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Introduccioén

La empresa Tecnofil cuenta con 42 afios de experiencia en el sector metalmecénica,
exportando productos semielaborados con cobre y otras aleaciones para la industria. Muy
competitivo en el mercado por la calidad de sus productos, sus procesos y comprometidos en

mantener un sistema integrado de gestion.

Tecnofil se encuentra entre las grandes empresas, la contabilidad general lo realiza Price
Waterhouse dentro de las oficinas hace 13 afios. Somos agentes retenedores, exportamos
el 85% de nuestra produccion e importamos repuestos de nuestras maquinarias y algunos
insuMos necesarios para nuestro proceso productivo. La Sunat nos devuelve el IGV por
nuestras ventas y nos acogemos al régimen aduanero para restituciéon de pago de aranceles
(Drawback).

La empresa compra su materia prima al contado (cobre y zinc) y vende al crédito, por lo tanto

necesita una espalda grande para financiarse todo su ciclo operativo (mas de $35°000,000).

Los 11 primeros afios que estuve en la empresa, fueron tiempos muy duros, viendo el retraso
de pagos en las cuentas por pagar, pagando o renovando a destiempo nuestras obligaciones
financieras y pagando con atraso las remuneraciones o gratificaciones a los colaboradores

de la empresa.

En el 2009, fue un afio donde tuve acceso a mas informacién y trato directo con los
funcionarios de los bancos, pude acompafiar a mi gerente directo a las reuniones con los
bancos e ir a eventos de estas instituciones financieras. Logre relacionarme con ejecutivos

de empresas que aparentemente tenian poder de negociacién muy alto comparado al nuestro.

En el 2010 la gerencia general dio un reconocimiento a la gerencia de administracion y
finanzas y mi persona por la reduccién de gastos financieros que se obtuvo en el 2009 y

mejores practicas implementadas en el area de finanzas.

En Junio del 2014, terminé la carrera de administracion de empresas con mencién en

negocios internacionales en la Universidad San Ignacio de Loyola, ese mismo dia mi gerente



me entreg6 una carta donde me comunicaban mi ascenso al cargo de Jefe de Tesoreria
reconociendo la generacion de valor que he logrado a través de todos estos afios, adjunto

carta en el anexo 1.

Este proyecto profesional de mejora de corto plazo para incrementar las ventas al crédito
reduciendo su riesgo comercial y financiero si es viable, utilizando herramientas que estan a

nuestro alcance y se adatan al giro de la empresa.

A través del tiempo, he podido identificar herramientas necesarias, conocerlas, estudiarlas y
compararlas, siendo dentro de este trabajo de mejora una alternativa de solucion factible para
mejorar y seguir generando valor a la empresa y también seguir desarrollandome como

profesional competente y comprometida con lo que me gusta, mi profesion.



Capitulo 1:
Introduccidn y antecedentes de la empresa
1. Datos generales

1.1. Razén social de la empresa:
Nombre: Tecnofil S.A.

Ruc: 20100103223

Logo de la empresa:

Tecnofil

Figura 1. Logo de la empresa Tecnofil.

1.2. Ubicacion de la empresa (direccion, teléfono y mapa de ubicacion)

Direccién: Calle Isidro Bonifaz 471 — 473 Independencia, Lima 28, Peru.
Teléfono: 6139200.
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Figura 2. Mapa de Ubicacion de la empresa Tecnofil (Google maps, 2017)



Figura 3: Foto de la empresa Tecndfil, planta industrial y oficinas administrativas, por

Tecnofil.

1.3. Giro de laempresa
CllU 27320, Metal mecanica, transformacién y comercializacion de metales no ferrosos,

principalmente el cobre.

1.4. Tamafio de la empresa
Se encuentra dentro de las grandes empresas, cuenta con 403 trabajadores al cierre de Abril

2017 y sus ventas anuales superan las 2300 UIT.

Segun articulo 5 de la ley 30056 del 01/07/2013 se encuentra categorizada como grandes
empresas porque sus ventas superan 2300 UIT, es decir cada UIT es s/: 4,500 (4,500 x 2300
= S/. 9°315,000.00).

Tabla 1

Numero de trabajadores segun periodo tributario

Informacion de Trabajadores de Tecnofil S.A.

Periodo Tributario Nro. Trabajadores
2017-4 403
2016-5 331

Nota: Informacién de trabajadores segun periodo tributario. (Sunat, s.f.)



1.5. Breve resefia histérica de la empresa

Tecnofil es una empresa peruana privada que se fundo el 4 de Abril de 1975. A través de
los afios ha mantenido una estrategia definida: la de ampliar y diversificar sus productos y
mercados siendo hoy una empresa lider en su rubro. Nuestras exportaciones representan el
85% de nuestros ingresos lo que nos permite ubicarnos en el puesto 41 de ranking de los
mayores exportadores del Pera y en el segundo lugar en el ranking de exportadores peruanos
de manufacturas no tradicionales de Enero a Junio 2013 y 2014 a Junio.

Exportaciones por Empresas, XNT
En Millones de US$ - Enero a Junio 2013/2014

Var.% Part.%

Empresas Exportadoras 14113 2014

=R

=B
2
g

1 1 Compaiiia Minera Miski Mavo S.R.L. 196 162 -17.2% 2.9%
2 2 Tecnofil S.A. 108 1 2.9% 2.0%
3 4 AlicorpS.AA. 76 108 40.6% 2.0%
4 6 Camposol S.A. 64 104 62.1% 1.9%
5 3 Votorantim Metais S.A. 110 101 -9.0% 1.8%
6 5 CentelsaPeriS.A.C. 95 85 -11.0% 1.5%
7 7 OppFilmS.A. 59 70 19.2% 1.3%
8 8 GloriaS.A. 50 62 25.3% 1.1%
9 10 Industrias Electro Quimicas S.A. 46 59  27.7% 1.1%
10 11 Devanlay PerdS.A.C. 44 55  24.0% 1.0%
11 14 Corporacién Aceros Arequipa S.A. 42 53 24.2% 1.0%
12 12 Kimberly-Clark Perd S.R.L. 45 51 13.8% 0.9%
13 16 IndecoS.A. 43 49 13.5% 0.9%
14 13 Complejo Agroindustrial Beta S.A. 47 49 4.6% 0.9%
15 17 Sociedad AgricolaViru S.A. 39 48  23.7% 0.9%
16 15 DanperTrujilloS.A.C. 48 47 -2.6% 0.9%
17 18 Michell Y CiaS.A. 33 45 36.8% 0.8%
18 25 Productora Andina De Congelados S.R.L. 24 38  60.6% 0.7%
19 20 Confecciones Textimax S.A. 33 37 13.5% 0.7%
20 19 QuimpacS.A. 37 35 -6.6% 0.6%
Otras Empresas Exportadoras 3,904 4,139 6.0% 75.2%
TOTAL 5144 5,506 7.0% 100.0%

Figura 4. Exportaciones por empresa no tradicionales, boletin de comercio exterior junio 2014
Fuente: Camara de Comercio de Lima 24.06.17 (Camara de Comercio de Lima, 2014).



1.6. Organigrama de la empresa
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Figura 5. Organigrama, Estructura General de Tecnofil Fuente: Tecnofil 06.01.2017



1.7. Mision, Vision y Politica

Mision

Trabajamos el cobre responsablemente, siendo reconocidos como una empresa lider por
nuestro impacto positivo en los lugares donde actuamos.

Vision

Ser la mejor opcion en productos de cobre y aleaciones a nivel mundial.

Politica Actual
Organizacién: Muy comprometida en mantener un sistema integrado de gestion (SIG) a
través de la mejora continua de todos sus procesos y garantizando un ambiente de trabajo

saludable y de desarrollo continuo.

Clientes: Satisfacer a los clientes en sus requerimientos, ampliando y mejorando

permanentemente nuestros servicios.

Trabajadores y Seguridad: Involucrados y comprometidos en asegurar que los objetivos sean
alcanzados, previniendo enfermedades y lesiones que afecten la seguridad, salud y de todo
aguel que se encuentre dentro de nuestras instalaciones cumpliendo con las normas legales

vigentes.

Sociedad y Medio Ambiente: Prevenir permanentemente, la contaminacién mitigando los
impactos y aspectos ambientales negativos que pudieran generarse por las actividades de

la fabrica.

Proveedores: Desarrollar alianzas con nuestros proveedores para compartir experiencias y

conocimiento logrando mejoras en nuestros procesos, productos y servicios.

Accionistas: Maximizar la creacion de valor en la empresa, garantizando de esta manera la
mas alta rentabilidad para nuestros accionistas, la sostenibilidad de la empresa en el tiempo
y el desarrollo de nuestros trabajadores.

(Tecndfil S.A., 2014)



Tabla 2

1.8. Productos y clientes

Productos y usos.

Linea de Sector
Negocio Descripcion Industrial Usos
Barras de cobre laminado Paneles Eléctricos,
en diferentes anchos, Conduccion Eléctrica,
Bus Bar | espesores y longitudes ] Sub Estaciones.
Energia, —
. Paneles Eléctricos,
Industria, _
» Tomacorrientes,
_ Construccion y
Perfiles rectangulares en ~ | Transformadores,
_ Telecomunicaci
diferentes espesores y i Contactores, Motores
on
Flat Wire |longitudes Eléctricos.
Perfiles redondos y para Absorcién de carga
Barras equipos de puesta a tierra. estatica.
Pernos, clavos,
remaches, pasadores,
cierres, resortes,
mallas, cepillos,
Aleaciones | Cobre y Zinc en distintos | Altamente tomas, corrientes,
de Cobre |tamafios y empaques diversificado galvanoplastia.
Soldadura de latas de
lecha evaporada,
Consumo comida, aerosoles.
Hilo de | Alambre de cobre trefilado | Masivo y Manufactura de
Cobre en diferentes tamafios energia conductores eléctricos
Alambre de cobre trefilado
Alambre de | en distintos tamafios y Energiay Cables y conductores
Cobre empaques Construccion eléctricos.

Fuente. Propia con informacion de Tecnofil.




Bus Bary Barras Hilo de

Alambre de
Flat Wire

Cobre Cobre
Figura 6. Productos de Tecnofil Fuente: Tecnofil (Tecnofil S.A., 2016)

1.9. Premios y certificaciones

Tecnofil fue la primera empresa industrial peruana en tener un sistema integrado de gestion

con cuatro certificados internacionales (1ISO9001, 1SO14001, OHSAS 18001 y BASC).
(Tecnofil S.A., s.f.)

&

World BASC Organization, Inc

MEDIO AMBIENTAL
CALIDAD IS0 9001 SEGURIDAD

COMERCIO SEGURO
1SO14001

OHSAS 18001 BASC
Figura?. Certificaciones Tecnofil Fuente: Tecnofil

1.10. Relacion de la empresa con la sociedad

“Tecnofil tiene una politica de prevenir la contaminacién y contribuir con el bienestar a la
comunidad, sus vecinos, y utiliza herramientas para minimizar los riesgos de ser utilizado por
organizaciones ilicitas como el narcotrafico, terrorismo, etc. Cumple con la legislaciéon
aplicable y con sus compromisos adquiridos”. (Tecnofil S.A., 2014)



Capitulo 2.

Definicion y justificacién del problema

2.1 Caracterizacion del area analizada

En la actualidad, las empresas desean vender al exterior debiendo definir el mercado a donde
dirigirse y tomando en cuenta los recursos y capacidades, y reduciendo la posibilidad de ser un
mal negocio, siendo importante la evaluacion del riesgo comercial y el riesgo financiero para
reducir el riesgo de la exportacion en cuanto a la capacidad de pago y el riesgo crediticio del
cliente y del pais el cual deseas vender. Los usos y costumbres internacionales hacen que el

sistema financiero busque mecanismos para minimizar los riesgos en el comercio internacional.

En el Perq, el valor de las exportaciones en metalmecanica en el afio 2016 fue US$ 442 millones,
segun la Sociedad Nacional de Industrias, representando una variacidon negativa del 15.8%
respecto al afio anterior, 2015, la cual llegé a US$ 525 millones. El principal destino de las
exportaciones del sector metalmecanico del Pert en el 2016 fue Estados Unidos con 21.2%,
segun la figura 8.

Los paises que mas cayeron en el 2015 con respecto al 2014 fue Venezuela en US$ 326 millones
(-66%), Colombia en US$ 160 millones (-20%), Ecuador en US$ 148 millones (-20%), afectados
principalmente por el alambre de cobre.

EXPORTACIONES DEL SECTOR METALMECANICO POR PAIS DE DESTINO, 2016

Estructura %
Pais de Destino struciura

2016

Estados Unidos 21.2
Chile 19.7
Ecuador 12.1
Bolivia 9.3
Panama 7.1
Colombia 5.7
Mexico 4.8
Espara 2.1
Brasil 1.8
Alemania 1.4
Resto 14.8

Total 100.0

Figura 8. Peru exportaciones metalmecanica por pais destino 2016, Fuente: SNI, por revista
Rumbo Minero. (Revista Rumbo Minero, 2017).
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Top 20 Principales Empresas Exportadoras No Tradicionales
{Ene - Dicembre 2015/2014)

oTAL 11 6% 1agy

1| 1 |2E0RE304 COMPANIA MINERA MSKIMAYOS R L 3B DA% 2%
2 | 2 |2REBETTIES VOTORANTIM METAS - CAJAMARDUILLA SA 25 &.0% 200%
4| 3 | 2EBAESIET AP A b3t Bk 17%
3| 4 |2N0MEBA3 TECNORLS A 118 6% 16%
5| 5 | BEOMBET CNTESAPRUSAC 1n B5% 13%
10| 6 |2B7VEOTIS SOOEDAD AGRICOUA VIRUS A 15 T.TH 12%
7| 7 |2EOBINE OPPFIMS A 15| B3% 12%
13| 8 [ 2@9PBB] COMPLEOAGROINDUSTRIALBETAS A 1B B5% 11%
11| 9 |20 7D40EE IDANPER TRUILOS AC 1M 1A% 100%
& | 10 | 201007 IGLORA S A 128 51% 10%
9 | 11 | 2B K ORPORAOON ACEROS AREQUIPAS A 17 Ma% 100%
37| 12 | 2BSRUTISS NITAPRO S A % N2% 10%
12] 13 | 20000008312 N DUSTRIAS ELECTRO QUIMICAS S A 81 MeR as%
16| 14 | 2B3MN0] UMPACS A 5 11.4% 0%
18| 15 | 2B2S117ES SOOEDAD AGRICOLA DROKASAS A .t 4.9% %
15| 16 | 2N0MSS4 ] KIMBERLY CLARK PERUS RL - X.7% a7
19| 17 | 2B0A00IA1S JGANDULES INC SAC &l X 6% a7
14| 18 | 2EOBTTAE9 DEVANLAY PERUS AC % 5.9% ars
24| 19 | 20001026001 [CERAMICA LMAS A £ 9.3% a7
30| 20 | 2BISIE O] JEL PEDREGAL S A &l M 9% 06%

OTRAS BMPRESAS EXPORTADORSS 315 S6%  TI00)

Figura 9. Principales empresas exportadores no tradicionales Pert 2015/2014.

Por boletin informativo elaborado por el area de inteligencia comercial Adex, fuente Sunat

Aduanas. (Inteligencia comercial ADEX, 2015)

En cuanto a Tecndfil, en el periodo 2014 vendié mas de S/ 669°000,000 en el 2015 se redujo
vendiendo el 90% del 2014 y en el 2016 se redujo vendiendo el 74% del 2014. (Ernet & Young
Global, 2015).

Principalmente nuestra reduccion en las ventas del 2015 y 2016 comparando al periodo
2014 se debio por 2 motivos:
e En monto por la reduccién del precio del cobre, nuestra principal materia prima
(tabla 3).

e En cantidad (toneladas) por la contraccion del mercado en Estados Unidos.

