000 300000 300000 300000
Patrimonio

Capital 7045 7045 7045 7045 7045
Resultado acumulado 5630 110104 154874 209640 219401
Total patrimonio 12675 117149 161919 216685 226446
Total pasivo y patrimonio 312675 417149 461919 516685 526446

Fuente: Elaboracion propia, 2022
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6.4.5 Flujo de Efectivo Proyectado
El Estado de Flujo de Efectivo refleja las entradas y salidas del dinero de la empresa que

se encuentra en las instituciones bancarias o en la caja de la empresa.

Para elaborar este estado financiero se utiliza los datos del Estado de Situacion Financiera
y el Estado de Resultados. Luego se distribuye los datos en 3 actividades:
a. Actividades de Operacion. Son aquellas actividades que la empresa
necesita realizar para operar.
b. Actividades de Inversion. Son aquellas inversiones que la empresa posee
para poder generar mayor rentabilidad.
c. Actividades de Financiamiento. Se refiere a los créditos que son

otorgados a la empresa para poder apalancarnos financieramente.

El presente estado financiero nos muestra lo siguiente:
e En Actividades de Operacion se observa la variacion de las ventas, el
costo de ventas, los gastos de la empresa y los impuestos.
e Enel rubro Actividades de Inversion se refleja la variacion del activo de
la empresa menos la depreciacion acumulada.
e En las Actividades de Financiamiento se observa la variacion de los

resultados acumulados.

Para el final del afio 2025 la empresa cuenta con un efectivo de S/ 520,995, lo cual nos
demuestra que la rentabilidad ha aumentado en mas del 50% durante los 5 afios.
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Tabla 19: Estado de Flujo de Efectivo Proyectado

VIALCO CAPITAL E.I.R.L.
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO
(Expresado en nuevos soles)
METODO DIRECTO

ACTIVIDADES DE OPERACION 2022 2023 2023 2025

Ventas 320,000 410,000 520,000 540,000
Costo de Ventas (198,096) (243,096) (298,096) (308,096)
Cajay Bancos (77,754) {109,377) (147,964) (154,868)
Pago por gastos (11,669) (11,839) (12,096) (12,312)
Impuesto a la renta (32,481) (45,688) (61,844) (64,723)
Flujo de efectivo por Actividades de Operacion -0 0 0 -0

ACTIVIDADES DE INVERSION
Activo Fijo neto 130 148 168 191

Flujo de efectivo por Inversion 130 148 168 191

ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO

Resultados acumulados 104,475 44,770 54,766 9,761
Flujo de efectivo por Financiamiento 104,475 44,770 54,766 9,761
Variaciones del Flujo 104,605 44,918 54,933 9,952
Efectivo al inicio del periodo 306,587 411,192 456,110 511,043
Efectivo alfinal del periodo 411,192 456,110 511,043 520,995
Saldo efectivo al periodo actual 411,192 456,110 511,043 520,995

DIF -0 0 0 -0

Fuente: Elaboracion propia, 2022

6.5.6 Balance de Comprobacién

El Balance de Comprobacion Anual nos refleja la Ganancia Anual por S/ 5,629.71. Esto
se debe al aumento de las ventas durante el dltimo trimestre del ejercicio 2021y se deduce
a partir de la sustraccion entre la Utilidad Anual por S/ 110,600 y los Gastos Operativos

S/ 93,396.48; los Gastos Administrativos S/ 10,973.81 y los Gastos Financieros S/ 600.

Por otro lado, el aporte dinerario del socio fundador para la empresa es de S/ 300,000 y
el aporte en bienes equipos de computo y procesadoras de datos para el Capital por el
monto de S/ 7,045. Sin embargo, la gestién de Vialco Capital puede mejorar para el
siguiente periodo anual si decide continuar con la venta de sus servicios bajo los mismos
lineamientos. Asimismo, puede implementar nuevas politicas de contratacion, cobranza,

administrar sus costos, entre otros para poder incrementar la utilidad del negocio.
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Tabla 20: Balance de Comprobacion

BALANCE DE COMPROBACION
Cuenta Nombre Débito Crédito Deudor | Acreedor Activo Pasivo | Pérdida N. iaN. | PérdidaF. | GananciaF.
10 EFECTIVO Y EQUIV. DE EFECTIVO 419,707.46 | 113,121.11| 306,586.35 306,586.35 - - - -
12 CTAS. POR COBRAR TERCEROS 137,057.00 | 137,057.00 - -
33 INMUEBLE, MAQUINARIA Y EQUIPO 7,045.00 - 7,045.00 7,045.00
39 DEPREC. AMORT.Y AGOTAM. ACUMU - 956.64 - 956.64 - 956.64
40 TRIB.Y APORTESALS.P. Y DE SA - - -
41 REMUNERAC. Y PART. POR PAGAR - -
42 CTAS.POR PAG.COMERCIALES-TERCE 57,338.00 57,338.00 - -
46 CTAS.POR PAG.COMERCIALES-ACCIO - 300,000.00 300,000.00 300,000.00
50 CAPITAL - 7,045.00 - 7,045.00 7,045.00 -
62 GTOS.DE PERSONAL,DIRECT.Y GTES 38,096.48 - 38,096.48 - - 38,096.48
63 GTOS.DE SERVIC.PREST.POR TERCE 63,195.17 - 63,195.17 63,195.17
65 OTROS GASTOS DE GESTION 2,122.00 - 2,122.00 2,122.00
67 GASTOS FINANCIEROS 600.00 - 600.00 ©600.00
68 VALUACION Y DETER. DE ACT.Y PRO 956.64 - 956.64 - 956.64 - -
70 VENTAS - 110,600.00 - 110,600.00 - 110,600.00 110,600.00
79 CARGAS IMP.A CTA.DE COSTOSY G - 104,970.29 - 104,970.29 - - -
92 COSTOS OPERATIVOS 93,396.48 - 93,396.48 - 93,296.48
94 GASTOS ADMINISTRATIVOS 10,973.81 - 10,973.81 10,973.81
97 GASTOS FINANCIEROS 600.00 - 600.00 600.00
TOTALES £31,088.04 | 831,088.04 | 523,571.93 | 523,571.93 | 313,631.35| 308,001.64| 104,970.29| 110,600.00| 104,970.29| 110,600.00
GANANCIA DEL EJERCICIO - - - - - 5,629.71 5,629.71 - 5,629.71 -
SUMAS IGUALES 313,631.35( 313,631.35| 110,600.00| 110,600.00| 110,600.00| 110,600.00
Fuente: Elaboracion propia
6.5 Andlisis de Rentabilidad
6.5.1 Ratios Financieros
RATIOS FINANCIEROS 2021 2022 2023 2024 2025
RATIO DE LIQUIDEZ
ACTIVO CORRIENTE - PASIVO
CAPITALDE TRABAJO = CORRIENTE = 306587 411192 456110 511043 520995
0 0 0 0 0
CAPITAL DE TRABAJO = 306587 411192 456110 511043 520995

Tabla 21: Ratios Financieros

Fuente: Elaboracion propia, 2022

La ratio de Capital de Trabajo refleja el monto disponible una vez se liquide los pasivos.

