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RESUMEN EJECUTIVO

La elaboracion del siguiente trabajo tiene como objetivo principal realizar un
ANALISIS DE LA IMPLEMENTACION DE LA FACTURA NEGOCIABLE EN LAS
MIPYMES TACNA-2016", que una vez implementado permita mejorar y
fortalecer a las distintas Mipymes. A través de la identificacidon, andlisis de los

principales problemas y encontrar distintas alternativas para mejorar.

El tipo de investigacion a utilizar serd de tipo descriptiva, informativa, la
metodologia cuantitativa sera utilizada para la recoleccion y analisis de los datos

obtenidos a través del método de poblacion y muestreo

El presente trabajo esta conformado por 5 capitulos, los cuales se desarrollaran
de la siguiente manera.

En el Capitulo |, se describen los antecedentes del presente estudio, origen del
problema de investigacion, planteamiento del problema, objetivos general y

especificos, justificacion, metodologia y definiciones operacionales

Capitulo 1, contempla las “bases tedricas y metodologias”, donde se abordan
tedricamente los antecedentes de investigacion, asi como los conceptos,
definiciones y los métodos correspondientes al tema.

Capitulo I, se desarrolla el “Marco referencial’”, donde se describe los

antecedentes de las Mipymes de la regién de Tacna, como objeto de estudio.




Capitulo IV contiene lo referente al “Desarrollo del tema” de la propuesta analisis

de implementacién de la factura negociable.

Capitulo V, se presentara las sugerencias planteadas de acuerdo a los

resultados de la investigacion, en relacién a los objetivos planteados.

Al finalizar la investigacién se llegé a la conclusion de que una buena
implementacion de la factura negociable tiene resultados positivos para la
empresa, apoyando a su crecimiento financiero y mayor control en sus ventas

al crédito.
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INTRODUCCION

En la elaboracion del trabajo de analisis, planteamos un estudio enfocado en
las, Mipymes de la regiébn de Tacna con el objetivo principal de poner en
conocimiento el ANALISIS LA IMPLEMENTACION DE LA FACTURA
NEGOCIABLE EN LAS MIPYMES DE TACNA , conceptos, uso Yy las ventajas
gue tienen este titulo valor notamos que en los dltimos afios los indicadores
economicos muestran al Pert como una de las economias mas auspiciosas, el
desarrollo del Pais también muestra un crecimiento de las necesidades de los
servicios, Tacna no escapa a esto, es por eso que observamos un alto
crecimiento poblacional, es por este motivo que las Mipymes van en aumento,
pero a la vez la falta de informacién sobre la factura negociable ha hecho que no
todas se vean beneficiadas. Una vez este implementada el analisis de la factura
negociable permitirA mejorar y fortalecer a las Mipynes, a través de la

identificacion de los problemas que se ven a diario.

11



CAPITULO |

B FACTURA NEGOCIABLE EN LAS MIPYMES TACNA -2016"

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 DIAGNOSTICO
En las Mipymes de la cuidad de Tacna podemos observar que tienen un déficit
en cuanto al cumplimiento de pago de sus ventas al crédito, problemas con su
liquidez inmediata y con sus costos de financiamiento por la mala informacion e
implementacion de la factura negociable esto genera que no puedan incrementar
su productividad y competitividad ante otras Mipymes mejor informadas sobre
este titulo valor.

1.2.2. PRONOSTICO
Si la deficiencia continlda, las ventas al crédito de las Mipymes podrian verse
afectadas negativamente en su fluo de caja y cuentas financieras,
convirtiéndose en cuentas incobrables produciendo pérdidas, este
déficit afectara a las Mipymes en su liquidez y competitividad, generando
también insatisfaccién al cliente al no saber usar la factura negociable,

afectando incluso la imagen de la empresa.

1.2.3. CONTROL
Se disefara un estudio de observacion de campo y el método de poblacion y

muestra, considerando que la buena implementacién de este titulo valor con
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diversas técnicas e instrumentos de mejora podria ser una herramienta que dara
mayor capacidad de negociacion a las Mipymes, el rapido acceso a
financiamiento para capitales de trabajo en mejores condiciones.
1.3. OBJETIVO GENERAL
Analizar la implementacién de la factura negociable en las Mipymes Tacna
1.4. OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Determinar el nivel de implementacion de la factura negociable en las
Mipymes Tacna
e Determinar el efecto de la implementacién de la factura negociable en las
Mipymes Tacna
e Proponer acciones de mejora de la implementacion de la factura

negociable

1.5. JUSTIFICACION

1.5.1. JUSTIFICACION TEORICA

Para el Andlisis de la implementacion de la factura negociable en las Mipymes
Tacna recurriremos a la ley 29623 (ley que promueve el financiamiento a través
de la factura comercial ) con la resolucion de superintendencia 211-2015 /Sunat
y Decreto Supremo N° 208-2015-EF publicado el 26 de julio de 2015, aprueba
reglamento de la Ley N° 29623,se busca mediante esta ley la informacion para
el andlisis y la implementacion la factura negociable encontrando los
beneficios con los conceptos de las leyes, esto le permitira a las Mipymes de

Tacna mejor financiamiento y beneficios a largo plazo.
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1.5.2. JUSTIFICACION METODOLOGICA

Para lograr un buen andlisis de la implementacion de la factura negociable en la
Mipymes de Tacna recurriremos a métodos de observacion de campo viendo si
las Mipymes ponen en uso la factura negociable, tomando en cuenta el método
de Poblacién y muestra y se realiza con todas las Mipymes haciendo
cuestionarios para saber el nivel de conocimiento sobre la factura negociable,
recurriendo también al método Benchmarking que recopila informacién y asi
obtener nuevas ideas, mediante la comparacion de aspectos de las Mipymes con

otras empresas competidoras mas fuertes del mercado

1.5.3. JUSTIFICACION PRACTICA

Segun los objetivos ya mencionados al realizarlos daremos mayores beneficios
alas Mipymes con la solucion del incumplimiento de los pagos, asi como también
mejor financiamiento facilitando el crecimiento y desarrollo de la empresa,
pudiendo permitir con ello el incremento de beneficios para los trabajadores y los
clientes.

La finalidad del proyecto es la buena implementacion de este titulo valor para
gue todas las Mipymes de Tacna obtengan mayor crecimiento con los recursos
gue les brinda la factura negociable para que puedan competir con mejores

empresas financieramente
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1.6. DEFINICIONES OPERACIONALES

1.6.1. LA FACTURA:

Es un documento que permite sustentar gastos/costos y detalla en forma clara
los bienes y el importe de los mismos, los servicios prestados, descuentos,
condiciones de venta, con dicho documento el vendedor se vera en la obligacion
de cobrar el importe fijado y el comprador de pagar el importe exigido o
registrado, asi como demostrar la propiedad del bien o servicio comprado.

(Erly Zevallos, Contabilidad General, pag. 33, edicion Erly)

1.6.2 OPERACIONES AL CREDITO

Son aquellas operaciones en las que queda pendiente el pago total o parcial de
la contraprestacion, por lo que el acreedor tiene derecho a exigir el pago.

1.6.3. MIPYMES:

Una micro, pequefia y mediana empresa es una empresa de tamafo pequefio
su definicién varia de acuerdo a cada pais, aunque, en general, puede decirse
gue una microempresa cuenta con un maximo de diez empleados y una
facturacion acotada. Por otra parte, el duefio de la microempresa suele trabajar

en la misma.

(Ruiz, P. (2012). Definicion de MIPYMES. Setiembre 13, 2016, de blog spot Sitio

web: http://definiciondemipymes.blogspot.pe/)

1.6.4. FACTURA NEGOCIABLE:
Es un titulo valor que se genera a través del tercer ejemplar de la factura

comercial o el recibo por honorarios o el comprobante electrénico registrado en
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una ICLV, y que por efectos de su endoso (S) y negociacién a través de una
entidad financiera, proporciona dinero inmediato a su emisor.

(Resolucion N° 211-2015/SUNAT. (2015). La Factura Negociable y sus
implicancias. Setiembre 13,2016, de Boletin Sunat Sitio web:

http://eboletin.sunat.gob.pe/index.php?option=com content&view=article&id=24

4:la-factura-negociable-y-sus-implicancias&catid=1:orientacion-tributaria)

1.7. METODOLOGIA

Para la realizacion del trabajo se utilizara la metodologia cuantitativa que utiliza
la recoleccion y el andlisis de datos para contestar preguntas de investigacion y
probar hipotesis establecidas previamente, y confiar en la medicion numérica, el
conteo y frecuentemente el uso de estadistica para establecer con exactitud
patrones de comportamiento en una poblacion, la informacién obtenida se
utilizar4 para alimentar los datos necesarios para analizar la implementacion de

la factura negociable Se debe considerar los siguientes pasos:

» Establecer una muestra, considerando la cantidad de Mipymes
Tacha para el presente proyecto.