Nuestras compras promedio son mas del 80% al contado y nuestra principal materia prima

es el Cobre.

Nuestras ventas al exterior son el 88% de la produccién, siendo Estados Unidos el destino

mas importante, aun cuando se presenta una contraccion actualmente en este mercado.
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Contamos con diferentes formas de cobranzas, siendo el 80% al crédito principalmente
30, 45y 60 dias desde la llegada a planta del cliente, utilizando diferentes medios de pago
como transferencias, cobranza documentaria y cartas de crédito, siendo el departamento
de ventas quien define la forma de pago y coordina directamente con los clientes del

exterior.

Debido a que el plazo de pago por las ventas fluctian entre los 30 y 150 dias, se estima
que la empresa necesita financiamiento para soportar un ciclo operativo de
aproximadamente de 90 dias entre que paga su materia prima hasta que cobra al cliente,
necesitando USD 50°000,000 para cubrir este ciclo operativo.

Este ciclo operativo se da desde la compra la materia prima casi al contado y recibiendo
la cobranza de nuestros clientes pasando por lo siguiente:, se procesa el cobre y en
algunos casos con otras aleaciones como el Zinc, estafio, plata, dandole ciertas
caracteristicas fisicas y quimicas, segun los requerimientos de nuestros clientes, luego se
embarca al puerto del Callao para llegar al puerto de destino y luego al almacén del cliente

y el 50% de nuestras ventas desde alli recién corren los dias de crédito.

La empresa Tecnofil tiene 42 afios de experiencia en el ramo, cuenta con sofisticacion
tecnolodgica y altas economias de escala, debido a los altos volimenes que permite reducir

costos, también mucha inversién en activos; maquinaria, equipo.

Contamos con materia prima dentro del Perld, profesionales con experiencia vy
especializacion, otorgando al mercado del exterior productos y servicios no tradicionales,
competitivos y especializados, necesitando obtener herramientas que nos ayuden a

minimizar el riesgo de cobranza de estas operaciones comerciales en el exterior.

Tabla 3.

Precio Cash, London Metal Exchange, promedio por TM,

Precio USD LME Cash Promedio Mes X TM (tonelada métrica)

Promedio Ene a | Promedio Ene | Promedio Ene Promedio Mes
Dic-14 Dic 2015 a Dic 2016 a Jul 2017 Ago-17

6,422.95 5,501.68 4,863.39 5,781.11 6,400.00

Fuente: Propia, con informacion del LME.
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FODA de Tecnofil

Luego de registrar en la matriz FODA las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,

puedo formular estrategias para alinearlas o conciliarlas:

Tabla 4

Foda de Tecnofil.

FORTALEZAS

OFPORTUNIDADES

F1. Cuenta con 42 afios de
experiencia en el sector.

[1.- Falta de mandos rmedios,
linea de carrera directiva, linea
de sucesion.

0. Baja penetracion v
atercidn de rercados local,
regional v rundial.

A1 Alta volatilidad del
precio de Cuw 2,
expuestos a sus
fluctuaciones en el LE.

F2. alta calidad de los
productos.

D2, Incrermento de las cuentas
por cobrar vencidas u
reduccion en las ventas por
Th.

02, Bancosz brindaz
capacitacion e informacion v
apovn a clientes corporativos

A2 Fiesao de no cobranza
oretrazos en la cobranza
de facturas de clientes del
excheriar,

F3. Dominio de log procesos
productivos de cobre
eficientes,

D3, Incrermento de
financiamiento para capital de
trabajo por mavor plazo en
cLentaz por cobrar,

05, Gobierrno con una postura
favarable para el desarraollo de
ernprezas rmanufactureras de

valor agregado v exportadoras.

A3 Riesgo de clientes con
problernas financieros

Fa. Personal operativoy
téchico altarmente calificado
u comprornetido.

D4, Potenciales deudores a
crédito.

OE. Bajo desarrollo de
productos de ravor valor
agregado dentro de laz
competencias actuales.

44, Riesgo [econdmico,
politico u otro] del paiz de
ruestros clientes.

F5. Cuenta con un buen
seguirmienta v control de lozs
gastoz financieros.

D&, Cartera concentrada en
cliertes del exterior
principalmente en 1S54
[rercado contraido).

FE. Cartera de clientes
diverzificada v de calidad.

D&, Débil cormunicacion can el
departarnento de ventas.

F¥. Cubrimos nuestras
operaciones con derivados
en el LMME para proteger las
fluctuaciones del precio del
cobre.

D7. Curva de aprendizaje lento
para nuevo sisterna de
informacian integrado EFICOR
[Ago2E).

F8. Sisterna de gestion con
certificaciones
internacionales 1503000,
|SC4000, OSHAS 13001,

03, Bajo valor agregado de los
productos actuales resultando
ern un bajo margen neto.

F3. Tener buenas relaciones
con log bancos.

£9. Lejania de los grandes
mercados de consunno.

F10. Conocirmiento de
productos bancarios
vigentes y cormparacion
constantes.

F1. Terer una imagen en
|os bancos de ernpresa gque
busca eficiencia en
procesos U costos,

AR Tazas deinterés altas
y restriccion del crédito en
bancos para clientes
zegun estados financieros
y ratios.

Elaboracion propia.
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Estrategias de acuedo al FODA

Tabla 5

Estrategias de acuerdo al Foda

ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

F3,F4, 01 Implementar una nueva
linea de producto para el desarrollo
masivo de productos para
mercados no atendidos.

D4, D5, D2 03 Bisqueda de
nuevos clientes a crédito hajo el
fiesgo de productos financieros.

F7, A1 Mejorar la estructura de
costos para cubrimos de efectos
del incremento del Cu y mantener
los margenes minimos del negocio
mejorando el control del costo de
financiamiento y descalce.

D4, A3 Ad Utilizar herramientas
las cartas de credito de bancos
de 1er orden para garantizar
ventas a clientes que no apliquen
a factoring interacional

F4,F9, F10, F11,02 Apoyo de
bancos para capacitacion y
continuidad para el area de
tesoreria y ventas de
funcionalidades de los productos
bancarios para el comercio exterior,

02, 03, D4, D6, 01, 02 Elaborar
procedimiento de trabajo para
evaluar a clientes el exterior
para crédito, mejorando
comunicacion con el area de
ventas..

F10, A1, A5, Contar con lineas
holgadas para mayor
financiamiento bancario y cubrir
compra de materia prima por
incremento del precio del Cu.

04, A2, A3 Minimizar el riesgo de
clientes al crédito para ingresarios
al sistema de factoring
internacional, coberturando el
fiesqo de fas facturas de los
Clientes.

F4, F5, F9F10,F11, 02 Seguir
comparando fa funcionaldad de los
productos financieros que
mantienen los bancos actuales.

02, D3, D4, 02 Comparar con
los bancos locales los productos
y sus costos que ofrecen para
reducir riesgos.

Fd4 A2 A3, Ad Evaluar a clientes
por el apoyo de nuestros bhancos
para identficar problemas
financieros o riesgo pais.

02, 03,04, A2, A3 Ad A5
Mejorar nuestros ratios financieros
con herramientas financieras.

F4, FF10 F11, 02, Utiizar con
efieciencia y eficacialas productos
financieros de los banco mas
eficientes.

02, 02 Mejores practicas para
controlar las cuentas por cobrar,

F4 F5, A5 Reuniones de trabajo
para revisar y mejorar nuestros
EEFF

D4, D5, A3, Ad, Ab Solicitar a los
bancos informacion constantes
macroeconomicos | financieros
de Per( y del mundo.

F6, 05 Aprovechar los TLC y
convenios del gobiemo para la
exportacion de nuestros productos.

D2, 03, D4, 02 03 Apoyamos en
nuestros hancos locales para
evaluar clientes del exterior,

Fd F5, F9, A5, Fortalecer las
relaciones con los bancos con
colaterales para mejorar las
condiciones actuales.

03, D4, A2, A3 Apoyo de
nuestros bancos para cobrar a
clientes del exterior.

Fuente: Propia.
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Antecedentes y definicién del problema
Antecedentes:

Tecnofil vende al exterior productos semielaborados de cobre y sus derivados para la
industria, siendo nuestros clientes empresas que también necesitan procesar nuestros
productos para poder venderlos, el mercado de clientes buscan la ventaja de sus

importadores en comprar mas al crédito.

Realizar una venta fuera del pais est4 asociado a un riesgo superior que el que se da en
el mercado local debido al desconocimiento, la distancia existente entre las partes, diferentes
legislaciones y practicas comerciales, complejidad de transporte internacional y otros
problemas en aduanas de los diferentes paises, siendo la cobranza afectada en pago fuera

del vencimiento, descuentos o la incobrabilidad.

El campo de accién es el departamento de Tesoreria, que pertenece a la gerencia de
administracion y finanzas. Actualmente, en el area laboran diez (10) personas, la jefa de
tesoreria, 2 asistentes de finanzas, 2 asistentes de tesoreria, 2 auxiliares de tesoreria, 2

mensajeros.

Flujo del Area de Tesoreria

GERENCIA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

| |

2 ASISTENTES DE FINANZAS 2 ASISTENTES DE TESORERIA

2 AUXILIARES DE TESORERIA

1 PRACTICANTE

Figura 10, Flujo de area de tesoreria en Tecndfil, elaboracion propia.
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Definicion del problema:

Pérdida de Competitividad Financiera, debido al riesgo comercial y financiero que implica la
venta a clientes del exterior.
El problema principal, a su vez, se explica en los siguientes sintomas:

e Incremento de cuentas por cobrar al crédito. Al vender al crédito a clientes de exterior

existe la posibilidad de no pago, disputas comerciales y/o pago a destiempo.

Cuentas por cobrar al crédito total: 80%.

e Incrementan las cuentas por cobrar vencidas. Estos riesgos impactan y distorsionan los

cronogramas y flujos de caja, necesitando mas financiamiento para cumplir en las
fechas pactadas nuestras obligaciones por pagar.

Cuentas por cobrar vencidas: 25%

¢ Incremento de los gastos financieros. Por mayor utilizacién de lineas de financiamiento y

muchas veces por financiamiento caro.

e Reduccion del poder de negociacion con los bancos. La debilidad financiera mostrada

en los ratios financieros y falta de lineas holgadas de financiamiento genera pérdida de

competitividad en las tasas de financiamiento ofrecidas por el mercado financiero.

e Lineas de crédito insuficientes. Aumenta la necesidad de contar con mas lineas de

financiamiento bancario para capital de trabajo, el tener lineas holgadas permite tener

poder de negociacion, tranquilidad y no afecta al flujo del dinero.

e Reduccién de ventas del principal mercado de Tecnofil que es USA, al cual llega con el

55% de sus ventas, y considerando que se encuentra contraido.
Tecnofil necesita vender a clientes actuales y nuevos clientes diversificando nuestra cartera; lo
que genera:

Y genera los siguientes riesgos:

e El mercado obliga a vender al crédito.

16



e Riesgo pais de nuestros clientes. Pudiendo existir riesgo politico como inestabilidad del

gobierno, legislacion; y riesgo o crisis financiera como macroecondmica e inestabilidad
de la moneda.

e Riesgo comercial. Debido a retrasos en los pagos y politicas comerciales.

2.2 Objetivos

Objetivo general

Proponer la implementacion de un producto financiero con mejores practicas que permita
reducir el riesgo comercial y financiero en el otorgamiento de nuevas lineas de crédito a

clientes del exterior diversificando la cartera y con procedimientos de control y seguimiento.

Objetivos especificos

- Minimizar el riesgo de incobrabilidad de las cuentas por cobrar de clientes al exterior.

- Minimizar el retraso de cobranzas al crédito de clientes del exterior (cuentas por cobrar
vencidas maximo 15 dias de vencida).

- Contar con el financiamiento suficiente y holgado para cumplir nuestras obligaciones de
capital de trabajo.

- Elincremento de las ventas al crédito.

- Mejorar los ratios financieros, ratio de liquidez, ratio de pasivo corriente contra patrimonio
(no incrementar obligaciones contraidas con los bancos)

- Reducir los gastos financieros con mejor negociacion con los bancos y aprovechando la
oportunidad de reduccion de tasas en el mercado bancario.

- Contar con el suficiente ciclo de efectivo para cumplir con nuestros flujos de caja.

2.3 Justificacion

Es el propésito de ayudar a Tecnofil con un producto financiero competitivo que ayude a
revertir la pérdida de competitividad financiera. Necesitando mejores condiciones de los
productos estandar que existen en el mercado y que se pueda adaptar a las necesidades de

la empresa incorporando mejores practicas financieras.
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La empresa mantiene un riesgo crediticio y financiero por no contar con procedimientos
de control, seguimiento y herramientas que ayuden a otorgar lineas de crédito con minimo
riesgo cuando vende a clientes del exterior con el objetivo de incrementar las ventas, sin que
éstas afecten el capital de trabajo necesario para el flujo de efectivo ni los ratios financieros,

ni los gastos financieros.

2.4 Alcances y limitaciones

Alcances

Los alcances se dan dentro de la empresa Tecnofil S.A. en el area de tesoreria en el periodo
2016y 2017,

Repotenciando un producto financiero que existe en la empresa, pero no ha sido utilizada ni

negociada de la mejor manera, buscando conocer todos sus alcances para seguir generando

valor en la empresa y apoyando desde el area de tesoreria al area comercial para el

incremento de lineas de crédito para sus clientes actuales y clientes nuevos.

Limitaciones

Las limitaciones del proyecto profesional son las siguientes:

- Se cuenta con acceso a la informacion financiera y comercial de la empresa, pero no es
posible compartirla ni publicarla, ya que es informacién sensible de la empresa, por lo
gue sera mostrada con cambio de valores porcentuales.

- Se cuenta con informacién de tasas y comisiones preferenciales que los bancos; sin
embargo, es informacién confidencial y sensible que por ética se puede compartir. Solo
se compartird informacién publica, tasas y comisiones pizarra que se encuentran en las

paginas web de los bancos y financieras.
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Capitulo 3.

Marco Tedrico

Teniendo en cuenta la Teoria del Riesgo financiero, segun Alfonso de Lara Haro, (Medicién
y control de riesgos financieros 3era edicion 2008), “el riesgo es asociado a la probabilidad
de que ocurra un evento no deseado, no existiendo la certeza del cumplimiento de las
condiciones pactadas en una inversion; asi, cualquier elemento que atente contra el
cumplimiento de las condiciones pactadas en un contrato financiero viene a ser un
componente de riesgo debiendo recibir una adecuado manejo en la administracién, la gestién

y el control de los riesgos. (Medicion y contro de riesgos financieros, 2008).

Asimismo, también en esta Teoria del Riesgo financiero, “no se puede otorgar crédito a
clientes nuevos solo podemos utilizando productos financieros de bajo riesgo”. (Medicion y
contro de riesgos financieros, 2008).

Segun Van J Wachowicz (2010). Fundamentos de administracion financiera, Pearson
Eduacion, SA, Edicion 2002, México “se necesita realizar una planeacion financiera con estos
nuevos cambios que impactaran a nuestro ciclo de efectivo”. (Van J. & Wachowicz J., 2010)
Cuanto mayor sea el ciclo de efectivo, mas financiamiento requerira la empresa.

