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RESUMEN

El presente trabajo analiza la viabilidad de la creacion de la Fintech “CrediTienda”.
Uno de los sectores estratégicos del comercio ecuatoriano, es el llamado canal tradicional
conformado por los tenderos, la Fintech pretende satisfacer una de las necesidades de este
segmento que es la falta de financiamiento para la adquisicion de sus productos a las empresas
de consumo masivo; a través de una propuesta de intermediacidén comercial los tenderos podran
incrementar sus inventarios y generar mayores ganancias, por su parte las empresas de
consumo masivo optimizaran su proceso de distribucion y recuperacion de cartera.



ABSTRACT

This document analyzes the viability of the creation of the Fintech "CrediTienda", with
the purpose of linking the traditional channel formed by the shopkeepers of Ecuador and the
companies of massive consumption, the Fintech pretends to satisfy one of the necessities of
this segment that is the lack of financing for the purchase of mass consumption products,
through a proposal of commercial intermediation the shopkeepers will be able to increase their
investments and generate greater profits, for their part the mass consumption companies will
optimize their process of distribution and recovery of the portfolio.



TABLA DE CONTENIDO

DEDICATORIA ..ttt bbbttt bt bbbt et be et sbe et e e nbenne s 4
AGRADECIMIENTOS ...ttt sttt bbb bbbt n e b 5
RESUMEN. ..ottt bbbt bbbt e st sb e bt eb e s bt e b e sbeetesbeebeenbenre s 6
ABSTRACT ettt bbbt b e et et bbbt e 7
1. PROBLEMATICA Y MARCO LEGAL ......coovsieeeeiieeeeeeteeeeee et eses s, 10
110 ProBIEMALICA ..o e 10
1.1.1.  Contexto INternacional. ..o 10
1.1.2.  Contexto ECUALOITAND. ........coviiiiiiiriiiie e 11
1.1.3. Identificacion del Problema. ..........cccooiiiiiiiiiciccc e 14
1.1.4. DescripCion del ProblEmMa. ........cccccieiiiiieiccecee e e 16

1.2, MArCO LEOAL.....cuecieciece ettt st re e re s 20
1.2.1. ANALISIS SOCIBLAMIO. ....vvevieiiiiteisieiete et 20
1.2.2.  Analisis Sistema FINANCIEIO. ........cceeiiiirieiieiseeiee e 21
1.2.3.  Propuesta de creacion Fintech CrediTienda. ........ccoceovevireiniiinencenseeieeen 22

2. DISENO Y CREACION ...ttt 24
2.1.  Metodologia CJP (Customer JOUrNeY Map)........cccveiruerireirieinienisiesesie s 24
2.2. Disefio de la solucion: Diagramacion ...........ccccoeireiieienenisenise e 28
2.2.1. Prototipo 1: Bosquejo CrediTIenda........ccocveeeiereeieneieere e 29
2.2.2. Prototipo I1: Diagrama de FIUJO .......cccoiieiiiiei e 30
2.2.3.  Prototipo I11: Disefio de 1a SOIUCION...........coveiiiiiiiceiecee e 33

2.3. Value proposition CANVAS ... et nne s 36

3. MODELO DE NEGOCIOS Y SOSTENIBILIDAD FINANCIERA .....c..ccovvieiiiiieninne 37
3.2. Business Model Canvas (BMUC).......ccuiiiiiiiiiieeeese st 38
3.1.  Descripcion de variables BMC .........ccccco i 39

4. ESTRATEGIA DE LEVANTAMIENTO DE CAPITAL ..o, 44



N o 0o 01T o 0] o1 oL SR 44
4.2, FONAOS € TEICEIOS ....c.vcvireiiiiiiit etttk 44
4.2.1. Capital SEMIlIA.........ccccveie i 45
4.2.2. INVEISOrES ANQGEIES.........coucveevecieicieeicieee sttt 45
4.2.3. Venture Capital ..ot 45
4.2.4. BaNCa PrIVAGA .......ooeiiiieees s 45
4.2.5. Propuesta ELC Fintech “CrediTienda”..........ccccoviveiininieninine e 46