» Elaborar un cuestionario donde se recogera la informacion
basica para analizar la implementacion de la factura negociable

» Recolectar informacion basandonos en el cuestionario
realizado a las Mipymes de Tacna.

» Analizar los resultados obtenidos con el método de Poblacion

y muestra, método Benchmarking.
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» Diseflar una propuesta para realizar una adecuada
implementacion de la factura negociable a las Mipymes de
Tacna.

» Mediante talleres, charlas informativas, y diversos medios de

comunicacion.

1.8. ALCANCES Y LIMITACIONES

1.8.1. ALCANCES

El presente estudio tiene como alcance a las Mipymes de la region de Tacna, el
andlisis de la implementacion abarcara Unicamente a las micro, pequefias y

medianas empresas de la regién de Tacna.

1.8.2. LIMITACIONES:

La posible desconfianza y falta de interés de los empresarios ante la poca

informacién del uso de la implementacion de la factura negociable en las

Mipymes.
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CAPITULO I

2.1. PRESENTACION DE BASES TEORICAS Y METODOLOGIAS

Las bases tedricas estan conformadas por los conceptos que deben conocerse
para entender el desarrollo del analisis, asi como las teorias que existen para
explicar las tendencias de las personas en relacion al uso de la tecnologia y estar
constantemente en comunicacion. Asi se expondran teorias que explican el
recurso humano, rotacion del personal, y las tendencias en el comportamiento
de las personas en los ultimos afios, considerando la influencia del desarrollo
acelerado de las tecnologias de comunicacion y el manejo de recurso humano.
"Las organizaciones deben desarrollar capacidades para construir y retener su
propia historia, para sistematizar sus experiencias, para abrirse a los desafios de
mercados y tecnologias, para incorporar las apreciaciones de sus miembros,
para construir el "sentido” de sus acciones. El aprendizaje no es un momento ni
una técnica: es una actitud, una cultura, una predisposicion critica que alimenta
la reflexion que ilumina la accion.” (Gore, E.; 1998)

En estos tiempos los grandes retos que se le presenta a las empresas, es poder
mantenerse en el mercado con una buena rentabilidad, mayor liquidez,
reduccién de costos de financiamiento, mejor rotacién de cuentas por cobrar de

un periodo determinado.
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2.1.1 BASES TEORICAS

2.1.1.1. LEY N° 29623

Ley que promueve el financiamiento a través de la factura comercial y normas
modificatorias, tiene por objeto promover el acceso al financiamiento a los
proveedores de bienes o servicios a través de la comercializacién de facturas
comerciales y recibos por honorarios.

Que, mediante Decreto Legislativo N° 1178 se modifico los articulos 2, 3,6, 7y
8y se incorporé el articulo 3-A ala Ley N° 29623.

Que, la Ley N° 29623y sus modificatorias benefician a los proveedores de bienes
0 servicios, principalmente a las Micro, Pequeiia y Mediana Empresa (MIPYME)
facilitando que accedan a financiamiento de corto plazo para capital de trabajo
sin necesidad de endeudarse y en condiciones que se adeclan mejor a su
realidad emprendedora.

La Segunda Disposicién Complementaria Final de la Ley N° 29623 dispuso que
mediante Decreto Supremo refrendado por el Ministro de Economia y Finanzas,
se estableceran las normas reglamentarias y complementarias para la mejor
aplicacion de lo dispuesto en la misma.

Mediante Decreto Supremo N° 208-2015-EF se aprob6 el Reglamento de la Ley
N° 29623, Ley que promueve el financiamiento a través de la factura

Comercial.
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2.1.1.2 REGULACION EN EL AMBITO NORMATIVO

La Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Organica de
la Superintendencia de Banca y Seguros, Ley N° 26702 (09.12.96) dispensa la
regulacion del Factoring en sus articulos 221° inciso 10 y 282° inciso 8, pero
donde mayor desarrollo normativo ha merecido esta figura legal es en la
Resolucién SBS N° 1021-98 (03.10.98). Reglamento de Factoring, Descuento y
Empresas de Factoring, emitida por la Superintendencia de Banca, Seguros y
AFP. En el articulo 1° del citado Reglamento, se define al Factoring de la
siguiente forma: “El Factoring es la operacion 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 retribucion. El factor asume por el riesgo
crediticio de los deudores de los instrumentos adquiridos, en adelante
“‘deudores”. De la definicion normativa se desprende que una de las
caracteristicas del Factoring en el pais, es que es una transferencia de
instrumentos financieros “sin recurso”, es decir, que el banco factor asume el
riesgo del pago de los créditos representados en dichos instrumentos no
teniendo accion legal contra su cliente, a diferencia de la gira del Descuento
Bancario, en donde la transferencia es “con recurso”, esto es, que ante el riesgo
del cobro de los créditos cedidos no se quedan en el banco sino que se extiende
también al cliente cedente. Por otra parte, se dictd el Decreto de Urgencia N°
049-2010 (22.06.2010) denominado Medidas Extraordinarias para la Promocién

del Financiamiento de Mipymes, por el cual permite que las facturas por cobrar
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a plazos mayores a 30 dias que hayan sido emitidas por las Mipymes con la
finalidad de poder realizar Factoring a traves de fondos del Estado, permitiendo
incluso el “Factoring electronico”. El vencimiento de este Decreto de Urgencia

sera el 22 de junio del 2011.

2.1.1.3 EFECTOS TRIBUTARIOS SEGUN LA LEY DEL IR

2.1.1.3.1 VENDEDOR DE BIENES O PRESTADOR DE SERVICIOS

Es quien emitira la tercera copia denominada “Factura Negociable” y que segun
las normas bajo analisis puede ceder ésta a una tercera empresa que se
denominara “FACTOR”, esto implica disponer de cuentas por cobrar generando
probablemente una pérdida, dado que por la evaluacion del riesgo de cobranza
que asume el “FACTOR”, el precio de la cesiéon sera inferior al valor que
aparezca contabilizado en el activo de los créditos cedidos.

Ante este contexto cabe la siguiente interrogante ¢dicha pérdida para el
vendedor de bienes o prestador de servicios que se encuentra en el Régimen
General es deducible?

A efectos de determinar la deducibilidad de la pérdida del vendedor de bienes o
prestador de servicios, debemos recordar que el articulo 37 de la LIR, dispone
gue para establecer la renta neta de tercera categoria se deducira de la renta
bruta los gastos necesarios para producirla y mantener su fuente, en tanto la
deduccion no esté expresamente prohibida por dicha Ley y en su dltimo parrafo

indica que para efecto de determinar que los gastos sean necesarios para
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producirla y mantener la fuente, estos deberan ser normales para la actividad
gue genera la renta gravada, asi como cumplir con criterios tales como

razonabilidad en relacion a los ingresos del contribuyente.

2.1.1.3.2. ADQUIRIENTE DE LA “FACTURA NEGOCIABLE” (FACTOR)

En el caso del FACTOR, cuando pague por adelantado los créditos que surjan
de las ventas futuras de su cliente, estariamos ante la figura del préstamo (con
lo cual serd de aplicacion el articulo 26 de la LIR) que seria cancelado con el
producto de la cobranza de dichos créditos, asumiendo el FACTOR el riesgo del
cobro (facturan sin recurso).

De otro lado, en este tipo de operaciones, los servicios conexos de cobranza,
contabilidad, marketing u otros, en general, normalmente no se cobran por
separado de manera que, para la determinacion de la renta neta imponible del
FACTOR se deberan cargar a resultados los gastos necesarios derivados de los
Servicios que se proporcione (cobranza, castigos por créditos incobrables, entre
otros). Entonces, las facturas negociables se controlardn como si fueran una
cuenta del activo realizable y el producto de la cobranza debe ser ingresado a
resultados (la utilidad o pérdida que deje esta operacion quedaria indirectamente
reforzada en los resultados tributarios, al igual que si se tratara de cualquiera

otra operacion financiera.
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2.1.1.3.3 EFECTOS TRIBUTARIOS SEGUN LA LEY IGV

Segun la Ley del IGV y su Reglamento, en el facturan el FACTOR que adquiere
créditos del cliente, asumiendo el riesgo crediticio del deudor de dichos créditos;
prestando, en algunos casos, servicios adicionales a cambio de una retribucion,
los cuales se encuentran gravados con IGV.

Por otro lado, también indica que la transferencia de dichos créditos no
constituye venta de bienes ni prestacion de servicios siempre que el FACTOR
esté facultado para actuar como tal, de acuerdo a lo dispuesto en normas
vigentes sobre la materia.