Este dinero puede servir para reinvertir en la empresa y en su operacion. Se observa que

el capital del trabajo tiene como resultado el monto de la caja y banco de la empresa, la

razén principal del resultado se debe a la politica implementada por la empresa de realizar

los cobros y pagos al contado. Por ello se cuenta solo con dinero en caja y no con cuentas

por cobrar o cuentas por pagar.

Tabla 22: Ratios de Rentabilidad

RATIOS DE RENTABILIDAD
ROA = UTILIDAD NETA / ACTIVO TOTAL =

ROA =

3,969 77,623 109,186 147,796 154,678
312,675 417,149 461,919 516,685 526,446
1% 19% 24% 29% 29%

Fuente: Elaboracion propia
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La ratio ROA nos refleja el rendimiento de la Utilidad Neta sobre los Activos Totales de
la empresa; esto nos permite saber si estamos aprovechando de manera eficiente los

bienes y derechos que posee la empresa. Por lo tanto, se puede observar lo siguiente:

Para el afio 2021 el resultado es 1% indicando que por cada sol invertido en el activo se
obtiene una ganancia del 1%. Para el afio 2022 se incrementd en 18% el cual nos indica
que la eficiencia de los activos ha mejorado y durante los siguientes afios se mantuvo con

un aumento que oscila entre 5%.

ROE = UTILIDAD NETA / PATRIMONIO = 3,969 77,623 109,186 147,796 154,678
12,675 117,149 161,919 216,685 226,446
ROE = 31% 66% 67% 68% 68%

Fuente: Elaboracion propia

La ratio ROE refleja el rendimiento de la Utilidad Neta sobre el Patrimonio de la empresa,
lo cual nos permite saber si se estd aprovechando de manera eficiente los aportes de los
socios y/o accionistas de la empresa. Por lo tanto, se puede observar lo siguiente:

Para el afio 2021 el resultado es 31% indicando que por cada sol invertido por los
accionistas se obtiene una ganancia del 31%. Para el afio 2022 se incrementd en 35% lo
cual nos indica que la eficiencia de los activos ha mejorado y durante los siguientes afios

se mantuvo con un aumento que oscila entre 1%.

Tabla 23: Margen Bruto

MARGEN BRUTO = UTILIDAD BRUTA / VENTAS = 17,204 121,904 166,904 221,904 231,904
110,600 320,000 410,000 520,000 540,000
MARGEN BRUTO = 16% 38% 41% 43% 43%

Fuente: Elaboracion propia

La ratio de Margen Bruto nos refleja la relacion entre la Utilidad Bruta y las Ventas. El
resultado de esta ratio para el afio 2021 es 16%, por lo cual se infiere que por cada venta
que realice la empresa le queda 16% como margen de ganancia. Para el afio 2022 se

puede ver un aumento del 22% lo cual refleja la mejora de la situacion econdmica de la
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empresa. Y para los siguientes afios del 2023 al 2025 se refleja un aumento oscilante del

2%, lo cual nos indica que la situacién econdmica se mantiene.

Tabla 24: Margen Bruto

MARGEN NETO = UTILIDAD NETA / VENTAS = 3,969 77,623 109,186

147,796

154,678

110,600 320,000 410,000

MARGEN NETO = 4% 24% 27%

520,000

28%

540,000

29%

Fuente: Elaboracion propia

La ratio de Margen Neto refleja la relacion entre la Utilidad Neta y las Ventas.

que realice la empresa le queda 4% como margen de ganancia neta luego de deducir los
gastos administrativos y financieros de la empresa. Para el afio 2021 se puede ver un
aumento del 20% lo cual refleja la mejora de la situacion econémica de la empresa. Para

los siguientes afios del 2023 al 2025 se refleja un aumento oscilante del 1y 3% el cual

nos indica que la situacion econémica se mantiene.

Tabla 25: Ratios de Gestion

El
resultado de esta ratio para el afio 2021 es 4% por lo cual se infiere que por cada venta

RATIOS DE GESTION |
ROTACION DE PERIODO DE
COBRO =

VENTAS / CUENTAS POR COBRAR =

ROTACION DE PERIODO DE COBRO =

110600

320000

410000

520000

540000

0

0

0

0

0

0

0

0

0

0

Fuente: Elaboracién propia

La ratio de Rotacion de Periodo de Cobro nos permite evaluar el nimero de veces que

somos capaces de cobrar lo vendido durante el afio. Asimismo, se observa el monto de

los resultados de la ratio con monto 0. Esto se debe a que Vialco cobra los servicios

prestados el mismo dia en que surge efecto la venta, por lo cual no hay dias otorgados

para cobrar.

COK = TMAR =f+i + (f x i)
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Costo del Capital (COK) o Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR):

Hay varios métodos para definir la tasa con que se aplicara la ecuacion de valor del VAN,

para determinar la viabilidad del proyecto.

Aplicamos este método que considera:

Inflacion prom. Anual (se mantiene estable) (f 300% lo primero que debe recuperar el inversionista es la inflacion {para mantener las rendimignios reales)
Tasa de rendimiento del mercado prom. Anual 5.00% r rendimiento de la industria o sector
Tasa de Riesqo del Inversionista (i 300% &5 subjefivo, cada inversionista tiene difsrente adversion al riasgo.

Fuente: Elaboracion propia, 2022

Costo de Oportunidad del Capital (COK) = 11.2%
o0 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)
f: inflacion promedio
i: premio al riesgo del sector o mercado + riesgo adicional considerado por el
empresario.
e Considera periodo de evaluacién de 5 afios para Inversion Inicial superior
a S/ 30,000.
e La inversion inicial es cubierta por el socio fundador. No hay
financiamiento.
e Las proyecciones de ventas consideran los estudios de mercado previos.
e Se considera un incremento de las ventas del 10% respecto del afio

anterior, en los siguientes afos.