5. CONCLUSIONES ...ttt ettt sttt et e sreeanee s 47
5.1.  Conclusiones Fintech Creditienda.............cocooiiiiiriiiciccee e 47
271 o] [Too] =1 1 T NSRS SR 48

INDICE DE GRAFICOS

[ustracion 1 NUmero de Empresas en ECUAON ..........oovveririerireneicieesiee e 12
[ustracion 2 Evolucion NUMEro MiCrOBMPIESAS. ........coviveirieririeieieriesesisiesiesesese s seeneseas 12
llustracién 3 Participacion en Ventas por Tamafio de EMPresas.......c.cocvvvevveveieevieseeiesiesnens 13
[lustracion 4 Monto de Operaciones Activas por Segmentacion de Cartera..........cooceevveeaes 15
[ustracion 5 Distribucion Canal TradiCional ............ccocvvereiiiniiin s 18

INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Segmentacion Tipo de EMPresa........cccccveiveiiiicie e 11
Tabla 2 Participacion por tipo de Crédito ..........ccvevveiiiiicii e, 15
Tabla 3 Distribucion Encuestas QUITO...........ccueivueeiiiiiiee et 24

Tabla 4 ELC Fintech “CrediTienda’™. ... ..ottt e et eeeea e e e e e e e e een e eas 46



10

1. PROBLEMATICA Y MARCO LEGAL

1.1. Problematica

1.1.1. Contexto Internacional.

En todos los paises del mundo, las MIPYMES juegan un rol importante, por su
capacidad para abrir nuevos mercados, generar empleo e inclusién social, asi como por su
potencialidad para convertirse en un importante complemento del trabajo de la gran empresa.

El interés a nivel internacional por las conocidas MIPYMES (micro, pequefias y
medianas empresas), en la ultima década se ha agudizado por los nuevos elementos que se
consideran en la economia internacional como el desarrollo de nuevas tecnologias, l0s procesos
de internacionalizacion, entre otros; ademas que las recurrentes crisis en el mundo han afectado
el desempefio de estos estratos empresariales, (...). (Vallejos, 2003, pag. 54).

Aterrizando a la realidad de las MIPYMES en América Latina, la revista (Comisién
Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL), 2017) sefiala:

Las pymes representan actores claves para incrementar el crecimiento potencial de
América Latina. Estas empresas se caracterizan por una gran heterogeneidad en su
acceso a mercados, tecnologias y capital humano, asi como su vinculacion con otras
empresas, factores que afectan su productividad, capacidad de exportacion y potencial
crecimiento. Constituyen un componente fundamental del entramado productivo,
representan el 99% del total de empresas y dan empleo a cerca del 67% del total de
trabajadores.

De acuerdo con una publicacion realizada en la revista CEPAL, en promedio la
composicion sectorial de las pequefias y medianas empresas se encuentra conformada por:”

comercio un 53%, servicios un 34% y manufactura un 13%,” (Vallejos, 2003, pag. 58). En este



11

analisis se detalla que la actividad comercial y la de servicios son las mas comunes en todos
los paises de la region”.

1.1.2. Contexto Ecuatoriano.

En ecuador de acuerdo con el ultimo censo empresarial realizado en el 2017 con
informacion referencial del 2016, se registraron 843.745 empresas y 978.490 establecimientos,
divididos en 19 actividades econdmicas. De este nimero de empresas el 23,8% se concentran
en Pichincha y el 19.1% en Guayaquil. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
2017)

De acuerdo con la estructura de empresas segun su forma institucional, el 47,5%
(401.146) operan con Régimen Simplificado RISE, seguido del 34,18% que estan constituidas
como personas naturales no obligadas a llevar contabilidad. (Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (INEC), 2017)