De otra parte, cuando con ocasion de la transferencia de créditos, no se
transfiera el riesgo crediticio del deudor de dichos créditos, se considera que el
adquirente presta un servicio gravado con el IGV. Este servicio de crédito se
configura a partir del momento en el que se produzca la devolucién del crédito al
transferente o este recomprara el mismo al adquirente (en estos casos, la base
imponible es la diferencia entre el valor de transferencia del crédito y su valor
nominal).

En todos los casos, son ingresos del adquirente o del FACTOR gravados con el
IGV, los intereses devengados a partir de la transferencia del crédito que no
hubieran sido facturados e incluidos previamente en dicha transferencia.

Por dltimo, tratdndose de los servicios adicionales, la base imponible esta
constituida por el total de la retribucion por dichos servicios; salvo que el
FACTOR o adquirente no pueda discriminar la parte correspondiente a la

retribucion por la prestacién de los mismos, en cuyo caso la base imponible sera
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el monto total de la diferencia entre el valor de transferencia del crédito y su valor
nominal.

2.1.1.3.4 ¢QUIENES TIENEN LA OBLIGACION DE INCORPORAR LA
“FACTURA NEGOCIABLE” EN SUS FACTURAS COMERCIALES Y
RECIBOS POR HONORARIOS?

La Ley 29623 — Ley que promueve el financiamiento a través de la factura
comercial —y su Reglamento el Decreto Supremo N° 208-2015-EF

La Ley establece que es obligatoria la incorporacion en los comprobantes de
pago impresos y/o importados denominados factura comercial y recibos por
honorarios, de una tercera copia denominada “Factura Negociable” para su
transferencia a terceros, cobro, protesto y ejecucidén en caso de incumplimiento.
Sobre este punto, el Reglamento establece que la “Factura Negociable” debe ser
confeccionada e impresa conjuntamente con la factura comercial y/o recibos por
honorarios impresos y/o importados y que ninguna serie se encuentra excluida
de tal obligacion.

Todas las facturas comerciales y recibos por honorarios que impriman son las
imprentas autorizadas por la Sunat, con lo cual la obligacién de incorporar la
“Factura Negociable” (segun la Ley y su Reglamento) es exclusivamente de las
imprentas autorizadas por Sunat. Esta posicion se reafirma al leer el articulo 11-
A de la Ley, ya que establece que las imprentas autorizadas por la Sunat que
incumplan con la obligaciéon de imprimir la tercera copia correspondiente a la
“Factura Negociable” y que sean detectadas hasta en dos oportunidades seran
sancionadas con el retiro temporal por 60 dias calendario del Registro de

Imprentas Autorizadas a cargo de la Sunat; y que en caso Sunat compruebe
R ———————
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dicho incumplimiento en una oportunidad adicional, la imprenta infractora sera
sancionada con el retiro temporal del referido registro por 90 dias (en caso de
gue la Sunat verifigue un nuevo incumplimiento por parte de la imprenta, esta
sera sancionada con el retiro definitivo del mencionado registro).

En ese sentido, indirectamente todos los contribuyentes que emitan factura
comercial y/o recibo por honorarios de manera manual tienen la obligacién de
tener una tercera copia denominada “Factura Negociable” dentro de los
mencionados comprobantes de pago, ya que ninguna imprenta autorizada por la
Sunat se abstendra de imprimir esa tercera copia asi el contribuyente (que no
tiene necesidad de utilizar “Factura Negociable”) no tenga la obligacion segun la
Ley o Reglamento antes citados.

2.1.1.3.5. OBLIGACION POR PARTE DE LOS CONTRIBUYENTES

La Resolucién de Superintendencia establece que en el proveedor puede incluir,
cumpliendo ciertas condiciones, la “Factura Negociable” conjuntamente con la
factura comercial electronica o en el recibo por honorarios electrénico (cuando
sean emitidos en los sistemas que obran en Sunat Operaciones en Linea, el
proveedor podra descargar un ejemplar del comprobante de pago a través de la
consulta que tiene a su disposicion en dicho sistema utilizando su clave SOL y
cbdigo de Usuario), con lo cual una vez mas es potestad del contribuyente
adjuntar la “Factura Negociable” o no hacerlo en el caso de comprobantes de
pago electronico.

Segln la Unica disposiciobn complementaria transitoria de la mencionada
Resolucién de Superintendencia con excepcion de aquellos talonarios que ya

cuenten con una tercera copia denominada “Factura Negociable” y que tengan

e
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validez.

Emisores que son parte de la micro, pequefia 0 mediana empresa que, a la
fecha, no hayan dado de baja a las facturas comerciales impresas y/o importadas
por imprenta autorizada, y que no cuenten con la tercera copia destinada para la
“Factura Negociable”, deberan seguir lo sefialado en los parrafos anteriores.
Fuente (Articulo publicado en la segunda quincena de Agosto 2015 por la

Revista Contadores y Empresas del Grupo Gaceta Juridica)

2.1.1.4. MIPYMES

Las MIPYMES son empresas que se caracterizan principalmente por contar con
un nivel de recursos y posibilidades mucho mas reducidas que los de las grandes
empresas. El término se aplica ademas a las empresas que generan hasta
determinada cantidad de dinero o ganancias anuales, por lo cual todas aquellas
gue no sobrepasen el limite o parametro establecido (que varia de pais en pais)
dejarian de ser consideradas como tales.
Las MIPYNES normalmente cuentan con ayuda o subsidios de los Estados que
buscan asi reactivar areas de la economia o simplemente para favorecer la
economia Yy la suba del empleo formal. Muchas de estas pequefas y medianas

empresas complementan actividades y areas a las que no se llega formalmente.
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2.1.15. LAFACTURA NEGOCIABLE

Es un titulo valor que se extiende a favor de una persona determinada, el cual
puede ser entregado a un tercero mediante el endoso, y se origina en una
transaccion de venta de bienes o servicios al crédito. Su uso es obligatorio para
toda empresa que facture hasta 2,300 Unidades Impositivas Tributarias (UIT)
anuales (S/. 8.74 millones), es decir, tanto las pequefias y medianas empresas
como las microempresas deberan emitir una copiaadicional a las ya establecidas

al momento de facturar (cliente, emisor y Sunat)

2.1.1.5.1. DEFINICION DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

Es la unidad econémica constituida por una persona natural o juridica, bajo
cualquier forma de organizacibn o gestion empresarial contemplada en la
legislacién vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de
servicios. Cuando en esta Ley se hace mencion a la sigla MYPE, se esta
refiiendo a las Micro y Pequefias Empresas, las cuales no obstante de tener
tamafios y caracteristicas propias, tienen igual tratamiento en la presente Ley,

con excepcion al régimen laboral que es de aplicacién para las Microempresas.

2.1.1.5.2. CARACTERISTICAS DE LAS MYPE

Las MYPE deben reunir las siguientes caracteristicas concurrentes:
a) El nimero total de trabajadores:

- La microempresa abarca de uno (1) hasta diez (10) trabajadores inclusive.
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- La pequeiia empresa abarca de uno (1) hasta cincuenta (50) trabajadores

b) Niveles de ventas anuales:

- La microempresa: hasta el monto maximo de 150 Unidades Impositivas
Tributarias - UIT.

- La pequefia empresa: a partir del monto maximo sefialado para las
microempresas y hasta 850 Unidades Impositivas Tributarias - UIT.

Las entidades publicas y privadas uniformizan sus criterios de medicién a fin de
construir una base de datos homogénea que permita dar coherencia al disefio y
aplicacion de las politicas publicas de promocién y formalizacion del sector.
Fuente (ley 28015 LEY DE PROMOCION Y FORMALIZACION DE LA MICRO
Y PEQUENA EMPRESA)

El Fondo MIPYME fue creado mediante Ley N° 30230, la cual establece medidas
tributarias, simplificacion de procedimientos y permisos para con la promocion y
dinamizacion de la inversién. En el Peri conforme a la ley de Impulso al
Desarrollo Productivo y Crecimiento Empresarial, que tiene por finalidad
establecer el marco legal para las MIPYME (micro, pequefia y mediana
empresa), y favorecer en la promocién, competitividad, formalizacién y desarrollo
de las micro, pequefias y medianas empresas; éstas en el Peru, generan el 80%

del empleo (sea formal o informal).