Tambien Van J Wachowicz (2010). Fundamentos de administracién financiera, Pearson
Eduacion, SA, Edicién 2002, México comenta que “el riesgo de un valor se puede visualizar
como la variabilidad de los rendimientos con respecto a los que se esperan” pag. 116.

e »\

\

Anélisis de las necesidades
de fondos de la empresa

Determinaciéon de
Analisis de la condicién >

Negociaciones

3 las necesidades con los
financiera y la rentabilidad

financieras de la
de la empresa

empresa
Figura 11. Marco de trabajo para el andlisis financiero

proveedores
de capital

Analisis del riesgo de
negocios de la empresa

Recuperado del Marco de trabajo para el andlisis financiero, pag. 134 (Van J. & Wachowicz J.,
2010).
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RAZONES DEL ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

RAZONES DEL .
BALANCE GENERAL Y ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS/BALANCE

GENERAL
[ [
y y
Las razones de Las razones de cobertura relacionan
apalancamiento financiero los cargos financieros de una
(deuda) indican el grado en - empresa con su capacidad para
el que la empresa se financia servirlos o cubrirlos.
mediante deuda.

1 . 4 -

/.as razones de liquidez miden la Aas razones de actividad miden qué tan
capacidad de una empresa para - efectiva es la manera en que la empresa
cumplir con obligaciones a corto plazo. usa sus activos.

5
/Las razones de rentabilidad relacionan las
ganancias con las ventas y la inversion.

*Las razones de cobertura también aclaran qué tan significativo es que la empresa use apalancamiento
financiero (deuda).

b 3
Las razones de las actividades basadas en inventario y cobros también permiten ver con claridad la
“liquidez" de estos activos corrientes.

- =

Figura 12. Herramientas de analisis y planeacion financieras
Recuperado de herramientas de analisis y planeacion financiera, tipo de razones, pag.138.
(Van J. & Wachowicz J., 2010).

“Se necesita realizar una planeacion financiera con estos nuevos cambios que impactaran a
nuestro ciclo de efectivo”. (Van J. & Wachowicz J., 2010).

Asimismo, en Van J & Wachowicz J, “la administracion del capital de trabajo significa al manejo
de los activos corrientes de la empresa junto con el financiamiento, especialmente los pasivos
corrientes, necesario para el apoyo a los activos corrientes, teniendo como principios basicos
de finanzas en la operacion: Primero, la rentabilidad inversamente con la liquidez, y segundo,
la rentabilidad se mueve junto con el riesgo. Clasificando el capital de trabajo por sus
componentes como: efectivo, valores comerciales, cuentas por cobrar e inventario. Pag. 216.
(Van J. & Wachowicz J., 2010).

Teniendo en cuenta, la planeacién financiera segun Stephen at al., 1996 indica que ‘“la
planificacion financiera es como la declaracion de lo que se pretende hacer en un futuro y debe

tener en cuenta el crecimiento esperado”.
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También cuenta a Hidalgo, 2009, pag 1, “En este aspecto las facilidades de pago se vuelven
indispensables en las transacciones del comercio exterior, ya que la naturaleza de los riesgos
gue conlleva la concesion de plazos para el pago de mercancias, ha impuesto la necesidad

de un sistema para cubrir dichos riesgos, a fin de no limitar las posibilidades de exportar”.

En la tesis de Giraldo A., Del Rio E. Ramirez J., (2013) menciona que ‘el riesgo
organizacional es la probabilidad de ocurrencia de un hallazgo a su vez es una debilidad,
algo que esta mal, algo que deberia estar mejor, o que conduce a la organizacion para que
no cumpla cabalmente con sus funciones y da lugar que en ella se presenten practicas
corruptas”. Granda, R. (2006, p. 221) (Giraldo A., 2013)

Segun el Banco Central de Reserva del Peru, en su reporte de estabilidad financiera de Mayo
2015, donde hace mencién “el mercado de factoring en el Perd, el factoring es una operacion
financiera en la cual una empresa vende al descuento sus cuentas por cobrar a un
inversionista (factor). Por ello, el factoring puede ser utilizado como un medio de
financiamiento para las empresas, tanto las corporativas y grandes empresas como las

pequenas y medianas empresas”. (Banco Central de Reserva del Peru, 2015).

En el Perq, la resoluciéon de la Superintendencia de Mercado de Valores RBS 1021-98,
“aprobd el reglamento de factoring, descuento y empresas de factoring, definiendo al
factoring como una operacion donde el factor adquiere, a titulo oneroso, de una persona
natural o juridica denominada cliente instrumentos de contenido crediticio, no vencidos,
prestados en algunos casos servicios adicionales a cambio de una retribucién, siendo el
factor el que asume el riesgo crediticio de los deudores de los instrumentos adquiridos”.

(Superintencia del Mercado de Valores, Pera, 1998).

En relacion al enfoque y tipo de investigacion, segun Hurtado (2000) afirma que “consiste en
la elaboracién de una propuesta o de un modelo, como solucién a un problema o necesidad
de tipo practico, ya sea de un grupo social, o de una institucion, en un &rea particular del
conocimiento, a partir de un diagndstico preciso de las necesidades del momento, los

procesos explicativos o generadores involucrados y las tendencias futuras” (p.325).

También sefiala Hurtado (2000) “Una investigacion por lo general no realiza todos los estudios

del proceso; algunos exploran y otros retornan la investigacion en ese punto para ser
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descripciones; otros se valen de las descripciones y analisis para crear teorias creadas por
los anteriores y este marco teérico en la formulacién de hipétesis; quien disefia una propuesta
ya tiene cierta idea de los resultados de dicha propuesta puede provocar, y de esta manera
poder atender satisfactoriamente a todo y cada uno de los afectados. El disefio de la
investigacion hace explicito los aspectos operativos de la misma. Se refiere a donde y cuando

se recopila la misma; asi como la amplitud de la informacion recopilada”. (p.49).

En el libro de Vela S. y Caro A (2015) “Las herramientas financieras en la evaluacion del
riesgo de crédito” relacionada a que es muy importante la gestion eficiente del riesgo de
crédito, ya que si un deudor no cumple con sus pagos puede generar una perdida financiera
proveniente por dos canales de transmision: Incapacidad de pago o por falta de voluntad de
pago. (Vela Zavala S, & Caro Anchay A., 2015)

Fundamentos de B & =
Administracion Financiera I.@S CREBITGS @
- saernns i DOCUMENTARIOS HERRAMIENTAS FINANCIERAS
EN EL COMERCIO INTERNACIONAL EN LA EVALUACION DEL

RIESGO DE CREDITO

SAUL VELA ZAVALA | AUGUSTO CARO ANCHAY

iguel A - =
ngel Bustamante Morales tl‘l | I as Iﬁ"[l -’EP'TP'?'!_\-_F

Figura 13. Libro Fundamentos de Administracion Financiera

Recuperado de foto de libro, Fundamentos de Administracién Financiera (Van J. & Wachowicz
J., 2010).

Figura 14. Los créditos documentarios en el comercio internacional.

Recuperado de foto de libro, (Bustamante Miguel Angel, 2011).

Figura 15. Libro Herramientas financieras en la evaluacién del riesgo de crédito. (Vela Zavala

S, & Caro Anchay A., 2015).
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1.

Capitulo 4.

Metodologia de investigacién

Identificacién del proyecto:

El analisis de la participacion:

Los beneficiarios seran la empresa Tecnofil, participando y beneficiandose el
departamento de tesoreria y el departamento de ventas.

El proyecto se desarrollara dentro del departamento de tesoreria, y los que colaboraran
para la realizacion de este proyecto seran dos asistentes de tesorerias y la jefa de

tesoreria con el apoyo de la gerencia de administracién y finanzas.

El andlisis de los problemas:

Tecnofil no puede seguir vendiendo a crédito a mas clientes porque esta alcanzando una

pérdida de competitividad financiera impactando directamente en lo siguiente:

Existiendo los siguientes riesgos comerciales y financieros expuestos:

Incremento de cuentas por cobrar al crédito. Al vender al crédito a clientes de exterior
existe la posibilidad de: fraude, no pago, disputas comerciales, pago a destiempo.
Incrementan las cuentas por cobrar vencidas. Estos riesgos impactan y distorsionan los
cronogramas y fechas de nuestras obligaciones por pagar.

Incremento de los gastos financieros. Por mayor utilizacion de lineas de financiamiento y
muchas veces por financiamiento caro.

Reduccion del poder de negociacion con los bancos, por debilidad en los ratios
financieros, iliquidez, mayores gastos financieros, perdiendo competitividad en las tasas
de financiamiento.

Lineas de crédito insuficientes, aumenta la necesidad de financiamiento bancario para
capital de trabajo, afectando directamente el flujo del dinero.

Reduccion en las ventas de nuestro principal mercado que es USA, encontrdndose
contraido, siendo el 55% de nuestras ventas y necesitamos vender a clientes actuales y

nuevos clientes diversificando nuestra cartera.
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Andlisis de los objetivos:

El objetivo principal del proyecto es proponer un producto financiero mejorado que ayude a
reducir los problemas explicados anteriormente y reduzca directamente el riesgo de ventas al
exterior al crédito con un procedimiento de control y seguimiento de las facturas que

ingresarian bajo este sistema.

Los objetivos especificos son:

e Minimizar el riesgo de incobrabilidad de las cuentas por cobrar de clientes al exterior.

e Minimizar el retraso de cobranzas al crédito de clientes del exterior a 15 dias de vencida
(cuentas por cobrar vencidas).

e Contar con el financiamiento suficiente para cumplir nuestras obligaciones de capital de
trabajo.

e Incrementar las ventas al crédito en un 15%.

e Mejorar los ratios financieros, ratio de liquidez, ratio de pasivo corriente contra patrimonio.

¢ Reducir los gastos financieros con mayor poder de negociacion con los bancos.

¢ Contar con el suficiente ciclo de efectivo para cumplir con nuestros flujos de caja.

Los medios son:

e Productos financieros que ayuden a reducir o minimizar el riesgo de incobrabilidad o
cobranza a destiempo y proporcionen apalancamiento con financiamiento directo.

e Laempresay sumejoramiento en lineamientos y politicas de financiamiento y normas de
otorgamiento de créditos a clientes del exterior.

e Andlisis de alternativas o estrategias: (colocar el resumen del FODA)

Resumen de estrategias:

De acuerdo a las estrategias expuestas (Tabla 5), se logra resumir en las siguientes mas

importantes:
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e Apoyo de los bancos para capacitacion, informacién, operatividad de los productos que
existen para reducir el riesgo de incobrabilidad y pago a destiempo comparando su
eficiencia, eficacia, reduccién de riesgo y costos y que cuente con financiamiento directo.

¢ Implementar nuevos lineamientos y procedimientos para la evaluacion de nuevos clientes
a crédito o evaluacion de clientes para incremento de linea y plazo para crédito.

¢ Implementar mejores practicas para entregar y actualizar en el momento oportuno el
reporte de las cuentas por cobrar con mejor visualizacion.

e Implementar nuevos procedimientos para el seguimiento de ventas al crédito,
apoyandonos de herramientas que ayuden a reducir el riesgo de incobrabilidad, gestion

de cobranza y financiamiento para las nuevas facturas a crédito.

En el Peru las instituciones financieras, nos brindan productos para las empresas
exportadoras segun ciertos criterios de evaluacion y de nuestras necesidades, siendo estos los
medios:

e Los bancos locales nos ayudan en la recepcion de fondos de nuestras cobranzas del
exterior, cobranza documentaria, y financiamiento de exportacion y capital de trabajo.
e Los bancos del exterior nos ayudan en financiamiento de exportacion y capital de trabajo.

e Empresas especializadas de seguro de riesgo de crédito.

Empresas especialidades de factoring internacional.

Los fines que se actluan prioritariamente son estos productos financieros que los bancos o
empresas especiales nos pueden ofrecen segln nuestras necesidades para ayudarnos en

reducir el riesgo y complementarla con el financiamiento bancario.

e La carta de crédito.

e Cobranza bancaria avalada,

¢ Factoring internacional.

e Seguro de riesgo de crédito a la exportacion.
El cuadro lineas abajo, muestra los bancos y las empresas especializadas que ayudan a
minimizar el riesgo de venta al exterior al crédito con sus diversos productos, cada una con ciertas

caracteristicas, visualizando lo siguiente:

e Siete bancos avisan y confirman cartas de crédito.
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¢ Ocho bancos ingresan cobranzas documentarias avaladas.

e Tres bancos peruanos utilizan el sistema de factoring internacional.

¢ Dos empresas trabajan el seguro de crédito de exportacion.

¢ No coloque en el cuadro empresas especializadas de factoring del exterior, si existen pero

sus tasas y comisiones estan por encima de los bancos actualmente.

Tabla 6

Cuadro Empresas y productos que ayudan a minimizar el riesgo de cobranza al exterior y brindan

financiamiento.

Productos para reducir riesgo de cobranza

Banco 0 empresa

Cobranza . Sequro de
Carta de .| Factoring g .
, .. |Documentaria . Crédito de
Crédito Internacional )
avalada Exportacion

Financiamiento

Emprgsas Insur X
Especializadas
de Sequro  {Secrex X

. Elaboracién propia.
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Planificacién del proyecto:

Esta planificacion del proyecto tiene que ver con la ruta que seguiré para que el proyecto se

implemente:

Fase 1: Recopilacion de informacion y entrevistas de profundidad (empresas financieras).
Fase 2: Diagnostico

Fase 3: Evaluacién de herramientas disponibles en el mercado

Fase 4: Andlisis de Factibilidad de las Herramientas

Fase 5: Dimensionamiento de recursos (presupuesto, recursos, etc.)

Fase 6: Implementacion del proyecto de mejora

Fase 7: Evaluacion de resultados

Enfoque y tipo de la investigacion:

Luego de identificar los objetivos que persigue este proyecto, se establece la manera del como
se desarroll6 la investigacion, que constan de conjunto de principios que fundamentan mi trabajo
y los procedimientos sistematicos que guiaron mis actividades y permitieron cumplir con los

objetivos planteados.

Esta investigacion es de tipo proyectista factible con descriptivo simple.

El tipo de investigacion que utilizaré es una investigacion proyectista, porque mi proyecto se
centrard en proponer una herramienta de solucién y prevencion de situaciones que puedan poner
en riesgo la funcionalidad de Tecnofil con mejores practicas de implementacién para el

departamento de tesoreria.

Esta orientada a la obtencién de herramientas de mejora para la minimizacion del riesgo de
venta al crédito al exterior, rigiéndose por diferentes aspectos especificos definiendo el horizonte

y dandole el cuerpo a mi investigacion.

Recoleccién de informacion:
Fuente de informacidn primaria: Entrevistas de profundidad e informacién a funcionarios

especializados en comercio exterior en los bancos del Pera.
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Estas entrevistas arrojardn respuestas sobre los productos que existen en el mercado, segun
nuestras necesidades, actividades, obstaculos y dificultades.
Los puntos que se tomaran en cuenta para realizar entrevistas de profundidad, tendran que

arrojar resultados para aportar es las estrategias y alternativas de solucién.

Fuentes de informacién secundaria: libros, revistas, blogs, articulos, documentos, otros, los

cuales se detallaran en la bibliografia.
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Capitulo 5.
Andlisis critico y planteamiento de alternativas
Analisis critico:
Se observa que si la empresa necesita ser mas competitiva tiene que vender mas y vender al
crédito, por lo tanto es necesario identificar la mejor alternativa que nos ayude a reducir el

riesgo financiero y comercial para que no impacten al area de tesoreria en la pérdida de
competitividad financiera, evidenciados en:

Costos comparativos de productos financieros:

Tabla 7

Costo Comparativo entre Carta de Crédito y Factoring Internacional

Costo Comparativo Carta de Crédito Factoring Internacional
Monto de Factura USD 150,000.00 150,000.00
Plazo (DIAS) 60 60
Costo USD 2,032.50 1,040.00
Costo efectivo 1.36% 0.69%

Fuente propia, informacion de negociacién entre banco y Tecnofil 2017

Se visualiza que el factoring internacional es actualmente mas barato en gastos
financieros comparandolo con una carta de crédito, siendo el costo de este Ultimo en casi
100%. Esta negociacién del costo menor se ha podido lograr en el tiempo con criterios de

comparacion, colaterales, mayor volumen de operaciones y una comunicacion directa y
efectiva con las entidades bancarias..