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC):

La evaluacion del proyecto se realizara previo célculo del Costo del Capital (COK), asi
como el Costo Promedio Ponderado del Capital (WACC), en el afio cero, teniendo en
cuenta que el WACC es el costo promedio ponderado que nos servira para determinar el
valor presente de un flujo de efectivo a futuro, lo cual se explica en el analisis de

sensibilidad.
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Tabla 26: Estimacién del Wacc

ESTIMACION DEL WACC
Tipos de Fuentes Valor S/. Valor S/. cht,al
Inversion S/.
Tipos de Fuentes APORTE PROPIO prestamo TOTAL % v
Inversiones
Activos Fijos 7,045.00 7.045.00 1%
Capital de Trabajo 300,000.00 300,000.00 600,000.00 99%
Peso 51% 49% 100% 100%
TOTAL INVERSION 307,045.00 300,000.00 607,045.00
COK KD WACC
COSTO 11.2% 5.00% 8.16%

Fuente: Elaboracion propia, 2022
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6.6 Plan de Contingencia / Anélisis de Sensibilidad
Tabla 27: Plan de Contingencia/Analisis de Sensibilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

PROYECCION DE VENTAS 5. 110,600 189% S/ 209,400 S4 320,000
s/ 220,000 28% S/ 90,000 S/ 410,000
s/ 410,000 27% S/ 110,000 S/4 520,000
s/ 520,000 4% S/ 20,000 S/ 540,000
/. 540,000
189% 28% 27% 49
VIALCO CAPITALE.IR.L
FLUJO DE EFECTIVO ECONOMICO
{Expresado en Nuevos Soles)
2021 2022 2023 2024 2025
\entas 110600 320000 210000 520000 540000
Costo de ventas -93396 198096 243096 298096 -308096
Utilidad Bruta 17204 121504 166904 221904 231904
Gastos Administrativos 10074 11193" 114177 11645 11878
Utilidad Operativa 6230 110710 155486 210258 220025
Gastos Finandsros -500" 606" 612" 618" -624
Utilidad Antes de Impuestas 5630 110104 154874 209640 218401
Impuestas 1661 22481 45638 61844 64723
Utilidad Neta -300000° 2969 77623 109186 147796 154678
Cantidad de horas 3
Precio del servicio 54 1,152
COK 11.24%
TIRE 14%
VANE 5/.32,948
ANALISIS DE SENSIBILIDAD PRECIO CANTIDAD
/32,946 950 1050 1152.08 1250 1350
4 738410 -681448 623300 -567525  -510563
5 602126 531924 4509739 3sos20 3ls3le
5 467842 382400 285177 211515 126072
7 332558 232875 131116 33509 66173
g 197274 -83351 32946 144496 258419
a 61990 66173 197007 322501 450865
10 73294 215698 351069 500506 6542910
11 208578 365202 525130 678511 835156
12 343362 514747 629192 856517 1027402
12 475146 664271 853253 1034522 1219647

Fuente: Elaboracion propia, 2022

El presente Analisis de Sensibilidad refleja la situacion econémica de la empresa Vialco
Capital cuando se manipulan las variables del Precio del servicio y la Cantidad de las
horas dedicadas al servicio. Para ello se necesita realizar los calculos del COK (Costo de
Capital de Trabajo), TIRE (Tasa Interna de Retorno Economico) y el VANE (Valor

Actual Neto Econémico).

Para el Capital de Trabajo se utilizé una tasa de inflacion estable del 3% esta tasa es lo
primero que debe recuperar el inversionista para mantener los rendimientos reales; la tasa
del rendimiento del mercado promedio Anual del sector en 5% ; y la tasa riesgo del
inversionista en 3%. Estos datos nos dan como resultado el Costo de Capital de Trabajo
en 11.2%.
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Por otro lado, el TIR Econémico calcula el flujo de efectivo de la proyeccion més la

inversién, dando un resultado de 14%.

Por ultimo, el VAN Econdmico nos indica si el proyecto es viable o no de acuerdo con
los resultados (si el VAN>0, el proyecto es viable) por lo cual el calculo nos da como
resultado S/ 32,946.

Una vez obtenido el VANE se puede modificar las variables del precio y la cantidad para
poder analizar si el proyecto es viable cuando los precios y/o la cantidad aumentan o

disminuyen.

La presente tabla nos muestra que a partir del precio de S/ 1,152 por cada hora durante 8

horas el proyecto da un VANE de S/ 32,946, lo cual significa que es viable.

Ademas, podemos utilizar 2 supuestos, el pesimista y el optimista. EI pesimista se
encuentra en utilizar una cantidad de 4 horas con un precio de S/ 950 dando como
resultado un VANE negativo, el cual nos indica que el proyecto no es viable con esa
modificacion de variables.  Por otro lado, el supuesto optimista nos refleja que si
utilizamos 13 horas como cantidad utilizada en el servicio con un precio de S/ 1,350
entonces el VANE asciende a S/ 1,219,647 de lo cual se infieren 2 cosas: es viable y

aumentan los flujos de dinero.
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CONCLUSIONES

El sector construccion provee un aporte fundamental a la economia del pais, pues
representa aproximadamente el 5% del PBI, con un total de 36,000 millones de soles de
valor afadido. Ello puede representar, por lo menos, 100,000 millones de soles de
facturacion que la convierten en una de las industrias econoémicas mas relevantes. Ademas
del efecto econdmico, brinda un aporte social transcendental, pues permite una mejora
sustancial en la calidad de vida del peruano al brindarles acceso a infraestructura de
transporte, salud, educacién y saneamiento. Finalmente, se constituye como el
articulador de la reactivacion econdmica, al tener la capacidad de iniciar trabajos
rapidamente, empleando mucha mano de obra, proveyendo el marco dentro del cual otras
actividades econdmicas y la inversion privada, puedan comenzar a desarrollarse.

1. Financieramente, el proyecto es viable, bajo un escenario conservador de demanda y
del entorno. El andlisis demuestra que a partir del precio tomado de S/ 1,152, por cada
hora durante 8 horas, el proyecto da un VAN de S/32,946, lo cual significa que el
proyecto es viable, y un TIR DEL 14% al quinto afio.

2. El analisis del entorno politico y social indica que existe una tendencia de las
empresas constructoras a que las obtenciones de fianzas sean gestionadas por terceros
y no por ellos dado que requieren de profesionales preparados para tener éxito en la
obtencion de estos instrumentos para concretar la firma de contratos con la entidad.
La importancia de contar con el servicio de un tercero se ve reflejado en la demanda
de dichos instrumentos reflejados en las memorias anuales de las principales
aseguradoras que emiten estos instrumentos. Entonces, existe una necesidad que
genera una oportunidad de negocio.

3. El objetivo del plan negocio es implementar una empresa consultora en la ciudad de
Lima que brinde servicio en gestion de obtencion de cartas fianza. La empresa
consultora busca contribuir a satisfacer las necesidades de los clientes del sector

construccion en término de obtener dichos instrumentos en tiempo oportuno y

130



profesional que nuestro cliente logre concretar sus objetivos con terceros, sobre la
base de brindar un servicio de calidad, con procedimientos especificos de gestion y
con personal con suficiente especializacion y profesionalismo.