La normatividad vigente el Decreto Supremo N° 013-2013-PRODUCE, establece
las caracteristicas de las MIPYME, segun el cual una MIPYME debe reunir el

criterio de ventas anuales equivalentes a Unidades Impositivas Tributarias (UIT)
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Tipo de empresa Equivalente a ventas méaximas
anuales en UIT

Microempresa hasta 150
Pequeia empresa de 151 hasta 1,700
Mediana empresa de 1,701 hasta 2,300

Al entrar en vigencia la factura negociable tuvo un notorio impacto como se

puede observar en las siguientes estadisticas

El Factoring y Descuento en el Peru
(primeros resultados despues de la ley)

Empresas Bancarias
Evolucion del Descuentoy Factoring
( en miles de soles)

6000000

5240060
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4000000
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2.1.1.6. Titulos valores

El articulo 1 de la LTV nos define como titulo valor como: “Los valores
materializados que representen o incorporen derechos patrimoniales, tendran la
calidad y los efectos de Titulo Valor, cuando estén destinados a la circulacion,
siempre que reunan los requisitos formales esenciales que, por imperio de la ley,
les corresponda segun su naturaleza. Las clausulas que restrinjan o limiten su
circulacion o el hecho de no haber circulado, no afectan su calidad de titulo

valor.”

2.1.1.7. EL FACTORING

Es una alternativa de financiamiento permite a las Mipyme transferir a terceros
sus facturas negociables a cambio de dinero.

Los cambios buscan desarrollar las condiciones de acceso a los servicios de
financiamiento, el mismo que sirve para estimular la productividad de sus

proveedores y, a la vez reforzar las relaciones comerciales

2.1.1.8. ROTACION DE CUENTAS POR COBRAR

El uso de indicadores o ratios para el manejo de tu negocio permite diagnosticar
rapidamente y con unos simples célculos la salud de diversos aspectos de tu
negocio el aspecto financiero de tu operaciéon es uno de estos aspectos vitales
para seguir operando y hacer frente al futuro.

El ratio conocido como Rotacion de cuentas por cobrar (Ruc) puede ser una
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herramienta valiosa para el control del dinero que te deben por ventas a crédito.
Este indicador mide la cantidad de veces que se cobran las cuentas por cobrar
durante el periodo en andlisis. Se calcula dividiendo el monto de las ventas a

crédito (Vc) por el promedio de las cuentas a créditos por cobrar.

2.1.2. METODOS

2.1.2.1. METODO BENCHMARKING:

El benchmarking es “un proceso de medicidn continuo y sistematico, que mide y
compara continuamente los procesos empresariales de una organizacion contra
los procesos de los lideres (siempre y cuando exista una compatibilidad entre las
empresas que realizan dicho estudio) para obtener informacion que ayude a la

organizacion a desarrollar acciones que mejoren su presentacion

Otra definicién importante puede ser el “proceso de investigacion industrial que
permite a los gerentes desarrollar comparaciones entre compafiias sobre
procesos y practicas que permitan identificar lo “mejor de lo mejor”’ y obtener con
ello un nivel de superioridad y ventaja competitiva”. Entonces, podemos resumir
gue es la busqueda de las mejores préacticas de la industria que conducen a un

desempenio excelente”.

Por tanto, el benchmarking, es el proceso por el cual se obtiene informacién Util
gue ayuda a una organizacién a mejorar Sus procesos. Su objetivo es conseguir

la maxima eficacia en el ejercicio de aprender de los mejores, ayudando a la
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empresa a moverse desde donde esta hacia donde quiere llegar

a)

b)

Segun Spendolini, se considera como “un proceso sistematico y
continuo para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de
las organizaciones que se reconocen como representantes de las mejores
practicas, con el propésito de realizar mejoras organizacionales.” Esta

definicion esta enfocada al ambito empresarial.

Segun la Comision Directiva del International Benchmarking
Clearinghouse del American Productivity & Quality Center (APQC)
es un proceso en que las firmas determinan puntos claves de mejora en
determinadas areas, identifican y estudian las mejores practicas de otros
endichas areas, e implementan nuevos sistemas y procesos para mejorar

su propia calidad y productividad”

Segun Rodriguez de Rivera, “s un método para ayudar en la
planificacién y desarrollo de productos, servicios o sistemas (“serductos”)
que sistematiza la medicién/evaluacion de los niveles de las prestaciones
técnicas o de calidad alcanzados en la firma propia en comparacion con
los resultados de los mejores competidores - en referencia a

determinadas magnitudes que deben definirse como las mas relevantes”

Por tanto, se trata de un proceso de evaluacion de productos, servicios y

procesos entre organizaciones, mediante el cual una de ellas analiza como otra

e
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realiza una funcién especfifica para igualarla o mejorarla. La aplicacion de esta
técnica permite a las organizaciones alcanzar mayor calidad en sus productos,
servicios y procesos, a partir de la cooperacion, colaboracién y el intercambio de
informacién. Su objetivo es corregir errores e identificar oportunidades, para
aprender a solucionar problemas y tomar decisiones segun los patrones de los

lideres.

2.1.2.2. Técnicas de investigacion de mercado
Es una herramienta que busca entender al mercado, el estudio permite conseguir
informacion que sera utilizada para determinar las acciones y estrategias, el
estudio de mercado plantea interrogantes que debe ser analizadas, como:

e Los Objetivos.

e Los Métodos y Técnicas a utilizar

e Como analizar la oferta y la demanda, y proyectar la misma

e Como analizar los precios

e Como presentar el informe
Para Bloom, Hayes, Kotler, el estudio de mercado "consiste en reunir, planificar,
analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la

situacion de mercado especifica que afronta una organizacion

2.1.2.3. LA ENCUESTA

Serie de preguntas que se realizan a cierta cantidad de personas, ya sea un

interrogado verbal o escrito donde dan a conocer sus conocimientos en el cual

e
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se obtiene la informacion requerida.
Cuando la encuesta es verbal se hace uso del método de la entrevista, y cuando

es escrita se hace uso del instrumento del cuestionario

2.1.2.4. LA ENTREVISTA

La entrevista consiste en una interrogacion verbal que se les realiza a las
personas de las cuales se desea obtener la informacion necesaria para la
investigacion.

En una entrevista el entrevistador suele hacer preguntas abiertas y dirigir la
entrevista de acuerdo a las respuestas que vaya dando el entrevistado.

2.1.2.5. LA TECNICA DE OBSERVACION

La técnica de observacion consiste en observar personas, fenbmenos, hechos,
casos, objetos, acciones, situaciones, etc., de los cuales se desea obtener la
informacidn necesaria para la investigacion.

La técnica de observacion se suele utilizar principalmente para observar el

comportamiento de los consumidores en sus medios naturales.

2.1.2.6. LA PRUEBA DE MERCADO

También conocida como técnica de experimentacién, consiste en procurar
conocer directamente la respuesta de las personas ante un producto, servicio,
idea, publicidad, etc., y asi obtener la informacion necesaria para la
investigacion.

Generalmente, una prueba de mercado se realiza antes del lanzamiento de un
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nuevo producto, con el fin de evaluar su aceptacion o acogida, y asi reducir el
riesgo de introducir el nuevo producto al mercado y que éste no tenga suficiente

demanda.

2.1.2.7. FOCUS GROUP

Se reline a un grupo de personas luego de haber realizado una segmentacién
de mercado (no expertos), se les convoca a un ambiente agradable donde
participan conjuntamente con un guia e interactian, con el fin de llegar a obtener

la informacion necesaria para la investigacion.

2.1.2.8. SONDEO

Es una interrogacion sencilla que se les realiza a las personas de las cuales se
desea obtener informacion necesaria para la investigacion.

El sondeo se caracteriza por hacer preguntas orales simples y objetivas a una
pequefia muestra, de la cual también se obtienen respuestas sencillas y
objetivas.

Al igual que la encuesta, puede ser realizado personalmente, por teléfono, via

correo postal o via Internet.

2.1.2.9. ESTUDIOS ECONOMICOS Y FINANCIEROS

Hoy en dia contamos con muchas fuentes y herramientas para realizar los
estudios econémicos Yy financieros. Que nos permiten realizar una evaluacién
de los diferentes escenarios porlos que pasa la empresa, o también los que debe

calcular para determinar si la inversion es factible.
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2.2. ANALISIS COMPARATIVO DE LAS BASES TEORICAS

METODOLOGIA VENTAJA DESVENTAJA

LEY 29623 Contribuye a combatir los
meétodos informales de
financiamiento y lavado de
activos, sirre  como una
proteccion en procesos
inflacionarios.

MIPYME Sonun importante motor del pais, | No se reinvierten la
por su dinamismo tienen | utilidades en el equipo ni en
posibilidad de crecimiento. técnicas de produccion, la
Se establecen en distintas | calidad es deficiente por
regiones del pais contribuyen al | que los controles de calidad
desarrollo local y regional por sus | son minimas
efectos multiplicadores.

FACTURA Permite que las empresas | Exceso de financiamiento

NEGOCIABLE obtengan fondos con base a la

capacidad de sus clientes.