- Ratios financieros débiles. Este andlisis de ratios nos permitira definir las
debilidades y fortalezas de esta idea planteada, debiendo realizar el analisis del
circulante que es el andlisis de liquidez y el analisis de solvencia.

o Liquidez: Situacion de la empresa en el corto plazo, es la capacidad de
convertir los activos en liquidez a corto plazo, generando liquidez suficiente
para poder hacer frente a las obligaciones de pago contraidas.
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Tabla 8

Razdn circulante

Razén Circulante 2016 2015
Sin Con Sin Con
Factoring |Factoring |Factoring | Factoring
Activo corriente
: : 1.02 1.03 1.11 1.13
Pasivo corriente

Fuente propia, informacion de EEFF de Tecnofil

Se evidencia, en el ratio de razén circulante, que la empresa cubre y cuenta con
liquidez, con todos sus activos corrientes con o sin factoring. Por cada $1 de pasivo
corriente, Tecnofil cuenta con $1.11 sin factoring en el 2015, y $1.02 sin factoring en el
afio 2016.

Tabla 9

Prueba acida.

Prueba Acida 2016 2015
Sin Con Sin Con
Factoring Factoring | Factoring | Factoring
Activo corriente -
Inventario = 0.47 0.57 0.61 0.72
Pasivo corriente

Fuente propia, informacion de EEFF de Tecnofil

Se visualiza en el ratio de prueba acida, donde se resta inventarios que es el activo
corriente menos liquido, la empresa no cuenta con suficientes liquidez para hacer frente
a sus obligaciones de corto plazo, necesitando lineas de financiamiento para cubrir sus
necesidades de corto plazo, restructurar deuda pasandolo a largo plazo, vender sus

activos.

Uno de los activos corrientes son las cuentas por cobrar que tiene un crédito de 75 dias

promedio, no siendo tan liquido.

En los pasivos, las cuentas por pagar su forma de pago son casi al contado.
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Por lo tanto, se necesitan lineas de financiamiento holgadas para cubrir las necesidades

de la empresa, teniendo en cuenta el tipo de industria en la que se encuentra.

La utilizacién del factoring, generaria un financiamiento sin recursos reduciendo las
cuentas por cobrar por aproximadamente USD 6°000,000, reduciendo ese valor en los
activos corrientes. Estas facturas de clientes son al crédito a 75 dias, con esta
herramienta, cambiarian de facturas al crédito de 75 dias a facturas al contado y
cancelarian directamente al pasivo corriente, pudiendo reducir las cuentas por pagar o las

obligaciones financieras.

Esta operacion del factoring reduciria activo corriente y no genera endeudamiento, es

decir, no incrementa las obligaciones financieras y generaria liquidez en el momento

oportuno.
o Solvencia o endeudamiento: Mide la solvencia y la habilidad para
hacer frente a sus obligaciones financieras en el medio y largo plazo
(grado de sostenibilidad).
Tabla 10

Ratio de endeudamiento

Ratio de endeudamiento 2016 2015
Con Sin Con Sin
Factoring | Factoring | Factoring | Factoring
Pasivo
= 2.17 2.05
Patrimonio Neto 1.99 1.87

Fuente propia, informaciéon de EEFF de Tecnofil.

Este indicador mide el grado de compromiso del patrimonio con sus acreedores,
mostrando que el origen de los fondos son ajenos y no propios, indicando la

capacidad de crédito y si son o no lo suficientes.
Se visualiza en el afio 2015 fue 205% y el 2016 fue 217% del endeudamiento

patrimonial, pudiendo ser menor con factoring 187% y 199%, este ratio de

endeudamiento se encuentra elevado, puede ser sintoma de descapitalizacion,
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Tabla 11
Ratio de deuda,

Ratio de deuda 2016 2015
Con Sin Con Sin
Factoring | Factoring| Factoring |Factoring
Pasivo
Activo 0.67 0.69 0.65 0.67

Fuente propia, informacion de EEFF de Tecnofil

Este indice ayuda a determinar el nivel de autonomia financiera. En este caso en

el 2016 fue mas alto que el 2015, pero igual es bajo representando un elevado

grado de independencia de la empresa frente a sus acreedores.

Tabla 12
Ratio de garantia.

Ratio de garantia

Activo

Pasivo

2016 2015
Con Sin Con Sin
Factoring | Factoring | Factoring | Factoring
1.50 1.45 153 1.49

Fuente propia, informacion de EEFF de Tecnofil.

En este ratio de garantia mide la solvencia global de la empresa, midiendo la capacidad que

tiene la empresa para responder a todas las obligaciones contraidas, debiendo ser siempre

mayor a uno.

Visualizando que con factoring se hace mas fuerte este ratio, en el 2015 fue 1.49 y en el 2016

fue 1.45, visualizando una reduccién, si se incluyera factoring se visualiza que el ratio se hace

mas potente.
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o Analisis de la estructura financiera y nivel general de endeudamiento, con

analisis de las distintas fuentes de financiacion.

Endeudamiento:

Fuentes de financiacion

Estructura del Pasivo: Afo 2016 Afo 2015
- Pasivo corriente 46% 53%
- Pasivo no corriente 22% 14%
- Patrimonio 32% 33%

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 2016

M pasivo corriente M pasivo no corriente

M patrimonio

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 2015

M pasivo corriente M pasivo no corriente

M patrimonio

Figura 16. Estructura del Pasivo y Patrimonio, elaboracién propia,

Fuente: informacién de EEFF de Tecnofil.

o Andlisis del riesgo de los créditos concedidos a los clientes del

exterior.

Ventas al contado: 20%
Ventas al crédito: 80%
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Figura 17. Formas de cobranza al exterior, elaboracion propia,

Fuente: informacién de Tecnofil.

Teniendo informacion de las empresas financieras que brindan apoyo a las
empresas exportadoras para minimizar el riesgo de cobranza, puedo afirmar las

ventajas y desventajas de sus productos, que serian nuestras herramientas:
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Tabla 13.

Ventajas y desventajas de productos para reducir riesgo de cobranza.

Productos para reducir riesgo de cobranza

VENTAJAS DESVENTAJAS
Cubra el riesgo del credito &l importador, por insovencia o no pago |El factor importador puede negar la aceptacion de linea para
injustificado del importador un cliente.
Mitigacidn del riesgo comercial, experiencia, revisiin de
documentos, intervencion de factores v el FCI por disputas. (Quedan excluidas las operaciongs mayores a 180 dias

Posibilidad de adquirir liquidez y solvencia en & momento oportuno. Il.a garantia no se ejecuta si existe disputa comercial
Factoring  |Acceso a financiamiento Post Embarque sin ocupar ineas de Un cliente con aftas dificultades financieras puede no ser
Internacional  |crédito por el 80 o 30% del monto de a factura. acogida por este instrumento financiero.

BCP, Interbank, |Majora volumenes da venta y se pueda ofracar mejores condiciones
Banbif de pago.

Menor carga operativa, ya que el corresponsal se encarga del

senvicio de cobranza.

Mejora los ratios, al aumentar caja y reducir las cuentas por cobrar,

no constituye endeudamiento.

Abre nuevos mercados

Agiliza la gestion de cobros de las facturas.

Cubre e riesgo de credito del importador, siempre que no exista

discrapancias. Es el producto con més comisiones y costos elevados.

El cliente tiene que buscar un banco de 1er orden para que

Carta de Crédito |Contra la carta de crédito puedes accedor a financiamiento Post  |garantice o ponga en garantia parte del monto de |z carta de

Embarque crédito,

ol existen discrepancias no se cobra, €l cliente fiene que

solicitar subsanarlas.

Cobranza El banco del cliente fiene que tener lineas o garantias para
Documentaria |Sequridad y garantia en el mangjo de la informacidn avalar cobranza.

avalada  |Se puede accader a financiamiento Post embarque No es caro

Seguro de | Cubre el riesgo de credito del importador. No financia

Créditode  |Tramite documentario de registro en bloque facil No cobra
Exportacion Es més caro 0 iqual de caro que una carta de crédito

Elaboracion propia, fuente varias.
Siendo estos cuatro productos que se adaptan a la empresa para minimizar el riesgo, puedo
afirmar que a corto plazo para minimizar el riesgo debemaos trabajar el factoring
internacional para los clientes que logren aplicar a linea en este sistemay los que no
apliquen ser& porque su situacion financiera no es muy buena y por lo tanto se necesitara

carta de crédito o cobranza de banco a banco avalada:
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Tabla 14

Valoracion en mejor producto financiero para las necesidades de la empresa

Productos financieros

% valoracion

ler. Lugar Factoring Internacional 80%
2do. Lugar |Carta de crédito 15%
3er. Lugar Cobranza de banco a banco avalada 5%

Elaboracién propia
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Capitulo 6.

Justificacion de la solucion escogida

El sistema de factoring internacional es una alternativa financiera que se adapta mejor a las

necesidades y al giro de la empresa, siendo viable por los siguientes motivos:

- Cubre el riesgo financiero del cliente por el 100% del valor de la factura; siendo
un factor del extranjero que avala y aprueba su incobrabilidad con el respaldo de

FCI (Factor Chain International).

- Permite el acceso a financiamiento directo; sin utilizacion de lineas propias, ni

apareciendo como préstamos en el balance.

- Garantiza liquidez en el momento oportuno, asi como el mejoramiento del flujo de
caja. El desembolso del financiamiento se da en el momento que necesites. El
desembolso se da en el mismo dia, siempre gue la tasa negociada sea aceptada

por Tecnofil.

- Permite el acceso a tasas competitivas, teniendo en cuenta que son lineas sin

riesgo.

- Mejora los indices financieros:

= Reduce las cuentas por cobrar en un 90% del monto de cada factura

ingresada al sistema, una vez financiado con una tasa de descuento.
= No se incrementan las obligaciones financieras de corto plazo, en cuanto
el factor del exterior reciba el pago, nuestro banco cargara el 90% de la

factura para cancelarse su financiamiento.

= Reduce las cuentas por pagar, con el dinero del financiamiento de

factoring se pagan las compras de materia prima.
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= Facilita y optimiza la gestion de cobro, debido a que el cliente pagara
directamente al factor del exterior, siendo el factor el cobrador y gestor de
la cobranza para que llegue a nuestro banco y el 10% del saldo a nuestra

cuenta corriente.

- Esta evaluacion de factores del exterior, que se encuentran dentro de la cadena
de factoraje, nos ayudara a determinar si el cliente aplica o no para ser cliente

con crédito bajo el sistema de factoring.

- Sien la evaluacion del factor la linea de crédito es denegada, significa que el
cliente no se encuentra bien financieramente o tiene algln antecedente negativo;
por lo tanto solo se le puede vender al contado o con carta de crédito confirmada

0 cobranza avalada.

Exportador Importador

o> Ny

& N
NFC

Factor Exportador(FE) Factor Importador (Fl)
« Financiamiento, liquidez inmediata « (obertura del riesgo deudor
(70% — 90% del valor facturado). (al 100% del limite aprobado)
* Registra la cobranza de exportacion. e Servicio de Cobranza

Figura 18. Flujo de operaciones del Factoring Internacional

Fuente: Proporcionada por el BCP
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Capitulo 7.

Implementacidn de la propuesta

Fase 1: Recopilacién de informacién y entrevistas de profundidad (empresas financieras).
Teniendo en cuenta, la informacion recopilada y las entrevistas de profundidad, se cuenta con

la informacion necesaria para coordinar con los bancos.

Fase 2: Diagnéstico:
Es necesario implementar un producto financiero que se amolde a las necesidades de la
empresa y ayude al incremento de las ventas al exterior al crédito, reduciendo el riesgo de

incobrabilidad y cobranza a destiempo y a mejorar nuestra competitividad financiera.

Fase 3: Evaluacion de herramientas disponibles en el mercado. Conociendo los productos
financieros que se encuentran disponibles en el mercado, se opta por el sistema que se adapta

mejor a las necesidades de la empresa “Factoring Internacional’.

Fase 4: Andlisis de Factibilidad de los productos, mejoras en las condiciones segun las
propuestas de los bancos y revision de contratos para que sea un producto que se adapte a las

necesidades de la empresa.

Fase 5: Dimensionamiento de recursos (presupuesto, recursos, etc. Se necesitara S/. 11,600

para la implementacién de la propuesta.

Fase 6: Implementacion del proyecto de mejora:
Se ejecutara el proyecto, con un manual establecido para que se ejecute y se tenga el control
de las facturas que se ingrese al sistema de factoring para su cobertura y luego para su

financiamiento en el momento oportuno.

Fase 7: Evaluacion de resultados: La evaluacion y monitoreo sea constante, identificando las
oportunidades de mejora dentro de Tecnofil como las mejoras que puedan existir en los bancos.
A los cuarentaicinco (45) dias siguiente del mes la implementacion, se revisaran los estados
financieros mensuales para revisar el impacto que se tendra mes a mes con esta

implementacion.
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Procedimiento operativo:

Flujo en el banco para ingreso de una factura por el sistema de Factoring Internacional.
Llamaremaos primer vencimiento a la fecha que Tecnofil indica al enviar la factura al banco y

segundo vencimiento a la fecha de vencimiento que se confirma a partir del POD (Proof of

delivery).
1. Tecnofil envia al banco la factura indicando el primer vencimiento.
2. El banco ingresa la factura al sistema y paralelamente asigna la factura al corresponsal

(factor importador)

a. A partir de este momento la factura cuenta con la garantia del corresponsal.

b. En este momento se carga la comisién del banco y la comisién factor importador.
Tecnofil podra optar por financiar la factura dentro del plazo definido.

d. Cuando el banco desembolse los fondos cargara los intereses correspondientes

al primer vencimiento.

3. Tecnofil enviara al banco la nueva fecha de vencimiento a partir del POD (proof of
delivery)
a. El banco modificara la fecha de vencimiento del financiamiento.
b. El banco notificard al factor importador la nueva fecha de vencimiento (segundo

vencimiento)

4, Una vez que el importador (cliente) pague al factor.
a. El banco notificara a Tecnofil el importe recibido por el factor.
b. En caso exista una nota de débito Tecnofil debera enviar la copia de los
documentos al banco para que esta sea ingresada y asignada al corresponsal.
En este momento seran cargadas las comisiones del banco y del Factor por las
notas de débito.
c. El banco se encargara de traer los fondos lo antes posible.

Una vez que los fondos lleguen al banco.
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a. En caso la factura haya sido financiada, se aplicaran los fondos al
financiamiento. Al 5% restante que no fue descontado se le restara el importe
total de los intereses corridos (Intereses que aplican por los dias entre el primer
vencimiento y el segundo vencimiento). El resultante sera abonado a la cuenta
de Tecnofil.

e En caso exista una nota de crédito y el importe recibido por el factor sea
insuficiente para cancelar el financiamiento, Interbank procedera a cargar a la

cuenta de Tecnofil la diferencia.

b. En caso la factura no haya sido financiada se procedera a abonar el total a la

cuenta de Tecnofil.

Objetivos
Resultados esperados: Incrementar las ventas al exterior al crédito en un 15% sin riesgo
gue estas ventas tenga incobrabilidad ni pago a destiempo, contando con la suficiente

liquidez.

Calendario de actividades

lera. semana: Coordinar con los 3 bancos reuniones para definir alcances, operatividad y
costos del producto, necesitando sus contratos vigentes del factoring internacional para

revisarlos antes de la reunion.