Dado el entorno econémico y politico inestable del pais, el impacto que tiene el sector
construccion en el crecimiento econémico y la brecha de infraestructura, se prevé que
el mercado y la demanda de los servicios en gestién de obtencion de cartas fianza

crezcan mas en los proximos afos.
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ANEXO N° 1: BASES INTEGRADAS. PROCEDIMIENTO DE

Fuente: Bases integradas publicada en la pagina oficial de la OSCE

2022
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ANEXO N° 2: GUIA DE PREGUNTAS PARA LA ENCUESTA

Tema de trabajo de investigacion:

Plan de negocios para una consultora que brinda servicios de asesoria a pequefias y
medianas empresas del sector construccion para la obtencién de instrumentos financieros
requeridos para las contrataciones con el Estado, como son las cartas fianza.

Fecha....

Nombre de la empresa constructora: ............

Preguntas
1. Experiencia en el sector construccion en cuanto a ejecucion de obras:
2. Cual de los siguientes instrumentos financieros conoce usted para desarrollar su
negocio.
3. De los instrumentos financieros existentes, ¢Cual es el requerido para ejecutar
contrataciones para el sector publico o privado?
¢Ha hecho uso de una carta fianza para desarrollar su negocio?
¢Considera importante obtener cartas fianza para la ejecucién de sus obras?
¢Ha tenido éxito para obtener cartas fianza en todas sus operaciones?

¢Cuéntas cartas fianza ha requerido anualmente, en los ultimos 5 afios?

O N o g b

De las siguientes opciones, elija la(s) principal(es) dificultad(es) que tuvo para
obtener una carta fianza.

9. ¢Cuenta con un corredor (broker)?

10. ¢ Considera el servicio de su corredor (bréker) como eficiente?

11. ¢ Considera profesional el servicio de su corredor (broker)?

12. ;Conoce la diferencia entre un corredor (broker) y un asesor?

13. Un asesor brinda un servicio integral, desde la concepcion del proyecto,
definir/sugerir potenciales consorciados, revision de expedientes, hasta la
emision, renovacién y devolucion de las cartas fianza y garantias mobiliarias.

Sabiendo esto, ¢estaria dispuesto a delegar esta funcion a un asesor especialista?
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14. Si su respuesta es “SI”, cuanto estaria dispuesto a pagar por sus servicios.

Lista de empresas que respondieron la encuesta.

SUNAT

Inicio d
N° (Nombre o razén social RUC Deuda Infocorp . CMC (Soles) aclic:"i)da: Departamento| Provincia
M »| Coactiva ~ v v v v =
1 |Constructora Macza EIR.L. | 20484033952 §/0.00 Riesgo bajo  35,330,518.36 | 28/03/2003 Tumbes Zarumilla
2 |Global Maq EIRL 20409278753| §/17,049.00 |Riesgo medio’ 5,947.735.70 | 29/03/2011 Tumbes Zarumilla
3 |Constructora Jordan SRL 20484206997  S/0.00 Riesgo bajo | 32.347.575.72 | 7/0712004 Tumbes Tumbes
4 |Tecniobras SAC 20522287513]  S/000 | Riesgobajo + 1.000,00000 | 15/06/2009 Lima Rimac
Construcciones y Servicios , , , . .
5 20409204717| §/3.800.00 |Riesgobajo ' 7.707.681.32 | 7/03/2008 Tumbes Zarumilla
Tumbes SAC
6 |J& Perez Asociados 20561391841| $/8,161.00 | Riesgobajo | 19.466,611.04 | 1/11/2014 | Lambayeque | Chiclayo

144




7 |JCEjecutores SAC 20487568326/ §/43,083.00 |Riesgomedio' 2,180976.46 | 1/01/2011 | Lambayeque | Chiclayo
Pérez v Castro Ings. S. Crvil d

8 R@f‘” S0 BS 5 M | 20102428197 51298.278.00 | Riesgoalto | 135.032,002.78 | 161011969 |  Piwa Pira

9 |Barrantes vy Cia SR.L. 20102670214  S/0.00 Riesgo bajo 1 11,400415.74 | 31/01/1974 Prura Prura
Constructora Ortiz Sanch

10 | ?251 ORI 110309246335|  $/0.00 | Riessobajo | 4475571880 | 1009/1998 |  Piura Piura

11 |T & G Constructores SAC 20484036625|5/541,989.00 | Riesgo Alto | 59.416.466.63 | 3/04/2003 Prura Prura

12 |Constructora Unica S.a.c. 20399231907)  S/0.00  |Riesgobajo 1 14.909.290.48 | 18/08/1998 |Piura Phura

13 (Inversiones DZG Eirl 20601060231]  $/0.00 Riesgo bajo ' 1,000.000.00 | 4/03/2016 Piura Piura

14 |02 Contratistas Ejecutores Sac | 20525055851| S/1,438.00 | Riesgo bajo 1.000.000.00 5/03/2010 Lima Miraflores

15 g{;ﬂ:::::; Sa Contratistas | ))101808241|  $/0.00 | Riesgo bajo | 172.939.220.00 | 1/10/1993 | Arequipa | Miraflores

16 |A&M Contratistas S.r.l 20371131664 §/0.00 | Riesgobajo | 76.033,111.46 | 18/05/2004 | Arequpa | Miraflores
JD Consultores Obras v

17 |Servicios Sl COntrafistas | 20100240301| $/1,007.00 [Riesgo Medio' 403,668.680.00 | 6/12/1982 | Arequipa | Miraflores
Generales

18 |Asociados Dilta S.a.c. 20407916043 8/0.00 Riesgo bajo ' 8,478,899.02 1/06/2009 Ancash Huaraz

19 |Ingenort Eirl 20529361280 5/0.00 Riesgo bajo | 1645049522 | 1/03/2013 Cajamarca Cajamarca

20 |Tucunare Oriente S.ac. 20600114965 5/0.00 Riesgo bajo « 6,216,576.62 1/03/2015 Loreto Maynas
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Rohiley Oriente Corporati Cotonel

a1 [y e HOPAEON ) 0393189542 $/9.508.00 | Riesgo bajo | 14.840,076.66 | 220212005 | Ucaya oron
Eirl Portillo
H&Ch Ingenieria y

) senenay 20477182446| §/652.00 | Riesgobajo | 2.489.927.72 | 29/032011 | LaLibertad | Truillo
Construccion sac

23 |Constructora Kapricomio Srl | 20481355282| $/1470.00 |Riesgo Medio! 76.215.737.16 | 21/12/2006 | LaLibertad | Trujilo
Bralco Contratistas General

2% 5:1 €O -ONNASIas HENTTEES | 20481871027)  S/I0.00 | Riesgo bajo | 36.622.99592 | 16/052008 | LaLiberiad | Trujilo
Construcciones Nor Andin

2% S;:S caones JOr A0 1 20477708821| $/2.386.00 | Riesgobajo | 4.717.877.86 | 11/052012 | Lalibertad | Trujilo
MCB Contratistas General

% [, CIMAISS DRSS 1 90482175326)  S/0.00 | Riesgobajo | 5.583476.74 | 7/042009 | LaLibertad | Truiilo

7y E Contratist

77 |Grepo v E Contratistas 20600340442  S/000 | RiesgoBajo | 697842888 | 10052015 | LaLibertad | Trujilo
Generales S.a.c.