La Superintendencia de Compariias, Valores y Seguros segmenta a los tipos de
empresas de la siguiente manera:

Tabla 1 Segmentacion Tipo de Empresa

Tamaio de Empresa| Trabajadores Ingresos
Microempresa 1a9 $100,000
Pequefia Empresa 10a 49 $100.001 a $1.000.000

Mediana Empresa 50a199 |S$1.000.001 a $5.000.000
Grande Empresa Mas de 200 Mas de $5.000.000

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
Elaboracion: Propia

Entre los afios 2013 a 2016 los segmentos empresariales (medido por numero de
empresas) crecieron un 3,09% siendo el de mayor crecimiento el micro empresarial con un
crecimiento promedio de 3,39%, la grande empresa 2,26%, la mediana empresa 1,92% vy la

pequefia empresa por su parte con 0,10%. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),



2017). En la siguiente ilustracion se detalla la evolucion del nimero de empresas por

segmento:

12

cada

Evolucion Niumero de Empresas en Ecuador

671.037 744.829 774.117 774.613 763.636

3.328 5200 0 66.360 3.400
1.993 2.941 3.891 3.767 2.846
g 355 g 383 B 4106 g 4095 g 3863

2012 2013 2014 2015 2016

B Microempresa M Pequefia empresa M Mediana empresa Grande empresa

lustracion 1 Namero de Empresas en Ecuador

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaboracion: Propia

A finales del 2016, el 90,5% (763.636) del total de empresas corresponden a
microempresas, las cuales generaron trabajo a 727.273 ecuatorianos; pese al gran aporte
que realizan para el crecimiento de la economia y el empleo, el nimero de

microempresas mostro un decrecimiento del 1.7% entre el 2015 y 2016.

Evolucién Numero de Microempresas
774.117 774.613 263.636
744.829 ¢ —
671.03
2012 2013 2014 2015 2016

llustracién 2 Evolucién Numero Microempresas

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaboracion: Propia
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De acuerdo con la actividad econdmica, del total de microempresas, el 36,5% (278.929)
se dedican a actividades de comercio. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC),
2017)

Las ventas totales alcanzadas al cierre del 2016 por el sector empresarial fueron de
$139.906 millones, las pequefias y microempresas participan con el 12% ($16.788 millones),

como se muestra en el siguiente grafico:

Participacion en Ventas segiin Tamafo de Empresas
2016

Microempresa
1%

Mediana
Empresa 15%

Pequeiia
Empresa 11%

llustracién 3 Participacién en Ventas por Tamafio de Empresas

Fuente: INEC
Elaboracion: Propia

Dentro del total de microempresas (763.636), se encuentra el llamado canal tradicional
que esta formado por los mayoristas y tenderos del Ecuador, los cuales forman parte del eslabon
mas importante en la cadena de valor de las grandes empresas proveedoras de productos de
consumo masivo, porque acercan sus productos a la cercania de los principales consumidores
(hogares), y la mayoria de estos negocios laboran con horarios extendidos de lunes a domingo.
Del total de establecimientos econémicos, el 50,5% tiene relacion con la venta de alimentos y
bebidas. (EL UNIVERSO, 2018)

En el articulo escrito por (Zambrano, 2018) en el periddico nacional el Telégrafo,

manifiesta: “Se estima que hay unas 190.000 tiendas en el pais, de las cuales 29.190 son
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cuantificadas por el Instituto de Estadisticas y Censos (INEC), lo que revela que muchas aun
no son formales”.

De acuerdo con la encuesta nacional de ingresos y gastos que presentd el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC), el 48% de gastos de consumo de los hogares a escala
nacional tiene como sitio de compra las tiendas de barrio, bodegas y distribuidores. (El

Telégrafo, 2015)

1.1.3. Identificacion del Problema.

Coincidiendo con lo manifestado por (Vallejos, 2003) en la Revista CEPAL en su
estudio realizado a microempresas en varios paises latinoamericanos, Argentina, Colombia y
Costa Rica uno de los principales problemas gque presenta la micro y pequefia empresa, es el
acceso a crédito, requisitos, tramites excesivos, altas tasas y plazos restringidos.