LA ENCUESTA

Esta técnica dependerd mucho
de la profundidad del estudio de
la encuesta para poder obtener

datos ,mas precisos

Existe una probabilidad que
en la encuesta las
respuestas que nos brinden
seas falsas, o0 que los
encuestados recurran a

algunos atajos

LA ENTREVISTA

Esta técnica nos brinda la
posibilidad de profundizar en

cualquier tema

Alto

entrevistada.

costo por persona
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TECNICA

OBSERVACION

DE

Es una técnica facil de aplicar y
de bajo costo, que nos permite
obtener informacion precisa , que
las personas no quisieran brindar

por diversos motivos

Con esta técnica no
podemos determinar
emociones, actitudes o

motivaciones que llevan a

un consumidor a realizar un

acto.
PRUEBA DE | Permite  obtener informacion | Generalmente utiliza una
MERCADO precisa sobre los encuestados a | muestra pequefia, por lo
las reacciones o] el | que los resultados no
comportamiento de las personas | podrian generalizarse.
ante un determinado producto,
servicio, idea o publicidad
FOCUS GROUP Permite obtener una amplia | Utiliza una muestra

variedad de informacién sobre

ideas, opiniones, emociones,
actitudes y motivaciones de los

participantes

pequeia, segmentada y las
de

participantes podrian estar

respuestas los

influenciadas por la opinién

general del grupo

SONDEO

Es una técnica sencilla, facil de
aplicar y de bajo costo, que nos
permitird obtener una informacion

rapida

Solo permite obtener
informacioén simple, objetiva

y poco profunda

Fuente: crecen negocios — elaboracion propia
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2.3. ANALISIS CRITICO DE LAS BASES TEORICAS

Basandonos en las bases tedricas ya desarrolladas podemos decir que para
acelerar el uso de la factura negociable en el Pert se legislé su obligatoriedad,
es decir, que todos aquellos contribuyentes que emiten recibos por honorarios
y facturas -asi no figure en sus previsiones el empleo de este titulo valor-
incorporen una copia adicional a Su juego de comprobantes
llamada factura negociable, documento que funciona como titulo valor y no como
comprobante de pago.

Ademas de poseer las conocidas copias para el usuario, el emisory la Sunat, las
facturas y recibos por honorarios, tendran una copia
denominada factura negociable, sin efectos tributarios.

Con esta nueva modificacion de la ley 29623, la factura negociable se convierte
en una herramienta efectiva para las Mipymes y capaz de brindar acceso a

liquidez en el corto plazo.
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CAPITULO Il

3. MARCO REFERENCIAL

3.1. INFORMACION GENERAL
LEY DE PROMOCION Y FORMALIZACION DE LA MICRO Y PEQUENA

EMPRESA LEY N° 28015 03/07/2003

3.1.1 OBJETO DE LA LEY

La presente Ley tiene por objeto la promocion de la competitividad, formalizacion
y desarrollo de las micro y pequefias empresas para incrementar el empleo
sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribucién al Producto Bruto
Interno, la ampliacion del mercado interno y las exportaciones, y su contribucion

a la recaudacion tributaria.

Formas de obtener liquidez

| S !

Endoso o Factoring Proceso
transferencia Descuento Ejecutivo
contable
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3.2. CARACTERISTICAS QUE TIENE LA FACTURA NEGOCIABLE
Como sefala la norma, la factura negociable debera llevar el titulo de "factura
negociable", asi como la leyenda "copia transferible, no valida para efectos
tributarios” necesariamente impresa. Adicionalmente, debera indicar fechas de
pago del monto a negociar. Ello tanto para la factura como para el recibo por

honorarios

FACTURA NEGOCIABLE RIU.C. MirmerodeRUC e provendon)

Apellidos y nombres, o denominacdién o razén soclal

e e g FACTURA
Direccidn del domicilio fiscal IN°DE SERIE- N° CORRELATIVO
Direcelin def punto de emisién (puede condgnorse la totalidad de
establecimlentos de ka empresa)
{(Apelidos y nombres, o denominacidn o rosdn
Sefior (es): _sodal del adquirente o usuario)* Fecha de emision: _#mes %ol
RUC N®: (= die RUC ol & oduarerte o usuaio* Guia de Remisién del Remitente:
(Nirnero die ka guila de remividn relocionade con la opercidn)®
Direccién: _(Domiitiodd adquirente o usuario)* —  Mimerodeotro docurments reladanado a ka operaciin®
UMIDADDE | canmoan DESGRIPGION PRECIO UNITARIO IMPORTE
VALOR DE VENTA
GY 18%
SOn: AMPORTE TOTAL BV LETRAS )* IMPORTE TOTAL
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Informacién Adicional de la Factura Negociable

o Fecha de vercimiento cordorme of articulo 4% de ln Ley N" 29823 y
modficatorsn, A falta de ndcecion de la ficha de vencmento en & Facra
Fechadevencimiento: ___ /. /  w wnmum-mmmmm&‘m
& la fecha de emisién,
Monto adelantado: Monto neta pendients de pago b :g":,“m":n"'f:":::'m";
mmmc:mmpd
Modo de Pago: deracciones, y oran dechockres ©
aoslantos a los que pusds estar susto &
*Pago Unico () FechadePago: ___/ /| o mmm::mﬂ\ﬂwdm
*Pago en Cuotas ( ) Nimero de Cuotas: o u'-:::“:wm:'::;;
Firma del provesdor) mh:‘-mydmﬁ
(Nombres y apelidos del provesdor)
Fechas de Pago de Cuotas: o
cucta
Fecha de Entrega de Ia Factura Negociable Aceptacion;
udad), de de20
Cudad), de de2,0 “
Ex 2 Sl o NO v
¢ ia: VB. o Sok presa: () ()
g s o ke
o articuo 7 de la Ley N y modficeonas.
Gn parborrTiiar ssisedn o ol artbtis T Ga'm Ly ¥ 20823
y modiicat oraa,
Clausulas Especiales: ¢/
Firma del Adquirents Firrna det Proveedor
Endoso:
A la orden de:
& La Facturs Negocioble podra incorporar todkas las cliusulss 3
ordireren y sopecilon provitas y permiicie on la Loy o Focha:
Thuos y Velores, lenkendo en cusnts sempm ks limitacionss
o la Loy N* 20023 y modficatorisn y en sy
(fema del endosarte)
(normbeee y apellidos)
(documento de identidad)
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La factura negociable debera contener los requisitos establecidos por la

normativa tributaria, lo siguiente:

a)

b)

La denominacion “factura negociable” inserta en su texto; el nimero de
orden del titulo valor librado, el que correspondera al nimero de serie y
secuencia consignado en la factura.

La fecha de pago y el lugar donde debe efectuarse, si se estableciera el
pago por cuotas, se indica el nUmero de cuotas, el vencimiento de las
mismas y la cantidad a pagar por cada una de ella, asi como el saldo
insoluto.

La orden incondicional de pagar una suma determinada de dinero.

La especificacion clara, en niumeros y letras del monto a pagar y la
moneda en que se realiza la transaccion.

La firma del girador o librador y del aceptante u obligado a sus respectivos

delegados

Como sefiala la Resolucion N° 211-2015/SUNAT publicada el 14 de agosto de

2015,

la SUNAT, la factura negociable debera llevar el titulo de "factura

negociable”, asi como la leyenda "copia transferible, no valida para efectos

tributarios”

La norma nos dice que existe una aceptacion tacita de la emision de la factura

negociable por parte del cliente. Hay un plazo de ocho dias habiles para que el

cliente se oponga al contenido del titulo valor, es decir, que no esté conforme

con la descripcion o la fecha de pago.
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En el caso de los comprobantes electronicos el sistema de emisién electronica
de la Sunat y el sistema de emision electronico del contribuyente, desarrollaron
un aplicativo para que los usuarios puedan incluir un dato adicional al formato,
gque es el vencimiento. Y si no agregan el dato, no se invalida el uso futuro de
la factura como titulo valor a ser transado en el mercado.

Cuando son documento fisico, la forma de negociarlo es a través del endoso
y por anotacion en cuenta de una institucion de compensacién y liquidaciéon de
valores.

En el caso del formato electronico, pueden adquirirlo en su sistema, verificable
en linea.

En ambos casos, las facturas podran colocarse por medio de descuentos y
Factoring o a través de la cesion de derechos y el mandato, los montos a transar
en la factura negociable son montos netos.

Como cualquier titulo valor, debe seguir el procedimiento establecido por ley.
Asi, a diferencia de los comprobantes de pago que pueden sacar una copia
simple del comprobante entregado al proveedor, se deben presentar una

denuncia policial y solicitar la invalidez del titulo valor a un juez.