28 |Lenus sac 20477366172 S/274.00 |Riesgo Medio 1.042.498.870.72| 1/12/2011 Lambayeque Chiclayo

29 g:z:;eseycm'c‘mtmm“ 20105211491| S/245.00 | Riesgo bajo | 236.385218.50 | 1/10/1977 Piura Castilla
Servicios-Construcciones -

30 |Proyectos Inmobiliario EIRL 20484153427 S/0.00 Riesgo bajo 1.700_000.00 12/02/2004 Piura Castilla
(Serconpi)

31 gi;ﬁ;?;”;so‘:?;?s 20526412258|  5/0.00 Riesgo bajo | 14.542.826.18 | 23/06/2011 Piura Piura

32 |Corporacion Virma S R.L. 20603451326 5/0.00 Riesgo bajo 10,661,094 64 2/08/2018 Pura Pira
Constructora San Sebastian

33 [Pawa S. A. C. - Constructora 20525491677 S/0.00 Riesgo bajo  139.132.889.60 | 11/04/2007 Piura Piura
San Sebastian Pura S A.C.
Doig Contratistas General

34 S]:f OMTAISIas LEnetaes 1 20115886381]  S0.00 | Riessobajo | 3150000000 | 24/01/1980 |  Piura Pira
Yaksetig Guerreo S

35 | FoCEHIEEO A 20105349921] 000 | Riesgo bajo | 127.338.727.88 | 1007/198 |  Pira Piura
Confratistas Generales
Consorcio de Servicos Mineros

36 |Cajamarca CONSERMINC | 20453825591| $/314.00 | Riesgobajo | 21.551.94161 | 1102/2004 Lima Lima
SAC

37 |Construcciones Delhedl SAC | 20392523171 $10.00  [Riesgo Medio! 40,000,000.00 | 11032011 Lima | LaMolina

38 |LepacomEIRL. 20491304490  $/106.00 | Riesgo bajo | 219.863,179.08 | 1008/2010 Lima Caiiete

39 |Trebol Ingenieria sac 20003079214  S§/0.00 Riesgo bajo | 63,880,788.14 | 1/04/2018 | Lambayeque | Chiclayo

) ) ) ) - ) Santiago De
40  |Coam Contratistas Sac 20481146951  S§/0.00 Riesgo bajo | §5,994,256.50 | 20/09/2005 Lima Surco
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41 |Mel Construcciones Eirl 20445604616) 5436800 | Riesgobajo 1 1,172.99999 | 1/04/2012 Lima Huaura

42 |Corporacion Segenor SRL. | 20601649161)  S/0.00 Riesgo bajo | 2363440478 | §/11/2016 Lima Carabayllo
Las Palmas Contratistas

4 204959344 ' ; 35 2 | 10672 ;

43 Generales EIRL 20495934498|  §/0.00 Riesgo bajo 1 71,955,867.62 | 1/06/2007 | Cajamarca Chota
Costa Ingenieria y ) , , P .

44 , 20602937934|  S/0.00 | Riesgo bajo '13.495,719.866.26| 23/02/2018 | Cajamarca Jaen
Construcciones Sac
Constructora Ameb Ingeni

4 srTns CIOra AINED TGOS 1 20570504542| §/5.503.00 [Riesgo Medio! 1940449157 | 10042013 | Cajamarca |  Jaen

46 |Corporacion Acuarius sac 20486848660| S5/3,098.00 |Riesgo Medior 16,958,726.52 | 30/05/2008 Junin Huancayo

47 |Odecon Stl 20486937760  S/0.00 | Riesgobajo | 12,560,142.66 | 1/11/2008 Lima Surquillo

48 |JR.J Ingenieros SR L. 20403107116| S/000 | Riesgobajo = 1340768164 | 10/08/1999 |  Ancash Santa
Al IC Contratistas General

B9 OHAISAS DRI | 00455823618| $/4.862.00 [Riesgo Medio 3,709.78834 | 9122010 | Arequpa | Socabaya

50 |RB Importek Sac 20543523101 §/4.870.00 (Riesgo Medio, 1,000,000.00 | 23/05/2011 Lima San Borja

Fuente: Elaboracion propia 2022
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ANEXO N° 2: RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Experiencia en el sector construccion en cuanto a ejecucion de obras:

@ Mas de 3 afios
@ Mas de 10 afios
@ Mas de 15 afios

Cuél de los siguientes instrumentos financieros conoce usted para desarrollar su

negocio.

Pagaré

Carta de Crédito 40 (78,4 %)

Carta Fianza 51 (100 %)
23 (45,1 %)

Fideicomiso

Ninguno

De los instrumentos financieros existentes, ¢Cudl es el requerido para ejecutar

contrataciones para el sector publico o privado?

Pagaré 0 (0 %)
Carta de Creédito 4 (7,8 %)

Carta Fianza 51 (100 %)

Fideicomiso 2 (3,9 %)

Ninguno 0 (0 %)
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4. ¢Ha hecho uso de una carta fianza para desarrollar su negocio?

@ si
® No

5. ¢Considera importante obtener cartas fianza para la ejecucion de sus obras?

@ si
® No

6. ¢Ha tenido éxito para obtener cartas fianza en todas sus operaciones?

@® sl
@® NO

7. ¢Cuéntas cartas fianza ha requerido anualmente, en los ultimos 5 afios?

@®Dec1a4
@®Decd4al10
@ De 10 a mas
@ Ninguna

8. De las siguientes opciones, elija la(s) principal(es) dificultad(es) que tuvo para
obtener una carta fianza.
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Ubicar una entidad financiera (... 6 (11,8 %)
Tramitar su fianza en un banco

Tramitar su fianza en una aseg...

Tramitar su fianza en una Coo... 6 (11,8 %)

7 (13,7 %)

6 (11,8 %)

Presentar su expediente
No contar con un corredor (bro...
No contar con una asesoria pr... 3(59 %)

Otras dificultades 11 (21,6 %)

9. ¢Cuenta con un corredor (broker)?