2da. semana: Revision de contratos borrador de Factoring Internacional del BCP, Interbank

y Banbif.
3ra. semana: Reuniones individualmente con el BCP, BIF e Interbank.
4ta. semana: Reunion de equipo de tesoreria de Tecnofil para decidir con que bancos se

trabajaria, con uno o con dos o con los tres y definir detalles de los puntos a considerar,

solicitar mejoras y temas pendientes por resolver o consultar.
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5ta. semana: Enviar contratos al banco firmados y coordinar con un banco para capacitacion

en Tecnofil del factoring internacional y las cartas de crédito.

6ta. semana: Capacitacién en la empresa del banco con los ejecutivos del departamento

comercial y los asistentes de tesoreria.

7ta. semana: Reunion con el &rea comercial para darles a conocer el procedimiento y el

formulario para evaluacion de nuevos clientes del exterior.

Recursos:

Los recursos necesarios para la implementacion de la propuesta son los siguientes:

e Dos (2) asistentes del area de tesoreria, para que aprendan la utilizacion, operatividad y
seguimiento total del producto, es importante que dos personas del area, se involucren,
aporten ideas y se apoyen en cualquier eventualidad que exista, vacaciones, permisos o
otros.

e Dos (2) persona del departamento de sistemas, el analista de sistema encargado para
finanzas y un programador, el primero moldeara el proceso que necesitamos y el
programador lo ejecutara, esta sistematizacion para tener el control de las facturas que
ingresarian al sistema identificAndolo dentro de las cuentas por cobrar, en los reportes y
la generacién de un nuevo reporte para realizar el seguimiento.

e Jefa de tesoreria para monitorear e identificar desviaciones u oportunidades de mejora
para la implementacién de la propuesta.

¢ Un practicante con conocimiento de flujos y manuales

o Disponibilidad de la sala de capacitaciones para poder realizar 2 reuniones (visita del
banco para capacitaciéon, reunién del departamento de tesoreria y el departamento

comercial).
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Presupuesto:
Se necesitard un presupuesto de S/. 11,200 para la implementacién de este proyecto, teniendo

en cuenta lo siguiente:

o Horas extras de tres (3) personas del &rea de tesoreria por siete (7) semanas que
durara la implementacion de la propuesta.

e Horas extras de dos (2) personas del area de sistemas, analista y programador.

e Un practicante para que realicé la implementacién de los manuales y flujos para el
proyecto.

o Desayuno para dos capacitaciones de 15 personas cada una, en la empresa.

Tabla 15
Presupuesto para la implementacion de la propuesta
Actividades para la implementacion s/.

Horas extras de tres (3) personas de tesoreria: 5.000.00

Horas extras de dos (2) personas de sistemas 2.000.00

Practicante con conocimientos de flujos y manuales 3.000.00

por dos meses

Desayunos para las 2 capacitaciones en la empresa 900.00

Refrigerios para el personal 300.00
Total presupuesto S/.| 11,200.00

Elaboracion propia
El factoring internacional es un servicio autorizado por 3 bancos del Perld que informan y
capacitan las veces necesarias para su entendimiento de sus ventajas y desventajas de forma

gratuita.

Los costos que genera el banco a la empresa, es a partir de su utilizacion, ese costo sera

transferido al cliente dentro del margen del producto.

El monitoreo, la operatividad y la actualizacioén de reportes sera un procedimiento del area que

2 asistentes de finanzas deberan conocer de forma total para su utilizacion y responsabilidad
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diaria, teniendo en cuenta la disminucion de la operatividad de las cuentas por cobrar, a partir de

la propuesta comience a funcionar, segun lo siguiente:

- El reporte que actualmente se cuenta de las cuentas por cobrar sale del sistema
pero hay que modificarlo manualmente para enviarlo al departamento de ventas

por ejecutivo, consumiendo 5 horas semanales.
- El departamento de sistemas tiene que apoyar a sistematizar y mejorar el reporte

para que las modificaciones manuales sean minimas y no consumir tantas horas

semanales.

La jefa de tesoreria estara al pendiente de los reportes y su revision semanal para identificar

desviaciones u oportunidades de mejora para seguir mejorando esta herramienta.

44



Capitulo 8.

Conclusiones y recomendaciones

Implementacion de la propuesta

Diagndstico de la problemética

La empresa tiene un riesgo crediticio y financiero por no contar con procedimientos de control,
seguimientos y herramientas que ayuden a reducir el riesgo de crédito que se otorga a clientes
antiguos y nuevos.

Se necesita el incremento de las ventas al crédito existiendo mercado en el exterior.

Se necesita mejorar los ratios financieros, el flujo de caja y los gastos financieros.

Conclusiones

- Concluyo que el factoring internacional es una alternativa de financiamiento de corto plazo
gue reduce el riesgo de impago de facturas de las cuentas por cobrar impulsando el

crecimiento de las ventas.

- Actualmente, ya se implementé este sistema contando con un 15% de las ventas bajo
este sistema en el 2016 y se espera que el 2017 cierre con un 20% de las ventas bajo

este sistema.

Tabla 16
Total ingresado al sistema de factoring internacional en el 2016 y 2017 a Nov.

Total Facturas USD | Cantidad de Facturas

2016 19,881,026.94 176

2017 a Nov | 22,992,625.48 182

Elaboracion propia
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Tabla 17
Total clientes en el sistema de factoring internacional a Nov 2017.

Total clientes en el factoring

Clientes activos en el sistema Factoring 9
Clientes nuevos aprobados en el

factoring 5

14

Elaboracion propia.
Otorga financiamiento directo (sin utilizar lineas de financiamiento de la empresa).
Actualmente se utiliza una linea de USD 4°500,000 que se incrementara en los proximos
meses.

Gestiona y administra la cobranza directa con el cliente y no incrementa el

endeudamiento.

Los clientes que se encuentren el sistema de factoring internacional tendrdn mucho
cuidado de pagar fuera de su vencimiento, teniendo en cuenta que la cobranza lo realizara
el factor directamente y existe la posibilidad que le reduzcan o quiten la linea al cliente por

incumplimiento en el plazo otorgado.

El monto a mediados del 2018 para ingresar al sistema de factoring seria $6°000,000.

El factoring permitir4 que la empresa mejoré su liquidez, reduciendo el plazo de
cobranza de USD 6°000,000.00 de un plazo de 75 dias a 0 dias.
Ayudaria a mejorar el ratio de endeudamiento, reduciendo el pasivo corriente

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO CON FACTORING

M pasivo corriente M pasivo no corriente M patrimonio

Figura 19. Estructura del Pasivo y Patrimonio con factoring,

Elaboracion propia, fuente: informacion de EEFF de Tecnofil.

46



Con el factoring nuestro pasivo corriente puede reducirse y puede generar mas fuerza la

estructura de financiamiento.

Tabla 18

Posicion o estructura de lineas de financiamiento actual

Posicion de Lineas de Financiamiento
Lineas de largo plazo 31.50%
Lineas de corto plazo 68.50%
Total Posicion lineas 100.00%

Elaboracién propia
- Aportara mejorando la liquidez de la empresa.
- Esta herramienta ayudaria en mantener o reducir el promedio de tasa de financiamiento

de corto plazo como pre y post embarque, teniendo en cuenta que se contara con lineas

de financiamiento holgadas para poder negociar mejor con los bancos.

- Elfactoring internacional no es un producto caro, se adapta a la empresa.

Tabla 19

Negociacion con los bancos: Ahora y Antes

Negociacion con los bancos Ahora Antes
Comisidn factor local + exterior promedio 0.39% 0.65%
Tasa de descuento por financiamiento Negociada Banco decidia
Momento de financiamiento Lo decide Tecnofil | Ingreso de factura
Cambio de fecha de venc. por condicion de venta Si se puede No se puede
Interés por pago después del vencimiento Interés corrido Interés moratorio

Elaboracién propia
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Recomendaciones

- Todo cliente nuevo deberd ser evaluado por el sistema de Factoring internacional si

necesita linea de crédito. No tiene costo y se verificara si es apto 0 no de crédito.

- Este sistema incluye servicios adicionales como administracion de los vencimientos de las
cuentas por cobrar dentro del sistema de factoring, aviso a los clientes del pronto
vencimiento de su cuenta por cobrar y la gestion de cobro a los clientes en cuanto se

encuentre vencido.

- Se debe seguir el procedimiento operativo en caso los clientes sean rechazados bajo el
sistema de factoring internacional, necesariamente el ejecutivo de ventas y su gerencia
decidiran la forma de entrega de su mercaderia y su modalidad de cobranza, teniendo los

siguientes parametros:

¢ Para una venta al contado:
* Adelanto.
* CAD (Cash again document), pago contra entrega de documentos.

» Cobranza documentaria de banco a banco.

e Para una venta al crédito:
» Carta de crédito de banco de ler orden y segun modelo del area de tesoreria
con las minimas condiciones que tiene que tener la carta de crédito.

+ Cobranza documentaria avalada.

- Se recomienda seguir negociando y coordinando con los bancos mejores condiciones,
mejores practicas y repotenciando este producto:
e Mejorar la operativa del producto.
e Seguir mejorando las comisiones actuales.
e Seguir mejorando o busqueda de tasas especiales.
e Busqueda continua de nuevos factores importadores para incremento de las sub-
lineas para nuestros clientes, debiendo ser mas holgadas y con comisiones mas

atractivas.
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Los clientes que logren ser aprobados por el sistema de factoring, se recomienda utilizar
un cuadro control por cliente con el detalle de sus facturas vencidas, por vencer

entregando y haciéndole el seguimiento al departamento de ventas 2 veces a lasemana.

Seguimiento del cuadro control de los pedidos por entregar, revisdndolo semanalmente

las entregas y los clientes con retraso.

Se necesitara seguir los procedimientos segun el manual que se debe implementar para

ayudar en la operatividad del sistema en el area de ventas y el area de finanzas’.

Realizar una metodologia para controlar los pedidos fisicos y las facturas que seran
ingresadas al sistema de factoring para cobertura del riesgo de impago en el momento
oportuno y que no tenga discrepancia en sus documentos.

Mejorar la negociacion con los bancos para el otorgamiento de financiamiento por el
sistema de factoring en el momento oportuno y con la mejor tasa de mercado, con

condiciones especiales en las comisiones y otros.
Mejorar la negociacion con los bancos para el otorgamiento de financiamiento de Pre y

Post Embarque, teniendo maniobra y lineas suficientes para poder conseguir tasas

competitivas.
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Glosario

Conceptos:

Factoring Internacional de Exportacion: “Adelanto sin recurso (financiamiento sin lineas de

garantia de la empresa) de facturas de exportacion, a plazos diferidos, con un aval por riesgo
financiero del importador que aprueba un factor en el extranjero por el 100% u 80% del valor de

las facturas”.

Carta de crédito: "Instrumento de pago, sujeto a regulaciones internacionales, mediante el cual

un banco (Banco Emisor) obrando por solicitud y conformidad con las instrucciones de un cliente
(ordenante) debe hacer un pago a un tercero (beneficiario) contra la entrega de los documentos
exigidos, siempre y cuando se cumplan los términos y condiciones de crédito. Es un compromiso
escrito asumido por un banco de efectuar el pago al vendedor a su solicitud y de acuerdo con las
instrucciones del comprador hasta la suma de dinero indicada, dentro de determinado tiempo y
contra entrega de los documentos indicados. Este instrumento es uno de los documentos mas
sencillos en su forma y de los mas complejos en cuanto a su contenido. El contrato de crédito es
el que regula la relacion entre el banco emisor y ordenante. En este contrato, se crea una
obligacién del banco de poner a disposicién de su cliente (ordenante del crédito) un crédito por
un plazo determinado y bajo condiciones determinadas”.

Daniel Neira (Santander, 2003)

Cobranza documentaria _avalada: “Su empresa, al exportar, entrega los documentos

representativos de mercaderias 0 servicios a su banco para que sean enviados y entregados, a
través de un banco del exterior al comprador y/o banco del exterior, contra el pago o aceptacion
de una letra o la presentacion de un pagaré”. (BANCO DE CREDITO DEL PERU, s.f.)

Seguro de Crédito de Exportacion: “Otorga cobertura a las ventas a crédito realizadas en el

mercado internacional, con la opcion de cubrir tanto el Riesgo Comercial como el Riesgo Politico
asociado a las exportaciones. El Seguro de Crédito de Exportacion contribuye a los exportadores
a aumentar sus ventas e incursionar en nuevos mercados, puesto que les permite exportar con
un riesgo minimo y acotado, respaldado en una evaluacion de riesgo de crédito realizada por un

experto. Ademas, genera el beneficio adicional de seguimiento periddico de los clientes y de
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cobranza de los posibles impagos que se produzcan, lo que resulta mas relevante en el

extranjero, considerando las diferencias legales, de idioma y culturales”. (INSUR, 2017)

Adelanto con recursos: “Donde la empresa beneficiara asume el riesgo si el cliente no paga”.
(Gonzalo Ruiz, 2015)

Adelanto sin recursos: “Donde el garante asume el riesgo por impago delcliente”.
(Gonzalo Ruiz, 2015)

Liguidez: “Capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones de corto plazo a medida
gue estas lleguen a su vencimiento”. (Lawrence J. Gitman, Chad J. Zutter, 2012). Pag 65

Liquidez corriente: “Medida de liquidez que se calcula al dividir los activos corrientes de la

empresa entre sus pasivos corrientes”. (Lawrence J. Gitman, Chad J. Zutter, 2012). Pag. 65

Apalancamiento Financiero: “Aumento del riesgo y el rendimiento mediante el uso de

financiamiento de costo fijo, como el endeudamiento y las acciones preferentes”. (Gitman L.,
Zutter C., 2012)

Andlisis econdmico: “Estudia la rentabilidad del proyecto y su eficacia a través de magnitudes de

la cuenta de resultados. (Rueda, 2017)

Analisis financiero: “Utiliza informacion del balance de situacién para analizar la liquidez y la

situacion de la empresa en el corto plazo y la solvencia y el grado de sostenibilidad en el largo
plazo”. (Rueda, 2017)

Analisis econdémico financiero: “Se realizan a través de ratios (comparaciones mediante el

cociente de dos cifras representativas de dos magnitudes de la empresa, sobre las que se supone
alguna relacion directa o indirecta. Esta informacion que proporciona un ratios es valiosa si la
comparacion se da con otros ratios similares de ejercicios econdmicos distintos o con los ratios

medios de empresas del sector”. (Rueda, 2017)

Los ratios financieros: “También llamadas razones financieras o indicadores financieros, son

coeficientes o razones que proporcionan unidades contables y financieras de medida y
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comparacion, a través de las cuales, la relacion por divisién entre si de dos datos financieros
directos, permiten analizar el estado actual o pasado de una organizacion, en funcion a niveles

optimos definidos para ella. (Wikipedia, 2016)
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Entrevista de Profundidad 1

Desarrollo de Comercio Exterior, Area Negocios Internacionales y Leasing BCP
Miércoles, 12 de julio de 2017 04:54 p.m. Sr. R.M.

Tema: Factoring Internacional

L

Inicios del producto en el Per:

Al menos el inicio del Factoring Internacional en el BCP es desde el 2006

Trayectoria, perspectivas

El Fl en el BCP inicio en el 2006 como previamente te indique, y a lo largo de estos afios
hemos ido creando relaciones con banqueros importantes a nivel mundial para poder
ayudar a nuestros clientes a minimizar los riesgos de sus compradores y ademas de poder
tener financiamientos inmediatos y ayuda con sus exportaciones. En el transcurso de
estos tiempos se ha estado logrando abrir fronteras tales como América del Norte, Europa
y hoy en dia estamos queriendo poder realizar operaciones con factores en la parte de
Asia.