3.1.2.1. EFECTIVIDAD DEL FACTORING

Esta obligacion de la factura negociable solo beneficiara a un grupo de
empresas, no a todas. Todo esto dependera del historial financiero de la
empresa, sus ingresos anuales y lista de clientes para que se haga efectiva la
aprobacion del Factoring.

Se debe analizar bien a los clientes y observar el grupo empresarial al que

e
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pertenecen; luego se debe buscar una entidad financiera que mas relacion tenga
directamente con el proveedor
A pesar que la factura negociable sera una tercera copia de la factura comercial,
este documento no sustenta crédito fiscal.
Entidades financieras para aplicar la factura negociable.

e BBVA Continental

e Banco BCP

e Banco Interbank

e Banco Scotiabank

3.1.2.1.1 SERVICIOS QUE OFRECEEL BCP EN RELACION A LA FACTURA
NEGOCIABLE

A) DESCUENTO

Este servicio le ofrece a su empresa proveedora la oportunidad de recibir
anticipadamente el pago de las facturas de sus empresas compradoras. El
importe abonado por sus facturas considera el descuento correspondiente a la
tasa de interés asignada

B) COBRANZA LIBRE

Este servicio le permite a su empresa proveedora delegar al BCP toda la
gestion de cobranza de sus documentos. Ademas, le proporciona de manera

agil y efectiva toda la informacién que necesita en cualquier momento.
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C) COBRANZA GARANTIA
La Cobranza Garantia le permite a su empresa respaldar operaciones o lineas

de crédito, dejando sus Facturas Negociables en garantia

e Convertir la Factura Negociable en Titulo Valor significa que:
- La Factura Negociable es transmisible, podra transferirse su derecho de
cobranza a un tercero.
- Tiene mérito ejecutivo, permite un rapido proceso judicial de cobro ante
el incumplimiento del deudor/comprador.

Fuente: pagina Banco de Crédito del Peru
https://ww3.viabcp.com/connect/htm| personas/facturas/index.html

3.1.2.1.2 SERVICIOS QUE OFRECE EL SCOTIABANK EN RELACION A LA
FACTURA NEGOCIABLE
BENEFICIOS
e Liquidez: Financiamiento de corto plazo obtenido de manera rapida.
e Eficiencia: se realiza una gestion de cobro y custodia para reducir la
carga operativa en su empresa.
e Cobertura: la factura negociable es recibida en cualquier agencia del
Scotiabank.
e Seguridad: el banco se encarga de todo el proceso del cobro de la

factura, evitando los riesgos, pérdidas para la empresa
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PROCEDIMIENTOS

a). Llevar la factura Negociables endosadas a favor de Scotiabank junto con la
planilla de documentos

b). El banco Scotiabank comunica al adquirente la transferencia de la Factura
Negociable.

c). Los funcionarios califican las Facturas Negociables a descontar y se realiza
el adelanto menos el interés pactado.

d). Enla fecha de vencimiento, el adquirente debe realizar el pago a Scotiabank.

e). La Factura Negociable es devuelta al adquirente

Fuente: pagina Banco Scotiabank
http://www.scotiabank.com.pe/Empresas/Financiamiento/Financiamiento-de-

Ventas/descuento-de-factura-negociable

3.1.2.2 Plazos para Baja y caducidad de facturas y recibos de formato
impreso pendientes de uso, sin tercer ejemplar (Emisores)

Caducan el 31-10-2015, los impresos hasta el 31-12-2014.

Caducan el 31-12-2015 los impresos desde el 01-01-2015 hasta el 31-08-2015.

Se usa el formulario N° 855 para la baja y se consigna como causal: deterioro.
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3.2. FODA DE LAS MIPYMES

Fortaleza Debilidades

e |as mipynes representan un 99.6% ¢ Tienen capacidad limitada de

de empresas en el pais produccién, insuficiente para
* Las mipymes son fuente principal exportar

para generar empleo en el pais e Falta valor agregado comercial a los
® Poseen mano de obra capazde productos

adaptarse a diversas funciones ¢ El nivel de calificacion de la mano de
e Demandan poco capital obra es bajo.

e Los canales de distribucién son
informales

Oportunidades Amenzas
e modificacion de la ley 29623 e recurso de capital
® acceso a los servicios financieros e competencia

e falta de productividad y poco
comocimiento empresarial

3.3. ANALISIS CRITICO REFERENCIAL

Segun lo mencionado en los textos anteriores las Mipymes de la region de
Tacna, representan la mayor cantidad de empresas y generan empleo.

Los beneficios que la ley presenta para las micro, mediana y pequefia empresa
son muy Utiles en cuanto a sus cobros anticipados de sus facturas pendientes
de pago para tener tu dinero en menor tiempo y atender otras obligaciones o

nuevos pedidos.
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No necesita sacar un préstamo con el sistema financiero o tener una linea de
crédito. Podra tener liquidez, sdélo usando sus facturas.

Como podemos observar en el andlisis FODA realizado la factura negociable las
Mipynes representan un mayor nimero de empresas con un 99.6% a nivel del

Perq, y en Tacna también se ve reflejado en una cantidad considerable

Mapa de la Tacna
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CAPITULO IV

4. DESARROLLO DEL TEMA

En el desarrollo del tema se establecera una propuesta para la implementaciéon

de la factura negociable en las Mipymes Tacna.

4.1. IDENTIFICACION DEL AREA A MEJORAR

Durante el desarrollo de esta investigacion hemos podido observar que el
personal encargado de la emision y recepcion de las facturas no se encuentra
debidamente capacitados e informados sobre la tercera copia de la factura
denominada “factura negociable”, ya que al momento de emitir las factura en una
venta al crédito cometen el error de dar las 3 copias de la factura al vendedor y
esto no deberia ser asi ya que se deberia retener la tercera copia hasta el
momento de la cancelacién, utilizando esta copia como un sustento de pago a
futuro.

Otro problema que notamos durante al analisis es que aun quedandose con la
tercera copia no hacen el uso de esta solamente la archivan y esperan el pago
de su proveedor, incluso después de la fecha de vencimiento de la factura,
perdiendo asi todo los beneficios que este titulo valor nos brinda ,por ejemplo el
Factoring, y obtener liquidez inmediata

Se sabe que todas las empresas ya tienen impreso la tercera factura, pero esto

fue una implementacion forzada ya que existia una norma que obligaba a toda
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empresa a hacer laimpresion hasta cierta fecha y si no acataban la norma recibian

una sancion.

e Facturanegociable — operaciones de venta

OPERACIONES DE VENTA
Operacion de ventas
e Copiaadquiriente +copiaSunat(cliente)
e Emisor(empresario)
Operaciones factura negociable
e Copiaadquiriente + copiaSunat(cliente)
e Emisor+ factura negociable empresario)

e Facturanegociable — operaciones de compra

OPERACIONES DE COMPRA
Operacién de compras
e Copiaadquiriente +copia Sunat (empresario)
e Emisor(proveedor)
Operacién factura negociable
e Copiaadquiriente +copia Sunat (empresa)
e Emisor+ factura negociable (proveedor)

Cabe recordar que las facturas negociables se vende a los bancos o cajas de
ahorro, el banco que recibe la factura negociable examina a las empresas que
le van a cobrar, sila empresa se encuentra con deudas y moras de pago el banco
rechazara la compra pero si el cliente es un buen pagador el banco recibira el
titulo valor y le descontaran un porcentaje de interés por la espera de los 30 dias
0 mas por lo tanto el cliente ya no va a pagar a la empresa emisora si no al

banco ya que el Factoring permite cobrar por adelantado el monto de tus facturas
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y no tendran que preocuparse por la espera del pago de los clientes, asi afrontar
sus obligaciones sin ningan problema.
4.2. DIAGNOSTICO
Tomando en cuenta este problema podemos decir que una buena capacitacion e
informacidn al personal es necesaria para toda empresa y sobre todo si se desea
realizar una buena implementacién en el area donde ocurre el problema.
También se observa que muchas de las empresas que capacitan a su personal
no lo realizan adecuadamente solo lo hacen superficialmente por cumplir con las
modificaciones de las leyes, e incluso los capacitadores no se encuentran bien
informados.
Segun el diario de economia y negocios del Peru “Gestion” dice que la mala
capacitacion de trabajadores genera pérdidas de hasta un 70% a las empresas,
Tacna siendo una region fronteriza y teniendo como principal actividad el

comercio, la mayor parte de la poblacién pertenece al sector Mipyme.

Si una empresa sigue usando las técnicas de entrenamiento viejas estas pierden
vigencia, causando conflictos innecesarios en el lugar de trabajo cuando los
empleados no estan capacitados, y no siguen el protocolo y las normas que
deberian seguir, se crea un ambiente de caos, confusion y conflicto.