Pese a la gran cantidad de microempresas que existen en el pais, su participacion en las
ventas tan solo representa el 1,07% del total generado por las empresas del Ecuador, esto
principalmente se debe al escaso financiamiento de capital de trabajo, y a los excesivos y
maultiples estandares que solicitan las instituciones financieras para acceder a los créditos.

Siendo la banca el protagonista en el sistema financiero, en Ecuador, la banca privada
otorga el 92,14% del total de crédito del pais, mientras la Banca Publica aporta con un 7,39 %,
las mutualistas y sociedades financieras llegan con un 0,47%. (Superintendencia de
Compaiiias, 2018).

El Sistema Financiero segun datos del Banco Central del Ecuador (BCE) evidencia la
poca actividad que tiene la asignacion de crédito para el segmento de las Pymes, dando poco
valor al crédito que se destina a este sector. Sin embargo, el volumen de operaciones de los

segmentos corporativos y empresariales son de mayor transaccionalidad. (Ecuador, 2018)
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i35

Banco Central

MONTO DE OPERACIONES ACTIVAS POR SEGMENTACION DE LA CARTERA (DESDE
SEPTIEMBRE 2015)

15

- Millones de dolares

lustracion 4 Monto de Operaciones Activas por Segmentacion de Cartera

Fuente: Superintendencia de Bancos
Elaboracion: BCE

En el libro Inclusion financiera para el desarrollo su autor manifiesta: EIl Sistema
Financiero no otorga créditos a corto plazo ya que su mayor captacion la realiza a mediano y a
largo plazo a través de créditos de vivienda y créditos productivos. (Burneo, 2016)

Durante el afio 2018, la participacion del volumen de créditos otorgados por el sistema
financiero ecuatoriano, se resumen en la siguiente tabla:

Tabla 2 Participacion por tipo de crédito

TIPO DE CREDITO PARTICPACION

COMERCIAL PRIORITARIO CORPORATIVO 42,77%
CONSUMO PRIORITARIO 10,21%
COMERCIAL PRIORITARIO PYMES 9,48%
COMERCIAL PRIORITARIO EMPRESARIAL 8,49%
COMERCIAL ORDINARIO 7,24%
MICROCREDITO DE ACUMULACION AMPLIADA 5,38%
PRODUCTIVO CORPORATIVO 4,32%
MICROCREDITO DE ACUMULACION SIMPLE 3,69%
INMOBILIARIO 2,49%
PRODUCTIVO EMPRESARIAL 1,30%
CONSUMO ORDINARIO 1,24%
INVERSION PUBLICA 1,08%
PRODUCTIVO PYMES 0,92%
VIVIENDA INTERES PUBLICO 0,76%
MICROCREDITO MINORISTA 0,41%
EDUCATIVO 0,23%
TOTAL 100,00%

Fuente: Superintendencia de Bancos
Elaboracién: Propia
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El mayor otorgamiento de crédito se realizd al segmento comercial prioritario
corporativo con 42,77%, seguido del consumo prioritario con un 10,21%, el comercial
prioritario PYMES con el 9,48%, y el comercial prioritario empresarial con el 8,49%.
(Superintendencia de Bancos, 2018). Pese a existir un porcentaje de montos colocados a
PYMES, estos créditos otorgados se enfocan mayormente a los medianos empresarios, pues
los pequefios y micro empresarios se quejan del escaso acceso al sistema financiero formal
como mecanismo para acceder al crédito. (Vallejos, 2003).