Apuntamos a seguir siendo el principal factor a nivel nacional y ademas de poder seguir
posicionandonos en mejores posiciones a nivel mundial. Hoy en dia ademas de ser el
principal factor nacional somos el principal a nivel Latinoamérica, y somos el principal

factor exportador a nivel de toda América

Indicadores Peru y a nivel mundial:

Perld se encuentra como el principal factor Exportador a nivel Latinoamérica, a nivel
mundial estamos ubicados en el puesto 22/216 segun la informacion otorgada a cierre de
afio del 2016 del FCI

Informacion actualizada del producto, operatividad, ventajas:

Te entrego la presentacion de Fl Exportacion ademas de también de FI Importacion
actualizada.

Requisitos
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* Tener experiencia en exportacion.

+ Contar con historia crediticia en el BCP u otros bancos importantes del mercado.

» Recibir los pagos por cuenta abierta.

Beneficios para el exportador

* Liquidez

+ Cobertura del riesgo financiero del importador.

* Mitigacion del riesgo comercial.

+ Acceso a financiamiento post embarque sin ocupar sus lineas de crédito. Podran darle
mas rotacion a su linea de pre embarque.

* Mejora volimenes de venta, al poder ofrecer mejores condiciones de pago.

* Menor carga operativa, ya que el corresponsal se encarga del servicio de cobranza.

* Mejora los Ratios, al aumentar su caja y reducir sus cuentas por cobrar.
L Paises con los que se pueden hacer factoring.
El FCI nos otorga una gran gama de corresponsales en paises de todo el mundo, ademas

de que nos brinda informacion de factores que pueden avalar a clientes en paises

diferentes a donde estan ellos, tales como Wells Fargo que avala a casi todo el mundo.
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Entrevista de Profundidad 2

Desarrollo de Comercio Exterior, Interbank
Jueves, 13 de julio de 2017 04:03 p.m.
Tema: Factoring Internacional

L Inicios del producto en el Per:

El inicio del Factoring Internacional en el Interbank es desde el 2008.

L Trayectoria, perspectivas

El Fl es la gestion de cobro de facturas de exportacion y la compra de las mismas via
descuento a los clientes exportadores.

Sus caracteristicas son:

Descuento de facturas

Servicio de cobranza y administracion de cuentas por cobrar.

Garantia de pago hasta por el 100% del monto de las facturas dada por un banco en el pais
del importador.

L Indicadores Peru y a nivel mundial:

El Interbank pertenece a Factors Chain International, cadena abierta de factoraje
internacional establecida en 1968 y registrada en Holanda.
A la fecha esta integrada por 282 miembros entre bancos y empresas de factoring de 66

paises.

L Informacion actualizada del producto, operatividad, ventajas:
Requisitos
* Tener experiencia en exportacion.
» Contar con historia crediticia en el Interbank u otros bancos importantes del mercado.
» Recibir los pagos por cuenta abierta.
Beneficios para el exportador
+ Financieros: Rapido acceso a financiamiento, liquidez inmediata y mejora en el flujo de

caja.
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+ De balance ya que mejora los indices financieros, ayuda a reducir las cuentas por cobrar
no se contabilidad como una deuda en el sistema financiero y no ocupa linea de
financiamiento.

* De cobranza, ayuda, facilita y optimiza la gestién de cobro de las facturas ingresas por

este sistema.

Documentos necesarios:
Los documentos necesarios para la implementacion del servicio:
- Contar con el contrato marco de factoring internacional de exportacion
- Pagaré y acuerdo de llenado de pagaré.
Los documentos necesarios para el adelanto de las facturas:
- Copia de las facturas debidamente asignadas al banco en el extranjero (sticker en la factura)
- Copia de los documentos de embarque

- Carta de sesion de derechos debidamente firmado por el cliente importador.
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’ SUPERINTENDENCIA
DEL MERCADO DE VALORES

APRUEBAN EL REGLAMENTO DE FACTORING, DESCUENTO Y EMPRESAS DE FATORING

RESOLUCION SUPERINTENDENCIA DE BANCA Y SEGUROS N° 1021-1998
Publicado el 03/10/1998

RESOLUCION SBS N° 1021-98

Lima, 1 de octubre de 1998

EL SUPERINTENDENTE DE BANCA Y SEGUROS

CONSIDERANDO:

Que, la Ley General de Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Organica de la
Superintendencia de Banca y Seguros, Ley N° 26702, en adelante Ley General, en los numerales
4y 10 del Articulo 221 establece que las empresas del sistema financiero estan facultadas para
realizar operaciones de descuento y de factoring;

Que, asimismo, el Articulo 16 de la Ley General prevé el establecimiento de empresas de
factoring como empresas especializadas del sistema financiero cuyo objeto social esta definido
en el numeral 8 del Articulo 282 de la referida disposicién legal;

Que, en consecuencia, resulta necesario establecer el marco regulatorio de las operaciones de
factoring y descuento; asi como las normas que deberan observar las empresas de factoring para
efectos de su organizacion y funcionamiento;

Estando a lo opinado por las Superintendencias Adjuntas de Banca y de Asesoria Juridica; vy,
En uso de las atribuciones conferidas por los numerales 7 y 9 del Articulo 349 de la Ley General;
RESUELVE:

Articulo Primero.- Aprobar el Reglamento de factoring, descuento y empresas de factoring, que

forma parte integrante de la presente resolucion.
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Articulo Segundo.- La presente resolucion entra en vigencia al dia siguiente de su publicacion en

el Diario Oficial El Peruano.

Registrese, comuniquese y publiquese.

MARTIN NARANJO LANDERER
Superintendente de Banca y Seguros

REGLAMENTO DE FACTORING, DESCUENTO Y EMPRESAS DE FACTORING

TITULO |

DE LAS OPERACIONES DE FACTORING

Capitulo 1
DEL FACTORING

Articulo 1.- Factoring

El factoring es la operacién mediante la cual el Factor adquiere, a titulo oneroso, de una persona
natural o juridica, denominada Cliente, instrumentos de contenido crediticio, prestando en
algunos casos servicios adicionales a cambio de una retribucién. El Factor asume por el riesgo

crediticio de los deudores de los instrumentos adquiridos, en adelante Deudores.

Articulo 2.- Instrumentos con contenido crediticio
Los Instrumentos con contenido crediticio, en adelante los Instrumentos, deben ser de libre
disposicién del Cliente. Las operaciones de factoring no podran realizarse con instrumentos

vencidos u originados en operaciones de financiamiento con empresas del sistema financiero.

Los Instrumentos objeto de factoring pueden ser facturas, facturas conformadas y titulos valores
representativos de deuda, asi definidos por las leyes y reglamentos de la materia. Dichos
instrumentos se transfieren mediante endoso o por cualquier otra forma que permita la
transferencia en propiedad al Factor, segun las leyes de la materia. Dicha transferencia

comprende la transmision de todos los derechos accesorios, salvo pacto en contrario.
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Articulo 3.- Contrato de Factoring
El factoring se perfecciona mediante contrato escrito entre el Factor y el Cliente. El contrato

debera contener como minimo lo siguiente:

1. Nombre, razén o denominacion social y domicilio de las partes;

2. Identificacion de los instrumentos que son objeto de factoring o, de ser el caso, precisar los
criterios que permitan identificar los instrumentos respectivos;

3. Precio a ser pagado por los instrumentos y la forma de pago;

4. Retribucion correspondiente al Factor; de ser el caso;

5. Responsable de realizar la cobranza a los Deudores; y

6. Momento a partir del cual el Factor asume el riesgo crediticio de los Deudores.

Articulo 4.- Conocimiento del factoring por los Deudores
La operacion de factoring debe realizarse con conocimiento de los Deudores, a menos que por

la naturaleza de los instrumentos adquiridos, dicho conocimiento no sea necesario.

Se presumira que los Deudores conocen del factoring cuando se tenga evidencia de la recepcion
de la notificacion correspondiente en sus domicilios legales o en aquéllos sefialados en los
Instrumentos, o cuando mediante cualquier otra forma se evidencie indubitablemente que el

Deudor conoce del factoring.

Articulo 5.- Limites aplicables al Deudor.

Las operaciones de factoring seran consideradas como colocaciones, siendo aplicables a cada
uno de los Deudores los Limites establecidos en los Articulos 201, 202, 206, 207,

208, 209y 211 de la Ley General.

Capitulo 2
DEL FACTOR

Articulo 6.- Empresas facultadas para actuar como Factores

Las empresas facultadas para operar como Factores son las siguientes:

1. Empresas de factoring que hayan sido autorizadas por esta Superintendencia,
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2. Empresas bancarias y otras empresas de operaciones multiples autorizadas para realizar las

operaciones previstas en el médulo 1 del Articulo 290 de la Ley General.

Articulo 7.- Derechos del Factor
Son derechos minimos del Factor:
1. Realizar todos los actos de disposicion con relacion a los Instrumentos adquiridos; y,

2. Cobrar una retribucion por los servicios adicionales que se hayan brindado.

Articulo 8.- Obligaciones del Factor

El Factor asume, por o menos, las siguientes obligaciones

1. Adquirir los Instrumentos de acuerdo a las condiciones pactadas;
2. Brindar los servicios adicionales pactados;

3. Pagar al Cliente por los instrumentos adquiridos; y,

4. Asumir el riesgo crediticio de los Deudores.

Articulo 9.- Servicios adicionales

El Factor puede brindar al Cliente servicios adicionales a la adquisicion de Instrumentos, que
pueden consistir en investigacion e informacion comercial, gestion y cobranza, servicios

contables, estudios de mercado, asesoria integral y otros de naturaleza similar.

Capitulo 3
DEL CLIENTE

Articulo 10.- Derechos del Cliente

El Cliente tiene, como minimo, los siguientes derechos:

1. Exigir el pago por los Instrumentos transferidos en el plazo establecido y conforme a las
condiciones pactadas; vy,

2. Exigir el cumplimiento de los servicios adicionales que se hubiesen pactado.

Articulo 11.- Obligaciones del Cliente
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El Cliente tiene, al menos, las siguientes obligaciones:

1. Garantizar la existencia, exigibilidad y vigencia de los Instrumentos al tiempo de celebrarse el
factoring;

2. Transferir al Factor los Instrumentos en la forma acordada o establecida por la ley;

3. Notificar la realizacién del factoring a sus Deudores, cuando sea el caso;

4. Recibir los pagos que efectien los Deudores y transferirlos al Factor, cuando asi lo haya
convenido con éste;

5. Informar al Factor y cooperar con éste para permitir la mejor evaluacion de su propia situaciéon
patrimonial y comercial, asi como la de sus Deudores;

6. Proporcionar toda la documentacion vinculada con la transferencia de Instrumentos; y,

7. Retribuir al Factor por los servicios adicionales recibidos.

TITULO I
DE LAS OPERACIONES DE DESCUENTO

Articulo 12.- Descuento

El descuento es la operacion mediante la cual el Descontante entrega una suma de dinero a una
persona natural o juridica denominada Cliente, por la transferencia de determinados Instrumentos
de contenido crediticio. EI Descontante asume el riesgo crediticio del Cliente, y éste a su vez,

asume el riesgo crediticio del deudor de los Instrumentos transferidos

Son aplicables al descuento las disposiciones contenidas en los Articulos 2 y 4 del presente

reglamento

Articulo 13.- Limites aplicables al Cliente
Los limites previstos en los Articulos 201, 202, 206, 207, 208, 209 y 211 de la Ley General, se

aplicaran unicamente al Cliente y no al deudor de los Instrumentos adquiridos.

TITULO IlI
DE LAS EMPRESAS DE FACTORING
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Articulo 14.- Objeto social
Las empresas de factoring son sociedades andénimas cuyo objeto social consiste principalmente
en la adquisicion de facturas, facturas conformadas y titulos valores representativos de deuda,

mediante factoring y descuento.

Articulo 15.- Constitucion

El proceso para la constitucion de las empresas de factoring se regula por las disposiciones
pertinentes contenidas en la Resolucion SBS N° 600-98 del 26 de junio de 1998, y en todas
aguellas que para este fin emita esta Superintendencia.

Las empresas de factoring se constituirdn observando el capital minimo o, establecido en el
Articulo 16 de la Ley General, el mismo que deberan mantener actualizado de conformidad con

lo sefialado en el Articulo 18 de la Ley General.

Articulo 16.- Operaciones
Las empresas de factoring podran realizar todas las operaciones que sean necesarias para el

cumplimiento de su objeto social

Articulo 17.- Concentracion de cartera y limites operativos

Seran aplicables a las empresas de factoring, las disposiciones sobre limites operativos
establecidos en los Articulos 198 y 199 de la Ley General. Asimismo, seran de aplicacion las
normas emitidas por esta Superintendencia sobre identificacion y administracion del riesgo
crediticio, asi como las referidas al régimen de provisiones por riesgo crediticio y bienes

adjudicados.

Articulo 18.- Registro Contable
Las empresas de factoring deberan registrar sus operaciones de acuerdo a las normas contables

vigentes aplicables a las empresas del sistema financiero.

Articulo 19.- Disolucién y Liquidacion
La disoluciéon y liquidacion de las empresas de factoring se regiran por las disposiciones
contenidas en el Titulo VIl de la Seccion Primera de la Ley General y las normas complementarias

emitidas por esta Superintendencia.
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Articulo 20.- Presentacién de informacion a la Superintendencia

Las empresas de factoring deberan enviar a esta Superintendencia la siguiente informacion:

1. Informacion Contable

a) Balance de Comprobacion de Saldos

b) Balance General (Forma "A")

c) Estado de Ganancias y Pérdidas (Forma "B")

d) Estado de Flujo de Efectivo (Forma "C")

e) Estado de Cambios en el Patrimonio Neto (Forma "D")

2. Informacién Complementaria

a) Informe Anual de Auditoria Externa

b) Informe de la Gerencia al Directorio

c) Informe de Evaluacion del Programa Anual de Trabajo de la Oficina de Control Interno.
d) Informe Crediticio Confidencial

e) Inversiones (Anexo N° 1)

f) Resumen de colocaciones y créditos contingentes por tipo de garantia (Anexo N° 2)
g) Informe de clasificacion de los deudores de la cartera de créditos, contingentes y
arrendamientos financieros (Anexo N° 5)

h) Activo Fijo (Anexo N° 7)

i) Bienes adjudicados y recuperados (Anexo N° 7- A)

j) Relacion de Accionistas y Transferencia de Acciones (Reporte N° 1)

k) Activos ponderados por riesgo (Reporte N° 7)

[) Patrimonio Efectivo ajustado por inflacion (Reporte N° 8)

m) Informes comerciales (Reporte N° 14)

n) Lineas de crédito otorgadas provenientes del exterior (Reporte N° 15)

En el caso de las operaciones de factoring, los informes comerciales a que hace referencia el
literal m) del numeral anterior, deberan contener informacién tanto del Cliente como de los
Deudores, la informacion y documentacion minima seran aquellas exigidas para las operaciones
crediticias. En el caso de las operaciones de descuento, dichos informes comerciales deberan

contener la informacion y documentacion respecto del Cliente.
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El Informe Crediticio Confidencial debera contener la informacién correspondiente a las partidas
contables que se establecen en el Articulo 25 del presente reglamento, asi como las
correspondientes a las operaciones de descuento establecidas en el Plan de Cuentas para

Instituciones Financieras.

La informacién considerada en el primer péarrafo de este articulo sera remitida de acuerdo a las
referencias normativas, disposiciones y plazos establecidos por esta Superintendencia, en lo que
sea aplicable, y en todas aquellas disposiciones que las modifiquen o amplien.

Articulo 21.- Informe Anual de Auditoria Externa

Para la presentacion del informe anual de auditoria externa a que se refiere el literal a), numeral
2 del Articulo 20 precedente, las empresas de factoring deberan observar las disposiciones
establecidas por esta Superintendencia al respecto.