® si
® No
© A veces

)

39 (76,5 %)
32 (62,7 %)

20 30 40

10. ¢ Considera el servicio de su corredor (broker) como eficiente?

® si
® No

11. ;Considera profesional el servicio de su corredor (bréker)?

®si
® No
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12. ¢Conoce la diferencia entre un corredor (bréker) y un asesor?

@ si
® No

@ Es lo mismo

13. Unasesor brinda un servicio integral, desde la concepcion del proyecto, definir/sugerir potenciales
consorciados, revision de expedientes, hasta la emision, renovacion y devolucion de las cartas
fianza y garantias mobiliarias. Sabiendo esto, ¢estaria dispuesto a delegar esta funcién a un asesor
especialista?

[ i

® No

® Tal vez

@ Mi broker realiza las mismas actividades

14. Si su respuesta es “SI”, cuanto estaria dispuesto a pagar por sus servicios.

@ Menos del 1% del valor de la fianza.
@ De 1.5% al 2% del valor de la fianza.

@ Dependiendo de la dificultad del
proyecto para obtener la fianza.

Fuente: Elaboracion propia, 2022
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ANEXO N° 3: MODELO DE CONTRATO DE ASESORIA DE LA
EMPRESA VIALCO

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES
Conste por el presente documento privado, el CONTRATO DE PRESTACION DE
SERVICIOS PROFESIONALES que celebran de una parte VIALCO CAPITAL S.A.
RUC N0.20604193339, debidamente representado por la sefiora Lila Mariza Angeles
Martinez, identificada con D.N.I N° 07245877, en su calidad de Gerente General Adjunto,
tal como consta del Poder inscrito en la Partida N0.14222800 del Libro de Sociedades
Mercantiles del Registro de Personas Juridicas, con domicilio en Jiron Venus N° 997,
Urbanizacion La Luz, distrito de Lima, provincia y departamento de Lima, a quien en
adelante se le denominara VIALCO, y de la otra parte laempresa MULTISERVICIOS
TRANSPORTES & CONSTRUCCION S.R.L. - M T & CONSTRUCCION con
RUC N° 20554205055 debidamente representado por el sefior Alejandro Alegria
Talaverano DNI 20589279 en su.calidad de Gerente General, con domicilio en Calle
Juvenal Denegri Nro. 216 Dpto. 101 Urbanizacion Santa Catalina, distrito La Victoria,
provincia y departamento de Lima, a quien en adelante se le denominard EL CLIENTE,
en los téerminos y condiciones siguientes:

PRIMERO. - ANTECEDENTES. -

VIALCO, es una persona juridica, que tiene como objeto la prestacién de servicio de
asesoria comercial y financiera.

EL CLIENTE, es una empresa dedicada a la actividad de la construccion, con amplia
experiencia y prestigio en la ejecucién de obras publicas y privadas a nivel nacional.
SEGUNDO. - OBJETO. -

EL CLIENTE contrata los servicios profesionales de VIALCO con el objeto de recibir
asesoramiento comercial y financiero para la obtencion de lineas para cartas de
acreditacion y cartas fianza, asi como la emision y renovacion de cartas fianza para obras

en las que decida participar de manera individual o consorciada.
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TERCERO. - Las partes acuerdan en pactar los honorarios profesionales de VIALCO,
en la forma siguiente:
Por la gestion para la obtencion de cartas fianza, una suma equivalente al
2% mas 1.G.V., del monto de las fianzas emitidas en cada
convocatoria, a partir del momento que exceda la linea obtenida
inicialmente.
EL CLIENTE se compromete a pagar los honorarios acordados, al momento de la
obtencidn de la linea, carta de acreditacion o carta fianza.
CUARTO. -VIALCO se obliga a brindar sus servicios y llevar la asesoria materia del
presente documento con profesionalismo, a fin de alcanzar los objetivos trazados con EL
CLIENTE, dando cuenta a tiempo de cualquier eventualidad, a fin de darle la solucion
pertinente.
QUINTO. - Las partes acuerdan que el plazo de duracién del presente contrato se
extiende hasta el pago total de los honorarios establecidos por las partes.
SEXTO. - Las partes se comprometen a cumplir fiel y oportunamente las obligaciones
pactadas en el presente contrato.
SEPTIMO: CESION DE POSICION CONTRACTUAL
Las partes acuerdan que VIALCO podra ceder total o parcialmente su posicion en el
presente contrato, siempre y cuando medie por escrito el consentimiento previo de EL
CLIENTE.
OCTAVO.
Las partes sefialan sus domicilios en los lugares indicados en la introduccion del presente
Contrato. Cualquier comunicacion o notificacion debera ser cursada a dichos domicilios
por escrito. En caso de cambio de domicilio, para que el mismo tenga efecto y validez
legal, debera comunicarse a la otra parte, por conducto notarial, con cargo de constancia
de recepcién y con una anticipacién no menor de quince dias calendario.
En caso contrario, cualquier comunicacion hecha al anterior domicilio se entendera
validamente efectuada y surtira plenos efectos legales.
NOVENO: CONFIDENCIALIDAD
Las partes contratantes se obligan bajo responsabilidad a conservar y tratar como
confidencial toda la informacion revelada y/o comunicada por cualquier medio por una
de las partes a la otra y clasificada como de propiedad exclusiva y/o confidencial por la

parte que la revela, que por su naturaleza y/o circunstancias en la que se produzca la
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revelacion, deba de buena fe estimarse como tal, y que de forma general podemos
identificarlas mediante las siguientes modalidades:

1. La existencia del acuerdo y el intercambio de informacidn, su propdsito y los
resultados de las conversaciones de las partes, tienen la condicion de Informacion
Confidencial.

Esta obligacion de confidencialidad sera aplicable en su caso, y con caracter

retroactivo a la informacion confidencial que las partes hubieran podido transmitir

con posterioridad a la fecha del presente acuerdo.

2. La informacion confidencial no sera revelada en ningun caso y bajo ningun
motivo por el receptor, sin el consentimiento previo de la otra parte, salvo
cuando medie un mandato judicial o administrativo que obligue a una de
las partes. Asimismo, las partes se comprometen a limitar el acceso a la
informacion confidencial de forma que solo sea accesible a las personas
que resulten estrictamente necesarias en-el marco del desarrollo del objeto
del presente contrato, quienes quedaran sujetos a la misma obligacién de
confidencialidad establecida en el presente contrato.

Asimismo, las partes acuerdan que el plazo de duracidon de la confidencialidad es de hasta
cinco (5) afios posterior a la conclusion del presente contrato.