Con esta investigacion y analisis se pretende dar a conocer el uso de la factura
negociable y los beneficios, consideramos que el factor humano es muy
importante, por eso optamos el conocimiento e informacién para una buena
implementacion y su influencia en el desarrollo en la empresa, los trabajadores

son considerados como el activo mas valioso de una empresa
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"Las organizaciones deben desarrollar capacidades para construir y
retener su propia historia, para sistematizar sus experiencias, para abrirse
a los desafios de mercados y tecnologias, para incorporar las
apreciaciones de sus miembros, para construir el "sentido" de sus
acciones. El aprendizaje no es un momento ni una técnica: es una actitud,
unacultura, unapredisposicion critica que alimenta lareflexion que ilumina

la accion." (Gore, E.; 1998)

"Eltérmino capacitacion se utiliza con frecuencia de manera casual para referirse
a la generalidad de los esfuerzos iniciados por una organizacién para impulsar
el aprendizaje de sus miembros. Se orienta hacia la cuestiones de desempefio

de corto plazo." (Bohlander, G. y otros; 1999).

4.3 ENCUESTA

La primera pregunta nos ayudara a analizar si las personas que pertenecen al
sector Mipynes han asistidoa capacitaciones, esto nos hara saber si tiene
algun previo conocimiento sobre la factura negociable vy si es asi nos hara mas
facil el trabajo de campo.

La segunda pregunta nos ayuda a analizar si las Mipynes presentan problemas
de financiamiento y falta de liquidez, si presentan esos problemas les gustaria
saber que la factura negociable es un buen mecanismo para el acceso al
sistema financiero y tener liquidez casi inmediata.

Con la tercera pregunta analizaremos que porcentaje de sus ventas son al
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crédito y si estas son cobradas en el periodo establecido sin afectar la liquidez
de la empresa, brindando la informacion necesaria sobre factura negociable
podran cobran esas ventas al crédito en corto plazo, y reducir las cuentas
incobrables.

Con la cuarta pregunta tendremos una nocion de, a cuantas Mipymes les falta
la informacion necesaria de la factura negociable

Con la quinta y sexta pregunta podemos saber con claridad si han hecho el uso
y cual fue el modo (emisién o Factoring).

Si el uso de la factura fue en modo Factoring, pediremos que nos cuenten su
experiencia y si obtuvieron los beneficios esperados, hasta podrian participar
en algunas charlas como testimonios.

En general todas las preguntas de la encuesta nos ayudaran a analizar y
obtener una buena implementacién de la factura negociable ya que tendremos

acceso a informacion de las mismas Mipymes y experiencias propias de ellos.

4.3.1 DETERMINACION DE LA POBLACION Y MUESTRA.

Por la naturaleza de la investigacion, la determinacion de la poblacién son todas
las micro, pequefias y medianas empresas (Mipymes) que se encuentran
ubicadas en la region de Tacna segun “Luz Vega Nieto del diario la republica en
su publicacion del 01 de diciembre del 2014 existen 25000 micro y pequefas
empresas en Tacna”. Esta informacion es la mas exacta y fiable en cuanto a
las Mipynes de la region de Tacna, y la informacion mas accesible que pudimos

obtener.
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FORMULA

Poblacidn finita: n = Z2p * q N/ e2(N-1) + Z?p*q

= Donde:
n = tamano de la muestra.
N= Poblacion o universo.
Z = nivel de confianza.
p = probabilidad a favor.
q = probabilidad en contra.
= error muestral.

PORCENTAJE DE COEFICIENTE K

Coeficiente k

Nivel de Confianza (%) | Coeficiente k
68% 0,99
75% 1,15
80% 1,28
90% 1,64
95% 1,96
96% 2,05
97% 2,17
98% 2,32
99% 5,58
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APLICANDO FORMULA:

1.28%x25000x0.50x0.50
n= = 63.73.
0.082x(25000 — 1) + 1.282% x0.50x0.50

n =64

Aplicando la formula de muestreo obtenemos un resultado de 64 personas con
un 80% del intervalo de confianza que contendra el parametro de la poblacion
con un 50 % de probabilidad a favor y un 50 % de probabilidad en contra.
Porgue no todo los empresarios Mipymes desean participar en la encuesta y
brindar informacion por ejemplo sus ventas al crédito, el financiamiento de la
empresa o falta de confianza en su personal.

Otro aspecto en contra fue el tiempo, ya que al ser la mayoria de las empresas
Mipymes en Tacha la encuesta demandaria mas tiempo, es por ello que
elegimos una pequefia muestra de la poblacion para realizar el analisis

adecuado de la implementacion que proponemos.
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LA ENCUESTA QUE SE REALIZARA TENDRA LAS SIGUIENTES PREGUNTAS:

ENCUESTA DIRIGIDA A LAS MIPYMES - TACNA 2016

Si No

1. ¢custed asistid a alguna capacitacion de la sunat los

dltimos 12 meses?
2. ¢La empresa ha tenido problema de financiamiento

con alguna entidad financiera?
3. ¢Realiza ventas al crédito?
4. ¢usted sabe que es una factura negociable?

Si su respuesta es no, dé por terminada la encuesta.

5. ¢ha hecho uso de esta factura?
6. Sila respuesta es si indique el modo de uso Emision | Factoring

Fuente: elaboracion del equipo de trabajo

4.4 ANALISIS DE LA ENCUESTA

Nuestra encuesta fue dirigida a las personas que laboran, y empresarios

Mipymes en la region de Tacna, con un total de 64 encuestados
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Tabla 1

Si

no

1. ¢Usted asistidé a alguna capacitacion de la Sunat
los ditimos 12 meses?

26

38

Fuente: datos de la encuesta realizada

Elaboracion : equipo de trabajo

capacitacion sunat

si, 26,41%

no, 38,59%

N

Fuente: tabla 1
Elaboracién: equipo de trabajo

Interpretacion

En la tabla 1, se puede observar que hay un 41% que asisti6é a las charlas que
brinda la Sunat y un 59% que no asistid, esto quiere decir que hay un gran
nimero de personas que no se encuentran actualizadas, sobre las diversas

charlas que realiza la Sunat una de ellas la “factura negociable” ya sea por falta

de tiempo o falta de interés.
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TABLA 2

Si

no

2. ¢La empresa ha tenido problema de financiamiento

con alguna entidad financiera?

34

30

Fuente: datos de la encuesta realizada

Elaboracion: equipo de trabajo

Financiamiento con entidades
financieras

Fuente: tabla 2
Elaboracion: equipo de trabajo

Interpretacion

En la tabla 2, se puede observar que hay un 47% de las empresas que no tiene
problemas de financiamiento, mientras que el 53% tiene problemas con la

financiacién, puede ser a causa de sus ventas al crédito y su mala politica de

no

cobro; la factura negociable promete ser una ayudar para los usuarios Mipyme.
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TABLA 3

Si

no

3. ¢Realiza ventas al crédito? 36

28

Fuente: datos de la encuesta realizada

Elaboracion: equipo de trabajo

ventas al credito

no, 28, 44% ‘
si, 36, 56%

N\

Fuente: tabla 3
Elaboracién: equipo de trabajo

Interpretacion

Enlatabla 3, se puede observar que hay un 56% de los encuestados que realiza
ventas al crédito con plazos mayores a 30 dias y algunos manifiestan que no
son cancelados todas las facturas en los plazos establecidos, la factura
negociable los ayudaria a subsanar este problema en falta de pago ya que si se
guedan con la tercera copia podran cobrar mas rapido sus deudas y obtener

liquidez ,y el 44% no realiza ventas al crédito por desconfianza a sus clientes ,

y prefiere no arriesgarse al incumplimiento del pago .