TITULO IV
DISPOSICIONES GENERALES Y FINALES

Articulo 22.- Limite global para las operaciones de factoring
El limite global establecido en el numeral 1 del Articulo 200 de la Ley General, aplicable a las
empresas de operaciones mdltiples, sera considerado sobre facturas, facturas conformadas y

titulos valores representativos de deuda adquiridos mediante factoring.

Articulo 23.- Provisiones por riesgo crediticio
Las empresas de factoring y empresas de operaciones multiples determinaran las provisiones
por riesgo crediticio en relacion a la clasificacion del Deudor, cuando realicen operaciones de

factoring, y en relacion a la clasificacién del Cliente cuando realicen operaciones de descuento.

Articulo 24.- Plazo de adecuacion

Las empresas de factoring constituidas con anterioridad a la entrada en vigencia de la Ley
General, deben adecuar su capital, operaciones y estatutos, a las disposiciones contenidas en la
mencionada ley, en la Resolucion SBS N° 600-98 y en el presente reglamento, en un plazo que

vencera el 30 de junio de 1999.
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Las empresas de operaciones multiples que realicen factoring y descuento, deberan adecuarse
a las disposiciones contenidas en la presente norma, en el plazo sefialado en el parrafo anterior.
Asimismo, aquellas empresas de operaciones multiples que en virtud de lo dispuesto en el
presente reglamento excedan el limite establecido en el numeral 1 del Articulo 200 de la Ley
General, no podran durante dicho plazo incrementar sus niveles de concentracion existentes a la

entrada en vigencia del presente dispositivo.

Articulo 25.- Contabilizacion de las operaciones de factoring
Modifiquese el Plan de Cuentas para Instituciones Financieras de la siguiente forma:

1. Incorpoérese las siguientes subcuentas y cuentas analiticas, para el control de las operaciones
de factoring:

1401.13.10 Factoring (Refinanciadas)

1402.13.10 Factoring (Refinanciadas)

1401.14 Factoring

1402.14 Factoring

1405.01.15 Factoring (Vencidos)

1405.02.15 Factoring (Vencidos)

1406.15 Factoring (Cobranza judicial)

1409.14.10 Factoring (Provisiones para colocaciones refinanciadas)

1409.16 Factoring (Provisiones para colocaciones)

5105.19 Factoring (Ingresos por intereses)

5205.19 Factoring (Ingresos por comisiones)

2. Para el registro contable de las operaciones de descuento se emplearan las subcuentas y
cuentas analiticas correspondientes establecidas en el Plan de Cuentas para Instituciones
Financieras.

(Superintencia del Mercado de Valores, Pert, 1998)
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Contrato de Factoring Internacional - Interbank

Este documento y sus anexos contiene los términos y condiciones que regulan el Contrato Marco
de Factoring Internacional que suscriben INTERBANK y el CLIENTE (el “Contrato”). Los datos de
identificacion del CLIENTE e INTERBANK, asi como los de sus representantes constan en la
conclusion de este documento. El Contrato se rige y debera ser interpretado conforme a la
legislacion peruana vigente a la fecha de su suscripcion (la “Ley Aplicable”). ElI Contrato se

celebra y suscribe en los términos y condiciones siguientes:
(1) Definiciones: Para efectos del Contrato se entera como:

“Deudores”: a todos y cada uno de los obligados al pago de los créditos representados en los

Instrumentos; incluyendo avalistas y fiadores de ser el caso.

“Factor Importador”: es la institucién financiera o de factoraje internacional del exterior,
miembro de Factors Chain Internacional (FCI) con quien INTERBANK ha suscrito un
Interfactor Agreement en los términos establecidos por FCI. El Factor Importador sera
determinado por INTERBANK. Para efectos de la operacion de factoring internacional, el
CLIENTE declara conocer que, bajo los términos de las General Rules for International
Factoring (GRIF), INTERBANK actuara como “Factor Exportador”.

“Instrumentos”. a las facturas comerciales emitidas por el CLIENTE derivadas de las
operaciones comerciales que realiza para la exportacion de bienes o servicios. Los

Instrumentos serdn Transferidos a INTERBANK.

“Solicitud de Factoring Internacional”. a la comunicacién escrita que enviara el CLIENTE
electronicamente —de aprobarse esta modalidad a el CLIENTE- o fisicamente, de acuerdo al
formato que como Anexo se adjunta al Contrato, en donde se detallan las caracteristicas y
montos de los Instrumentos. En dicho documento constara la Transferencia de los
Instrumentos a favor de INTERBANK la misma que surtira efectos plenos desde la fecha en
que INTERBANK apruebe realizar la operacion de factoring internacional.

“Transferencia”: a la venta, cesién, endoso y/o entrega de los Instrumentos que el CLIENTE
realice a favor de INTERBANK y/o del Factor Importador segun este Contrato y la Solicitud

de Factoring Internacional.

“Valor de Desembolso” al valor aprobado por INTERBANK como adelanto de los

Instrumentos presentados en la Solicitud de Factoring Internacional.
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(2) Declaraciones del CLIENTE: el CLIENTE declara que (i) INTERBANK ha cumplido con
proporcionarle, previamente a la suscripcion del Contrato, toda la informacion necesaria sobre
las caracteristicas, términos y condiciones necesarios para tomar una decision
adecuadamente informada respecto del mismo, (ii) la informacion proporcionada por el
CLIENTE en la solicitud es veraz en su totalidad, obligandose a mantenerla actualizada (iii)
ha recibido copia del Pagaré incompleto referido en la Seccion (13), (iv) conoce y ha prestado
su consentimiento sobre las comisiones y gastos aplicables a las operaciones reguladas por
el Contrato que se detallan en el Tarifario de INTERBANK, el mismo que declara conocer y
aceptar, (v) los Instrumentos contienen todas y cada de las caracteristicas establecidas en el
ultimo parrafo de la Seccién (4); y, (vi) los Deudores cuentan con facultades suficientes para
la suscripcion de los mismos y que las firmas consignadas en éstos son verdaderas, liberando
a INTERBANK de cualquier responsabilidad.

(3) Compromisos del CLIENTE: el CLIENTE asume frente a INTERBANK los siguientes
compromisos: (i) comunicar por escrito a los Deudores —segin modelo de comunicacion que
le sea proporcionado por INTERBANK-, previamente a la entrega de los Instrumentos a
INTERBANK, la Transferencia de los Instrumentos a favor de INTERBANK, instruyendo a los
Deudores a realizar el pago de los Instrumentos a favor de INTERBANK o a quien este
designe, inhibiéndose de recibir suma alguna en calidad de pago derivada de los Instrumentos
o las operaciones comerciales o de servicios de los que se deriven los Instrumentos, (ii) de
transferir a INTERBANK, en caso el Deudor realizara el pago de los Instrumentos
directamente al CLIENTE, dentro del dia habil siguiente de recibido el pago, las sumas
percibidas por dicho concepto, para dicho efecto, interviene en este documento el Gerente
General del CLIENTE quien se constituye como depositario de dicho dinero declarando
conocer las responsabilidades civiles y penales que de dicho encargo se derivan, (iii) a no
conceder, ni pactar bonificacion, ni variaciones en el valor de los Instrumentos, sin contar con
el consentimiento previo y por escrito de INTERBANK para cada caso; v, (iv) a proporcionar
a INTERBANK toda la documentacion relacionada a los Instrumentos y aquella que
INTERBANk razonablemente pueda requerir.

En caso el CLIENTE recibiera directamente el pago de los Instrumentos y no transfiera el
importe asi percibido a INTERBANK dentro del plazo sefialado en el parrafo precedente,
INTERBANK podra descontar el monto al que ascienden los Instrumentos de cualquiera de
las cuentas que el CLIENTE tenga o pudiera tener en INTERBANK, aunque ello genere un

sobregiro o completar el Pagaré y proceder a su cobro. En estos casos, INTERBANK tendra
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(4)

derecho a cobrar al CLIENTE la tasa de interés moratorio establecida en el tarifario por cada
dia de atraso en el pago del Instrumento, plazo que se computard desde la fecha de

vencimiento del Instrumento.

INTERBANK podra requerir al CLIENTE que la comunicacion a los Deudores referida en el
primer parrafo de esta Seccidn sea realizada por via notarial 0 que exista la certificacion de

los Deudores de haber sido notificados de la Transferencia.

Funcion: Por el Contrato, el CLIENTE se obliga a realizar la Transferencia a INTERBANK o a
quien éste designe, segun corresponda, de los Instrumentos que deberan ser cancelados por
los Deudores. INTERBANK se reserva el derecho de recibir los Instrumentos previa
aprobacion crediticia y/o calificacion del CLIENTE de los Deudores y de los Instrumentos,

guedando facultado a devolverlos sin expresion de causa.

INTERBANK podréa adelantar fondos contra los Instrumentos cuando asi lo haya aprobado y
cuente con la aprobacion del Factor Importador. En caso INTERBANK hubiese aprobado el
adelanto y cuente con la aprobacion del factor Importador, se procedera a adelantar el Valor
de Desembolso mediante su abono en la cuenta del CLIENTE indicada en la Solicitud de
Factoring Internacional. INTERBANK cargara las comisiones y gastos establecidos en su
Tarifario vigente a la fecha de la operacién; asi como las comisiones del Factor Importador —
las cuales seran oportunamente comunicadas por INTERBANK al CLIENTE- y los tributos de
cargo del CLIENTE que graven la operacion en la referida cuenta. La diferencia entre el valor
facial de los Instrumentos y el Valor de Desembolso mas las comisiones y gastos sera
reteniendo por INTERBANK como garantia en caso de ocurrir algin incumplimiento por parte
del Deudor; dicha diferencia sera utilizada para cancelar las obligaciones, pagos, cobros,
gastos, comisiones e intereses generados por la demora en la que pueda incurrir INTERBANK
en hacerse cobro del Instrumento. EI CLIENTE autoriza a INTERBANK a sobregirar sus
cuentas para hacerse cobro de las comisiones y gastos que resulten aplicables segun su

Tarifario asi como de aquellas que aplique el Factor Importador.

Queda expresamente establecido que el Contrato no constituye por si mismo un contrato de
mutuo dinerario ni ninguna otra forma contractual similar, sino que Unicamente establece la
regulacion supletoria a la que se sujetaran las partes en relacion con operaciones de factoring
internacional, (ii) la ejecucion de las prestaciones a cargo de cada una de las partes, (iii) las
medidas aplicables ante eventuales incumplimientos; asi como, (iv) las demas disposiciones
gue regiran las relaciones contractuales entre las partes. En tal sentido, la sola suscripcién

del Contrato no origina obligacion alguna para ninguna de las partes, sino tan soélo la
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®)

posibilidad por parte del CLIENTE de solicitar a INTERBANK el factoring internacional de los

Instrumentos.

Las partes podran acordar que la Transferencia de los Instrumentos materia de la Solicitud
de Factoring Internacional se realice en forma parcial. En dicho supuesto, INTERBANK
anotara, en la Solicitud de Factoring Internacional, el porcentaje de cada Instrumento que el
CLIENTE transfiera, ceda, endose y/o entregue a INTERBANK, debiendo entenderse que los
pagos que realicen los Deudores se aplicara en primer lugar a la porcién Transferida a
INTERBANK; correspondiendo el saldo al CLIENTE luego de descontarse las comisiones y
gastos a que hubiera lugar. En este supuesto existira la obligacion reciproca de las partes de
entregarse lo cobrado.

Los Instrumentos: la Transferencia de los Instrumentos a INTERBANK se realizar4 mediante
el endoso o cesion de derechos, segun corresponda a la naturaleza de los Instrumentos y la
Ley Aplicable; asi como su entrega fisica a INTERBANK o al tercero designado por éste. El
CLIENTE se obliga a perfeccionar y observar todas y cada una de las formalidades
establecidas en la Ley Aplicable con el fin de transferir los Instrumentos a favor de
INTERBANK; asi como aquellas que INTERBANK le solicite.

Junto con la Transferencia, el CLIENTE cede a favor de INTERBANK o al tercero designado
por éste los derechos y acreencias representados en los Instrumentos, incluyendo los
derechos accesorios, privilegios y garantias reales y/o personales que respalden su pago,
conservando el CLIENTE las obligaciones y deberes que se originen y pudieran derivarse de

los Instrumentos.

INTERBANK realizara la cobranza de los Instrumentos a los Deudores, directamente o a
través de terceros, quedando facultado para conceder prérrogas, renovaciones, admitir pagos
a cuenta y conceder cualquier otra posibilidad de pago a éstos, sin requerir el consentimiento
previo del CLIENTE.

Los Instrumentos deberan reunir los siguientes requisitos (a) representar créditos vigentes,
validos y derivados de operaciones comerciales licitas, (b) no haber sido originados en
operaciones de financiamiento con empresas del sistema financiero, (c) que los Deudores no
hayan presentado reclamo alguno sobre el contenido de éstos ni de la mercaderia o servicio
gue éstos representan, (d) no contar con cargas o gravamenes de ninguna naturaleza, (e€) no
adeudar el CLIENTE suma alguna a los Deudores, (f) no haber sido objeto de cesién, garantia
mobiliaria 0 contrato de promesa de cesion o0 garantia mobiliaria, a persona distinta de

INTERBANK, (g) en caso de asi requerirlo INTERBANK, que conste en ellos el sello y firma
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()

de los Deudores en sefial de conformidad del contenido de los mismos; vy, (h) que se
acompafie a los Instrumentos carta en la que el CLIENTE haya comunicado a los Deudores
la Transferencia de los Instrumentos a INTERBANK o al tercero designado por éste con la

conformidad de éstos por la Transferencia.

Adicionalmente a lo establecido en el parrafo precedente, los Instrumentos derivados de
operaciones realizadas con Alemania y/o a través de Alemania, deberan tener, en todo
momento, plazos de pago inferiores a noventa (90) dias calendario de la fecha e embarque.
En caso el Instrumento no cumpliese con lo sefalado en este parrafo y, (b) si, transcurriesen
mas de noventa (90) dias calendario desde la fecha de embarque de las mercaderias materia
del Instrumento (aun si no se hubiera producido una Discrepancia) y el Instrumento no hubiera
sido pagado por el Deudor, INTERBANK no asumira ninguna responsabilidad derivado de
ello, renunciando el CLIENTE desde ahora a la interposicién de cualquier acciéon o excepcién
tendiente a hacer responsable a INTERBANK del pago del Instrumento; y/o, (a) si
INTERBANK adelant6 fondos contra el Instrumento, el CLIENTE debera reembolsar a
INTERBANK el Valor de Desembolso, mas intereses, gastos y comisiones, quedando
autorizado a INTERBANK a proceder conforme lo establecido en la secciones (7) y (13).

Solicitud de Factoring Internacional: INTERBANK, en caso de aprobar esta modalidad al
CLIENTE, pondra a disposicion de éste el ingreso de la solicitud electronica, de acuerdo al
formato adjunto como Anexo, a través de la Banca por Internet para Empresas de
INTERBANK (www.interbank.com.pe). El usuario autorizado por el CLIENTE realizara el
envio de la Solicitud de Factoring Internacional con la informacion de acuerdo a los medios
de acceso y seguridad establecidas por INTERBANK. La planilla fisica sera recibida a través
de la tienda principal de INTERBANK ubicada en calle Carlos Villaran No. 140, La Victoria,
Lima. INTERBANK no asume responsabilidad alguna por la verificacion y exactitud de los
datos consignados en la Solicitud de Factoring Internacional. Es de exclusiva responsabilidad
del CLIENTE cualquier dafio o perjuicio generado a los Deudores, a INTERBANK o terceros
por la inexactitud de lo indicado en la Solicitud de Factoring Internacional. Asimismo, el
CLIENTE declara que la informacion suministrada por sus usuarios autorizados o
representantes legales es de su exclusiva responsabilidad, liberando a INTERBANK de toda

responsabilidad.