DECIMO: DE LA MODIFICACION DEL CONTRATO

Las partes se reservan el derecho de modificar, de comun acuerdo, los términos del
presente contrato en el momento en que lo estimen conveniente. Las modificaciones
introducidas entraran en vigor a partir de la suscripcion del contrato que para el efecto
suscriban, o en la fecha que las partes acuerden.

DECIMO PRIMERO. -

En caso surgiera alguna desavenencia producto de la ejecucion o interpretacion del
presente contrato, las partes intentaran solucionarlo mediante la negociacion directa en
primer término, estableciendo para ello un plazo méaximo de 20 dias naturales
contabilizados desde una comunicacion simple por parte del interesado, en caso no se
llegara a un acuerdo total y satisfactorio para ambas partes en dicho plazo, las partes
renuncian expresamente al fuero de sus domicilios y se someten a la jurisdiccién de los
Jueces y Tribunales de Lima, sefialando para tal efecto las direcciones indicadas en la
parte introductoria del presente instrumento.

Hecho y firmado en dos ejemplares de un mismo tenor, en la ciudad de Lima al 02 de

noviembre del 2022.
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MULTISERVICIOS TRANSPORTES & CONSTRUCCION S.R.L. - M T & CONSTRUCCION
ALEJANDRO ALEGRIA TALAVERANO
GERENTE GENERAL

VIALCO CAPITAL S.A.
LILA MARIZA ANGELES MARTINEZ
GERENTE GENERAL ADJUNTO
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ANEXO N° 4: GUIA DE FUNCION COMERCIAL
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ANEXO N°5: MODELO CANVAS

Socio Clave & | ActividadClaye « |Propuestadevalor T |  Relacionconel a:
cliente Segmento de
T cliente

Recursos clave o

Canales -

Estructura de costos % | Fuentes de ingreso S

b

Fuente: Elaboracién propia en base a modelo de canv
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ANEXO N° 6: BASES INTEGRADAS DE PROCEDIMIENTO DE
CONTRATACION PUBLICA ESPECIAL N° 001-2020-MPM/CH-CS

(pags. 31-32)

BASES INTEGRADAS

BASES ESTANI_)AR DEL PROCEDIMIENTO DE
CONTRATACION PUBLICA ESPECIAL PARA
LA RECONSTRUCCION CON CAMBIOS

CONTRATACION DE EJECUCION DE OBRAS*

A

Apr Di
por las Di

N° 056 -2018-RCC/DE,
N° 068-2018-RCC/DE, N°

\
}9‘“ X
; ohuckin TNt
084-2018-RCC/DE, N° 007-2019-RCC/DE y N° 081-2019-RCC/DE ;t‘ E /e

a“fl L
4? AL 0P

Fuente: Bases integradas 2020

)

O
RO

R

(S
Sl &
M@/

PROCEDIMIENTO DE CONTRATACION PUBLICA
ESPECIAL N° 001-2020-MPM/CH-CS
PRIMERA CONVOCATORIA

CONTRATACION DE LA EJECUCION DE LA OBRA:

RECUPERACION DE LA INFRAESTRUCTURA Y DOTACION

DE MOBILIARIO Y EQUIPAMIENTO EN LA LE N° 14624
MARIA ALBINA BACA LEON, CENTRO POBLADO LA

ENCANTADA, DISTRITO CHULUCANAS, PROVINCIA DE

MORROPON - DEPARTAMENTO DE PIURA
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3.1.2 Consideraciones especificas

1. EQUIPOS Y MAQUINARIAS

» Todos los equipos y maquinanas necesancs para la ejecucion satisfactoria de los
trabajos a reakzar, deberén levarse a obra en forma oportuna y no podrén retirarse de la
misma salvo autorizacidn escrita del Supervisor, que no podra negaria sin justa razén.

» Las pérdidas o dafios dos & los equipos y maquinanas durante la ejecucion de las

obras, corren por cuenta de! Contratista.

« Si el Supervisor demuestra g

0 inaprop

y costo.

* El equipo y maquinaria propuesta por kos postores serd de una antigiedad no mayor a8
seis (06) afos, teniende en cuenta el rendimiento y los cambios de tecnologias

existentes en el mercado.
« Los equipos y maquinanas requeridos se precisan en el cuadro siguiente:

ue los equipos, maquinarias y herramientas son insuficientes
para gurar la calidad de ia cbra y el cumplimiento de los plazos, el
Centratista estd obligado a efectuar enmiendas y/o adiciones necesarias, por su cuenta

EQUIPO Y/O MAQUINARIA

MEZCLADCRA DE CONCRETO TAMBOR 11 P3 18 HP

MEZCLADORA DE CONCRETO TROMPODE 8- 11 P3

WINCHE ELECTRICO 3.6 HP DE DOS BALDES DE 350 KG

CAMION VOLQUETE 4x2 140 - 210 HP 10 M3

MOTOSOLDADORA DE 250 A

SOLDADORA ELECTRICA MONOFASICA ALTERNA 225 A

CAMION VOLQUETE 10 M3

CAMION CISTERNA 4x2 (AGUA) 1,500 GLN

U3 0 Sl -0 5 Y ) D)

CAMION CAMA BAJA 6x4 250 - 300 HP 19 TON

ANDAMIO METALICO (1 CUERPO)

CRZALLA

COMPRESORA NEUMATICA 76 HP 125-175 PCM

COMPACTADOR VIBR. TIPO PLANCHA 7 HP

RODILLO LISO VIBR. AUTOP. 101 - 135 HP 10- 12 TN

CARGADOR S/LLANTAS 110-125 HP

TRACTOR DE ORUGAS DE 190-240 NP

MARTILLO NEUMATICO 24 KG CON CINCEL Y ACCES

VIBRADOR DE CONCRETO 4 HP 2.40°

MOTONIVELADORA DE 125 HP

ROOLLO LISO VIBRATORIO

GRUPO ELECTROGENO 38 HP 20 KW

TEQDOLITO

S I I RN I I I I I s .

Fuente: Bases Integradas 2020
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ANEXO N° 7: ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

5 FUERZAS DE PORTER

Matriz de Analisis de las Fuerzas de Porter

Definicién y Val

Oportunidades

oracion de Oportunidades y Amenazas

Poder de los
compradores

Los compradores fienen mas poder
cuando:

Losvendedores son pocosy
pequefios y los compradores pocos y
jgrandes.

Los compradores adquieren grandes
cantidades.

Un comprador individusl es un gran
cliente.

Loz compradores pueden cambiar
proveadores a bajo costo.

Los compradores compran de
miltiples vendedores a |s vez.

Loz compradores pueden integrarse
facilmenta hacia atrés.