Si

no
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TABLA 4

Si No

4. ¢usted sabe que es una factura negociable? | 29 35

Fuente: datos de la encuesta realizada

Elaboracion: equipo de trabajo

conocimiento sobre factura
negociable

Si

no, 35, 55%

Elaboracion: equipo de trabajo

si, 29, 45%

no

Fuente: tabla 4

Interpretacion

En la tabla 4, se puede observar que hay un 45% de los encuestados que si
tiene conocimiento de la factura negociable, pero ponemos el beneficio de la
duda que no todos saben el uso de este, mientras que un 55% no tiene
conocimiento de la factura negociable con esta investigacion esperamos

brindarles més informacién y ayudar a su crecimiento como empresa.
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TABLA 5

Si

No

5. ¢ha hecho uso de esta factura? 28

36

Fuente: datos de la encuesta realizada

Elaboracion: equipo de trabajo

uso de factura

si, 28,44%

no, 36, 56%

Fuente: tabla 5
Elaboracién: equipo de trabajo

Interpretacion

En la tabla 5, se puede observar que hay un 44% de los encuestados que si
tiene conocimiento y ha hecho uso de la factura negociable ya sea en modo

emisor o Factoring, mientras que un 56% no ha hecho uso de este titulo valor,
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TABLA 6

Emisor Factoring
6. Si su respuesta en si, indique el modo de | 23 5
uso
Fuente: datos de la encuesta realizada
Elaboracion: equipo de trabajo
modo de uso de la factura
Factoring, 5,
18%
‘ M Emisor
Factoring

Emisor, 23,82%

Fuente: tabla 6

Elaboracion: equipo de trabajo

Interpretacion

En la tabla 6, se puede observar que de un total de 28 personas que
respondieron si a la pregunta 5 (uso de la factura) solo el 18% ha hecho uso de

manera Factoring mientras que un 82% solo lo uso de modo emisién
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4.4.1 BASE DE DATOS DE LAS EMPRESAS ENCUESTADAS

La investigacion para el analisis de implementacion de factura negociable
concluyo con 64 personas encuestadas en diferentes partes de Tacha como por
ejemplo terminal pesquero y Patricio Meléndez en esos dos lugares pudimos
realizar las encuestas a diferentes locales comerciales que emitieran facturas
como ferreterias, gigantografias, imprentas, pasamanerias. Muchos de los
locales nos brindaron la informacion y no tuvieron problema en llenar las
encuestas.

A medida que recolectamos la informacion y acumulando los datos necesarios
aparecieron interrogantes que nos ayudaron a mejorar y pensar cuales seran
nuestras propuestas y planes de accion para la implementacion de la factura

negociable.

Las empresas mas destacadas en las encuestas fueron:

10004980021 - MANSILLA MALAGA FELIX JOSE
av. industrial nro. 440 inti. B. Leoncio prado. Tacna

Venta articulos de ferreteria

10414687801 - CAHUAYA ANCCO EDGAR

Av. Jorge Basadre nro. S/n inti. 112 asoc .c. Micaela bastidas (frente al mercado
pesquero) Tacna

Venta articulos de ferreteria
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10018880518 - ZURITA HUANACUNI ALICIA CARMELA

cal. Centenario nro. S/n intr. 6, Tacna
Articulos de ferreteria.

10004105783 - LOMBARDI CARBAJAL JOSE HUMBERTO

Calle .dos de mayo nro. 824, Tacna

Venta de Utiles de escritorio

10258272841 - VARGAS CHACHAQUE JULIA

av. prol. Patricio Meléndez nro. S/n intr. 85 asoc Micaela bastidas (por terminal
pesquero) Tacna

Articulos de ferreteria

10004817716 - ARANA TELLEZ CRISTINA

Mza. H lote. 19 parque industrial Tacha

Venta al por menor combustibles

20519681316 - CIELOAZUL EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

cal.28 de julio nro. 194 Tacna

Hoteles, campamentos y otros
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20533346104 - AFG INVERSIONES E.IR.L.

av. Bolognesi nro. 76 (1ra cuadra) Tacna

Venta. min. Alimentos, bebidas, tabaco

20600109228 - AGRO INVERSIONES PALMERAS A& A S.A.C.

Mza. F lote. 20 asoc. Sr de los milagros (frente al terminal Bolognesi) Tacha

Tipos de venta al por menor

20119205434 - ELECTRO MOTORS EIRLTDA

Patricio Meléndez nro. 1037 cercado (cercado) Tacna

Venta partes, piezas, accesorios.

20532947821 - AGROINDUSTRIAS FAMASA S.A.C.

t. artesanales sec. v mza. L lote. 9 p. Vifani Tacha

Servicios agricolas, ganaderos.
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4.5. DEFINICION DE PROPUESTAS Y PLANES DE ACCION.

Para poder desarrollar una buena implementacion de la factura negociable es muy
necesario tener previo conocimiento de este titulo y sobre todo una muy buena
comunicacion  dentro del ambiente laboral, de lo contrario puede tener
consecuencias para los empresarios Mipymes, tales como la pérdida de dinero,
retraso en los pagos ,un enojo generalizado. A través de la encuesta presentada se
podra observar la cantidad de Mipymes que realmente usan o no usan la factura
negociable.

a) Iniciaremos una campafa para que realice mas charlas que sean dinamicas
donde Las personas autorizadas, explican en qué consiste la factura negociable,
asi como también la importancia de la misma en sus empresas. Luego estas
sesiones informativas continuaran con las respuestas a las dudas del publico
alli presente.

b) Daremos la iniciativa de la creacion de un foro informativo, interactivo, donde
participen las empresas Mipymes que deseen estar informadas. Enviandoles
informacion: diapositiva, charlas, actualizacion de leyes que tengas que ver con
el sector Mipyme, videos, a sus respectivos correos asignados. El foro estara a
cargo de las 3 integrantes del grupo.

c) Creacion de una pagina en Facebook donde estudiantes, docentes de las
diversas instituciones, publico en general y empresarios del sector Mipyme
participen, brindando informacidn, ejemplos, casos practicos, consultas y algun
evento que podria ser de mucha ayuda. Estando como administradora de la

pagina la Srta. veronica Quifionez gallegos, contando con el apoyo

e
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incondicional de las otras dos participantes del equipo.

EJEMPLOS DE CHARLAS REALIZADAS CON ANTERIORIDAD SOBRE

FACTURA NEGOCIABLE

Cursos de SETIEMBRE

TERCERA FACTURA

Viernes 9de
setiembre

77 9:00 a.n

@ Galerias CORONEL MENDOZA

¢

O 952082828

1 SEMINARIO INTERNACIONAL
RESPONSABILIDAD %OCIAL EMPRESARIA

EN MEDIANAS, PEQUENAS Y MICROEMPRESAS

PARTICIPAN = L l 0. .d‘»l

centrodeempleotacnag@amail.com
'ngg"".’rﬁlgx Calie Blondell 50 - Of. 115 Telef.052-421911 300 3:00 pw.
RPM 388383838 #996223131 i 8 Focr A

VACANTES LIMITADAS  ppc 988983849 965718743

Se entregara materiales y certificados de participacion
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CAPITULO V

5.1. SUGERENCIAS

e Para la correcta implementacion de la factura negociable necesitaremos
el apoyo del sector Mipyme, la participacion en general de los
trabajadores y la influencia de especialistas en el rubro.

e Elestado peruano con el apoyo de los gobiernos centrales y locales debe
realizar trabajo conjunto con las entidades financieras para impulsar el
financiamiento con los instrumentos o0 en todo caso debe fomentar la
utilizacion a través de su organismo de desarrollo financiero como el
COFIDE

e La realizacion de eventos de estudio, conferencias, charlas, donde el
publico pueda participar y aprender de las experiencias de los demas
empresarios, con una comunicacion efectiva la informacion serd mas
accesible y entendible.

e Hacer un mejor manejo de las redes sociales, tener una base de datos de
las empresas Mipynes con sus respectivos correos que seran
actualizados periddicamente para brindarles mayor informacién de los
eventos, charlas y modificaciones de las leyes

e desarrollar estrategias que ayuden al sector en su crecimiento, asi como
la oferta de productos y servicios financieros que permitan atender las
necesidades del sector, con la finalidad de lograr negocios mas

productivos, competitivos y activos en el sistema financiero.
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5.2. CONCLUSIONES

La Factura negociable es un instrumento para el financiamiento muy beneficioso
en los mercados donde se las aplica, sus principales funciones son celebrar
contratos de Factoring y que las empresas cuenten con liquidez para responder
adecuadamente a las oportunidades econémicas que se les presente, fortalecer
los pagos en las operaciones al crédito y por ende el financiamiento de empresas
a través de operaciones bancarias es por esto que llegamos a la conclusion que
una buena implementacién de este titulo valor servira para el crecimiento de las
Mipymes.

Al analizar el mercado con el trabajo de campo y hablando con los empresarios
personalmente entendimos que es mas facil la implementacion y el brindar la
informacién si somos nosotras las que nos acercamos a ellos, pudimos notar las

mejoras Y la predisposicion de aprender al hacer la encuesta a las 64 personas.

Creemos que el desarrollo de la tesis fue un éxito porque nos quedamos con la
satisfaccion de que brindamos la informacion necesaria para ayudar a mejorar a
las empresas con problemas de liquidez por falta de pagos en sus ventas a
crédito, diciéndoles que hay un medio por el cual pueden tener una garantia de
gue se les pagara si hacen el uso y reteniendo la tercera factura hasta el

momento de la cancelacion.

Concluimos que tomando en cuenta nuestras propuestos y planes de accion

como el brindar informacién por redes sociales o mandarles directamente a sus
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correos electronicos podemos llegar a mas Mipymes, no solo con informacién de
factura negociable si no también con diferentes normas o modificaciones que

ayuden a los empresarios a fortalecer sus negocios.
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