Mora: En aso INTERBANK haya entregado al CLIENTE el Valor de Desembolso, los
Deudores hayan presentado discrepancias respecto de los Instrumentos y no hayan pagado

totalmente éstos o realicen su pago parcial en la fecha de su vencimiento, se incurrira

74



(8)

9)

automaticamente en mora, sin necesidad de comunicacion previa o confirmacion posterior de
parte de INTERBANK. En este caso INTERBANK queda facultado a llevar a cabo las acciones
judiciales o extrajudiciales dirigidas contra los Deudores y/o el CLIENTE destinadas al cobro
completo del Instrumento impago. El CLIENTE ser& responsable frente a INTERBANK por el
pago de los Instrumentos en caso se verifique el supuesto establecido en el tercer parrafo de
la Seccién (14); y, en caso, producto de la discrepancia, los Deudores realicen pagos

inferiores al valor de los Instrumentos.

Responsabilidades e Indemnizacion: EI CLIENTE indemnizara todos y cada uno de los
gastos, dafos y perjuicios que pudiera sufrir INTERBANK en caso se produzca alguna
situacion irregular con los Instrumentos y/o con los créditos representados en éstos que
generen alguna responsabilidad para INTERBANK, facultando a INTERBANK a efectuar el
cargo automatico en cualquiera de las cuentas que el CLIENTE tenga o pudiera tener en

INTERBANK por el valor mencionado, aun cuando esto implique el sobregiro.

El CLIENTE autoriza a INTERBANK a recibir de los Deudores pagos parciales a cuenta del
pago total del monto adeudado por los Instrumentos. La diferencia no pagada sera asumida
por el CLIENTE.

El CLIENTE esta obligado a recoger los Instrumentos devueltos y/o no aceptados por
INTERBANK. INTERBANK no asume ninguna responsabilidad por los Instrumentos que no
acepte y que el CLIENTE no recoja oportunamente.

Compensacion: en caso de incumplimiento y mientras existan obligaciones pendientes del
CLIENTE derivadas del Contrato, INTERBANK queda autorizado a retener o aplicar a la
amortizacion y cancelacion de lo adeudado toda suma o valor que por cualquier razén tenga
en su poder y esté destinada para el CLIENTE. Los valores que no puedan ser redimidos por
INTERBANK, seran vendidos por éste directamente, sin mas formalidad que la presente
autorizacion, sin base y al mejor postor, recurriendo de ser necesario a cualquier intermediario
de valores autorizado; libre de responsabilidad por su cotizacion, precio y/o tipo de cambio,
siendo suficiente que en forma previa INTERBANK comunique de tal decision al CLIENTE.
En caso las obligaciones adeudas por el CLIENTE en virtud al Contrato se encuentre en
moneda distinta a la existente en las cuentas o depositos del CLIENTE, los cambios se haran
al tipo de cambio venta o, en su caso, compra vigente en INTERBANK y que éste determine,

sin responsabilidad.

(10) Plazo y Resolucion: este contrato es de duracion indeterminada. Cualquiera de las partes

podra dar por resuelto el mismo, con un aviso previo de treinta (30) dias, sin expresion de
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causa utilizando los mecanismos que la Ley Aplicable establezca. INTERBANK podra resolver
el presente contrato sin expresién de causa y en especial, en caso de incumplimiento de
cualquiera de las obligaciones y compromisos asumidos por el CLIENTE y/o cuando
cualquiera de las declaraciones y compromisos establecidos en la Seccion (5) del presente
contrato resultaran falsos o inexactos, y/o por quiebra, suspension de pagos, procedimientos
concursales o irregularidades en las operaciones comerciales del CLIENTE otorgando a éste
un preaviso de tres (3) dias habiles.

La terminacion del Contrato por cualquier causa no enervara el cumplimiento de las
obligaciones de las partes producto de las operaciones de factoring internacional acordadas
con anterioridad a la fecha de terminacion.

(11) Modificaciones al Contrato: en caso (i) ocurra un incremento (a) en el costo total efectivo
de las operaciones activas en la moneda del financiamiento, o (b) para la obtencion de
préstamos por parte de las entidades del sistema financiero nacional o extranjero; y/o, (ii) se
modifique (a) el régimen regulatorio, tributario, legal y politico vigente de forma tal que ello
genere un efecto adverso o costo adicional a INTERBANK con relacion a las operaciones de
factoring internacional que éste efectia, o (b) las politicas corporativas y de riesgo
determinadas por INTERBANK para operaciones de factoring internacional, INTERBANK
podra modificar las condiciones contractuales, incluyendo las tasas de interés, la moneda del
financiamiento o, las comisiones y gastos. Cualquier modificacion y la fecha de entrada en
vigencia de la misma sera informada al CLIENTE por cualquier cualquiera de los medios

establecidos en la Seccidn (12) de conformidad con la Ley Aplicable.

(12) Medios de Difusién: INTERBANK pondra a disposicion del CLIENTE toda la informacién
referente al Contrato, sus servicios, productos y campafias promocionales, tasas de interés,
comisiones, gastos y cualquier otro concepto aplicable al presente Contrato, a través de
cualquiera de los siguientes medios (i) cartillas informativas, (ii) atencién personal al CLIENTE
en las oficinas de INTERBANK, (i) avisos en la pagina web de INTERBANK
(www.interbank.com.pe), (iv) anuncios publicos en las oficinas de INTERBANK, (v)
comunicaciones directas; y a su discrecion, (vi) a través de la utilizacién de medios masivos

de comunicacion.

(13) Pagaré: en caso INTERBANK asi lo requiriese el CLIENTE, a la firma del Contrato emitira
a favor de INTERBANK, un (1) pagaré incompleto (en adelante, el “Pagaré”) el que, de ser el
caso, autoriza completar a INTERBANK de acuerdo a la Ley Aplicable, en caso se verificase

cualesquiera de los supuestos establecidos en las secciones (3)(ii), ultimo parrafo de la
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seccion (5) y las secciones (7), (8) y (19) segun los siguientes términos y condiciones: (i) la
fecha de emision sera aquella en que INTERBANK opte por completar el Pagaré; (i) la fecha
de vencimiento sera aquella en la que INTERBANK practique la liquidacién de la suma
efectivamente adeudada por el CLIENTE producto de los supuestos establecidos en las
secciones (3)(ii), ultimo parrafo de la seccién (5) o las secciones (7), (8) y (19); v, (iii) el importe
sera el que resulte de la liquidacion practicada por INTERBANK conforme a lo establecido en
el Contrato y segun lo sefalado en este Contrato, suma que podra comprender, principal,
intereses compensatorios, moratorios, comisiones, seguros y gastos a las tasas que tenga

establecidas INTERBANK en su Tarifario a la fecha en que se practique dicha liquidacion.

El CLIENTE renuncia expresamente a la inclusion en el Pagaré de clausula que limite su libre

transferencia.

En el endoso o transferencia del Pagaré, INTERBANK podra sustituir la firma autografa de
sus representantes por su firma impresa, digitalizada o por cualquier otro medio de seguridad

gréafico, mecénico o electrénico.

La emisién y/o entrega de titulos valores a favor de INTERBANK, su renovacion o proérroga (i)
no producira novacién de las obligaciones asumidas por el CLIENTE, salvo que expresamente
se acuerde lo contrario; y/o, (ii) en ningln caso determina la extincion de las obligaciones
primitivas, aun cuando dichos titulos se hubiesen perjudicado incluso por causa imputable a
INTERBANK.

(14) Condiciones adicionales: sin que nada en el Contrato pueda entenderse en contrario:

En caso de verificarse la insolvencia del Deudor o si este no pagara en al vencimiento del
Instrumento, recibido el pago por parte del Factor Importador, INTERBANK pagara al
CLIENTE al nonagésimo primer dia siguiente al vencimiento del Instrumento, la totalidad del
importe representado en el Instrumento en caso no hubiera habido porcentaje no adelantado
del Instrumento impago y siempre y cuando, el Deudor no hubiese levantado una discrepancia
respecto de los bienes o servicios materia de los Instrumentos. En caso haya habido un

porcentaje adelantado, INTERBANK pagara al CLIENTE la diferencia.

El CLIENTE se obliga a informar a INTERBANK de cualquier devolucién, reclamo,
discrepancia y/o disputa sobre la venta de los bienes y/o prestacion de servicios representada

en los Instrumentos que pudieran formular los Deudores (una “discrepancia”).

En caso de incumplimiento en la entrega de la mercaderia o prestacion del servicio atribuible

o no al CLIENTE o discrepancias en la mercaderia o en el servicio que generen un reclamo o
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disputa del Deudor que devengue en la imposibilidad de INTERBANK —o del tercero
designado por éste- de cobrar el Instrumento, INTERBANK se encuentra autorizado por el
CLIENTE a cargar en cualquiera de sus cuentas el importe que se le adeude o se hubiera
adelantado con respecto al Instrumento adn si ello implica un sobregiro. En éstos supuestos,
INTERBANK no serd responsable frente al CLIENTE o cualquier tercero del pago del integro

del Instrumento.

El CLIENTE declara conocer que, por tratarse de una operacion de factoring internacional,
sera el Factor Importador quién realizara la cobranza del Instrumento, declarando conocer
que INTERBANK podra, para dicho efecto, transferir, ceder, endosar o asignar los

Instrumentos a éste.

El CLIENTE asumira integramente las comisiones y gastos que el Factor Importador cobre a
INTERBANK por los servicios que le preste. Dichas comisiones y gastos estaran relacionadas
siempre con (i) la realizacion de la cobranza de los Instrumentos que éste realice por encargo
de INTERBANK; vy, (ii) la garantia otorgada por éste en respaldo del pago del Instrumento por

parte del Deudor.

En caso los Instrumentos materia de Transferencia estuvieran denominados en una moneda
distinta a aquella del adelanto realizado por INTERBANK al CLIENTE, éste asumira el integro
de las pérdidas y diferencias cambiarias que sufra INTERBANK en caso, por cualquier
circunstancia, el monto recibido por INTERBANK en la moneda del Instrumento, no resultase
suficiente para cubrir el integro del adelanto mas comisiones y gastos aplicables. Para tal
efecto, las pérdidas y diferencias cambiarias referidas anteriormente seran determinadas por
INTERBANK de acuerdo a las liquidaciones que formulara éste y que entregara al CLIENTE.
El CLIENTE se obliga a pagar a INTERBANK el integro del monto a que asciendan las

liquidaciones antes mencionadas dentro del dia habil siguiente de recibir tales liquidaciones.

(15) Cesibn de Posicién Contractual: INTERBANK podra ceder su posicion contractual en este
Contrato a cualquier tercero, prestando el CLIENTE, en este acto, su consentimiento

anticipado a la referida cesion.

(16) Tributos: Todos los tributos presentes y futuros que graven el otorgamiento de la Linea de
Crédito, la expedicion y uso de la Tarjeta, los consumos y pagos de la misma y, en general,
todos los servicios de INTERBANK al CLIENTE segun el Contrato seran de cargo del
CLIENTE.
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(17) Domicilio: para todos los efectos de este contrato, el CLIENTE e INTERBANK sefialan
como sus domicilios los consignados en la conclusién de este documento, lugar donde se
consideraran validamente hechas todas las diligencias notariales, judiciales o extrajudiciales.
Cualquier cambio de domicilio, para tener efecto, debera ser notificado por escrito con una

anticipacion previa de diez (10) dias habiles.

(18)Ley Aplicable y Competencia: en todo lo no previsto expresamente en el presente Contrato,
son de aplicaciéon supletoria las disposiciones de la Ley General del Sistema Financiero y del
Sistema de Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca y Seguros, el Reglamento
de Factoring, Descuento y Empresas de Factoring, el Cadigo Civil, la Ley de Titulos Valores,
y todas las normas complementarias y modificatoria de dichas normas. Toda discrepancia
derivada del Contrato que pueda surgir entre ellos, que no pudiera ser resulta de forma
directa, se somete a la competencia de los jueces y tribunales del distrito judicial del Cercado
de Lima o de la cuidad en la que se suscribe el mismo, a decision de INTERBANK.

(19) Disposiciones Finales: en caso que una o mas de las secciones y/o disposiciones del
Contrato fueren declaradas nulas o no validas en virtud de la Ley Aplicable, dicho efecto se
restringird Unicamente a las referidas secciones y/o disposiciones, de modo que las demas
estipulaciones resulten aplicables en toda la extensién que sea admisible, manteniéndose el
espiritu y el sentido originalmente buscado al incluirse las clausulas anuladas o dejadas sin

efecto.

Firmado en Lima, a los

EL CLIENTE

Razén Social:

RUC: Inscripcién de poderes

Domicilio

Firmay Sello del Representante Firma y Sello del Representante

Doc. Identidad: Doc. Identidad:
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EL DEPOSITARIO
Nombres y Apellidos:
Domicilio:

Doc. de Identidad:

Firma

BANCO INTERNACIONAL DEL PERU - INTERBANK

Inscripcién de Poderes partida N°: 11009129 del Registro de Personas Juridicas de la Oficina

Registral de Lima y Callao

Domicilio: Carlos Villaran N° 140, Santa Catalina, La Victoria, Lima. RUC: 20100053455

Firmay Sellodel Representante

Firma y Sello delRepresentante
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Anexo

Solicitud de Factoring Internacional
Lima,[]de[] de ]

Sefores:

Banco Internacional del Pert S.A.A. — Interbank
Presente.-

Atencion: Mesoén Internacional

Comex Center
Referencia: Contrato Marco de Factoring Internacional de fecha[]de[] de[]

Estimado Sefiores:
Bajo las condiciones establecidas en el Contrato Marco de Factoring Internacional suscrito con
vuestra Institucién, Transferimos —sujeto a la aprobacion por parte suya- los Instrumentos
detallados a continuacion; cuya copia, junto con copia de la comunicacién enviada a los Deudores
comunicandoles de cesion a favor del Factor Importador solicitando su conformidad, adjuntamos
a la presente.

Factura Fecha de Porcentaje a

No. Deudor Pago Importe Desembolsar

Factor Importador

1. Valor de Desembolso: US$ [ ]

2. La tasa a aplicar es [ ] % p.a. mas gastos y comisiones segun tarifario vigente.
El importe antes citado de US$ [ ] sirvanse depositarlo en la cuenta corriente No. [ ] en Doélares
de los Estados Unidos de América que mantenemos en vuestra institucion, cuenta en la que
solicitamos se sirvan también cargar los gastos, comisiones y tributos aplicables; quedando
autorizados a sobregirar la referida cuenta en caso la misma no contase con fondos disponibles
suficientes.
Atentamente,
EL CLIENTE
Razoén Social
RUC: Domicilio:

Firmay Sello del Representante Firma y Sello del Representante
Doc. Identidad: Doc. Identidad:
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FICHA PARA EVALUACION A CLIENTE PARA FACTORING INTERNACIONAL

DATOS DEL IMPORTADOR

© 0 N o g bk 0w DdhPE

Razoén social:

Numero de identificacion fiscal:

Direccion y codigo postal:

Ciudad:

Pais:

Monto y moneda estimado de compra anual (A su empresa):

Plazo de pago en dias BL (Después del embarque):

Linea requerida:

Numero de facturas emitidas al afio (¢, Cuantas facturas emite el exportador a este

cliente a lo largo del afio? - Estimado):

10. Mercaderia que compra:

11. Nombre y teléfono de contacto:

DATOS DEL EXPORTADOR

1.

2

N o o &

Razén Social: Tecnofil S.A.

. RUC: 20100103223.
3.

Direccién y cédigo postal: Isidro Bonifaz No. 471, Independencia - Lima 28.
Ciudad: Lima.

Pais: Peru.

Moneda en la que factura: Délares Americanos.

Monto estimado de facturacion anual total del exportador:
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