MNuestros clientes son contratistas,
medianas y pequefias, ubicadas
principalmente en provincia. Su
poder de negociacion es alto pues
tiene distintas alternativas de
asesores y corredores con quienes
trabajar. Ademas son pocos leales
a sus proveedores.

Nuevos
competidores
I potenciales

Los competidores entrantes {a la
industria) amenazan a las
companias establecidas.
Bameras al ingreso:

Lealtad de marca

Ventajas absolutas de costo
Economiss de escala

Costos inter cambiantes
MNomnstivas Gubemamentales
Las bameras al ingreso reducen la
lamensaza de nueva competencia

Para nosotros serian las personas
naturales conocedoras del negocio
que suman afios de experiencia.
Carecen de una estructura
organizacional.

Rivalidad con
establecidos

La intensidad de la riv alidad
competitiva en una industria surge
de:

La estructura competitiva de la
industria.

Las condiciones de la demanda
{crecimiento o declinacidn) en la
industria.

El tamafio de Ias bameras de sslida
en la industria.

Es alta la rivalidad entre
competidores. Existen empresa
con una estructura corporativa con
respaldo internacional y financiero.
Personas naturales que tienen
mucha experiencia trabajando en
este negocio.

Productos
sustitutos

La amenazs competitiva de los
productos sustitutos incrementa
lconforme se acercan en su
lcapacidad de llenar necesidades de
los clientes.

El instrumento financiero como la
carta fianza no es sustituible. Es
obligatorio presentarla en cualguier
contrato privado o publico.
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Poder de los
proveedores

Los proveedores fienen poder de
negociacion si:

Sus productos tienen pocos sustitutog
y son importantes pars los
lcompradores.

La industria del comprador no esun
cliente importante para el proveedor.
La diferenciacion hace costoso que
los compradores cambien de
provesedor.

Los proveedores pueden integrarse
hacia delante y competir con los
lcompradores, y estosno pueden
integrarse hacis strés para llenar sus
necesidedes.

Entidades financieros, bancos y las

aseguradoras supervisadas por la

SBS pueden emitir los instrumentos

financieros como son las cartas
flanzas

Tienen condiciones distintas para
mantener fidelizados a los clientes.

5 Fuerzas de Porter Grado Rentabilidad
Rivalidad entre los competidores Alto Alta
Poder de negociaciéon con Alto Alta
proveedores
Poder de negociacién con clientes Bajo Medio-Alto
Barrera de entrada (amenaza de Medio-Alto Baja
nuevos entrantes)
Barrera de Sallt_’ﬂ [J_hmenaza de Bajo Medio-Alto
productos sustitutivos)

Fuente: Elaboracion propia en base a modelo Matriz de analisis de las fuerzas de Porter
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ANEXO N° 8: INFRAESTRUCTURA'Y EQUIPAMIENTO

OFICINA PRIMER PISO

Area Comercial y de Anélisis

2 modulos

4 X 6 m. + 1 metro de ancho de la

escalera

ESCALERA PRIMER PISO

e E 1 metro de ancho de la escalera
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ESCALERA
1 metro de ancho (es la misma

escalera)

SALA DE REUNIONES
| Y CAFETERIA
| Ax4m.

164



OFICINA SEGUNDO PISO
GERENCIA GENERAL /
GERENCIA ADJUNTA

2 modulos

o x4m.

o 2 [ | R =
'g g%ﬁﬁzsx . ESHH [l @['Z’FICINA. - |
_-QﬁrEETERHNK//F—__:::lR\\ ////ﬁ

e B mkf
I @DDFICINA @
- ]

N o 0 © |

OF ICINA OF ICINA
PRIMERA PLANTA SEGUNDA PLANTA

Fuente: Elaboracion propia, 2022
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ANEXO N° 9: ARQUITECTURA DEL SISTEMA Y MODULOS DE SISTEMA

Informacion
Complement
acia
- x ARC
Carta Fianza
E£srado, Monto,
vencimiento, Obra,
Gorantia, Lineo.
Proveedor Cosros, Emision
es Tipo

Personal
= x ABOC

Contactos
-Corgo.
R tegal

Controto

-%¢ Fionza

-Firmodo
—Formoro Vialco

-Firmodo

EMIPRESA

—Empreso. Consorcio,

-Privada, Publica,
-Estodo
FHistorico. En

~ Bancos Ejecucion
~Cuentas
Creditos S

Fuente: Elaboracion Propia, 2022
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ANEXO N° 9: ARQUITECTURA DEL SISTEMA Y MODULOS DE
SISTEMA

Fuente: Elaboracion propia 2022
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ANEXO N° 10: PLAN DE OPERACIONES
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Fuente: Elaboracion propia 2022
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ANEXO N° 11: FODA CRUZADA

FORTALEZAS

e Experiencia relevante

atendiendo al sector
Construccion.
Importante base _de

clientes potenciales.
Asesoria integral.
Tecnologia

Organizacion

DEBILIDADES

e Nuevos en el negocio

e Pocos contactos en
Aseguradoras.

e __Poco conocimiento de
criterios de

evaluacion.

OPORTUNIDADES

Mercado en
crecimiento

Menor exposicion de
bancos
Mayor presencia de
aseguradoras

Nuevos criterios de
evaluacion
Competencia poco

técnica

Convertir clientes
potenciales en clientes
a través te un agresivo

plan de visitas.

Establecer contdcto
con todas las
Aseguragdoras.

Conecer los criterios
de evaluacion de las
Aseguradoras.
Capacitacion y
especializacién de
todos los miembros de
la organizacion.
Desarrollo del sistema
CRM

Sistematizacion de

toda la informacion y

e-Establecer  contacto
con todas las
Aseguradoras.

e _Conocer los criterios
de’ evaluaciéon de las

Aseguradoras.
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documentacion de
todos los clientes y

proyectos.

RIESGOS 0
AMENAZAS

El sector Construccion
no crezca

Bajas barreras de
entrada

Competidores con
mayor numerq de
contactos en

Aseguradoras.

Utilizar tecnologia

para lograr una
organizacion
altamente eficiente
para minimizar costos.
Vincular ingresos a
logro de resultados.
Fidelizacion de
clientes " a través de
asesorias  integrales;
efectividad y
capacitacion de
clientes.*
Establecer ontaeto
can todas las
Aseguradoras,
Diversificar gon” otros
usuarios| de 4 cartas
fianzaw=’ (agentes# de
aduanas,
de Kabhli

contratistas privados)

proveedores

Warma,

Utilizar tecnologia

para  lograr  una
organizacion
altamente eficiente
para minimizar costos.
Establecer  contacto
con todas las

Aseguradoras.

Fuente: Elaboracion propia 2022

4 Capacitacion en elaboracion de presupuestos, administracion contractual, ley de adquisiciones con el Estado y gestion

de proyectos.
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