La falta de crédito a microempresarios como tal, provoca que los pequefios empresarios
y emprendedores tengan poco financiamiento para empezar una actividad productiva por lo
cual este sector desentendido por el sistema financiero busca otras alternativas de

financiamiento que estan fuera de la ley. (Aguilar, 2015)

1.1.4. Descripcion del Problema.

La contribucién de las microempresas al PIB es relativamente baja, lo que revela

deficiencias en los niveles de productividad de estas. Por ejemplo, las empresas grandes

en la region tienen niveles de productividad hasta 33 veces la productividad de las

microempresas y hasta seis para las pequefias, mientras que en los paises de la OCDE

(Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo Econdmico) estas cifras oscilan entre

un 1.3y 2.4 veces. (Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (CEPAL),

2017)

En el mercado crediticio ecuatoriano existen disponibles para las pequefias empresas:
1) Microcréditos Minorista que son créditos menores a $1.000, la tasa maxima referencial que
muestra el Banco Central del Ecuador (BCE) para este segmento es 28.50%, 2) Microcréditos

de Acumulacion Simple, que van de $1000 a $10.000 y 3) Microcréditos de Acumulacion
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Ampliada que son créditos superiores a $10.000, se colocan a tasas maximas referenciales de
25.50% y 23.50% respectivamente. (Banco Central del Ecuador (BCE), 2018)

Otro producto al que podrian acceder los pequefios y medianos empresarios
ecuatorianos son los créditos Productivos PYMES, sin embargo, pese a que la tasa referencial
méaxima es de 11,83% estos creditos requieren de mayor nivel de endeudamiento y garantias,
por lo que no aplican para el presente estudio. (Banco Central del Ecuador (BCE), 2018)

La informacion antes mencionada refleja un alto costo financiero para el
microempresario o tendero que desea acceder a un crédito. Como lo manifiesta (Fariza, 2017)
en su estudio realizado a las PYMES: “Las dificultades para acceder a la financiacion y a
tecnologia de punta restringen enormemente sus opciones de crecimiento.”

Ser comerciante o microempresario no es facil, el financiamiento es una limitacion para
el desarrollo de las MIPYMES. En Ecuador, los préstamos oscilan entre $500 a $2.000 y llegan
a maximos desde $50.000 hasta $ 25 millones, enfocados a emprendedores, microempresarios
y empresarios. (Zapata, 2018)

Sin embargo, son muy pocas las instituciones que ofertan créditos desde montos
pequefios que permitan al tendero adquirir inventario para una o dos semanas, que es el tiempo
en el que vende los productos de consumo masivo y no necesitaria pagar intereses altos y largos
plazos.

El canal tradicional también se financia directamente con el crédito otorgado por los
grandes distribuidores, sin embargo, aqui se genera un problema porque los pequefios y
medianos tenderos mantienen cupos limitados de crédito, que no les permite comprar productos
de alto trafico que mejoren sus margenes de ganancia, los distribuidores no tienen un scoring
de crédito que evalue a los pequefios clientes (Barros, 2018).

La mayoria de las tiendas del pais son negocios pequefios, y sus inventarios no estan

totalmente controlados, no tienen un correcto manejo de los ciclos de compras de los productos,
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por lo que muchas veces no se benefician de las politicas de descuento que ofrecen los grandes
distribuidores. Este problema representa el 54% de los tenderos encuestados en el estudio
realizado (Plan de Negocios: Fast Report (Tesis de Postgrado Maestria en Administracion de
Empresas, ESPOL), 2015, pag. 40)

Otro problema identificado en (Estrella, 2015) es el abastecimiento oportuno de sus

productos, un 12% evidencia frases como “No llega el pedido” y “el proveedor no viene
siempre”, esto genera incluso consecuencias mas fuertes como la pérdida de ventas por no
recibir los pedidos de manera oportuna.

En la entrevista realizada al Ing. Alberto Barros (Vicepresidente Industrias Ales, 2018)
se menciona que la cartera del canal tradicional representa un 60% del total de la cartera y son
alrededor de 85.000 tiendas que manejan a nivel nacional, el 16% es canal directo, es decir, se
venden los productos sin intermediarios o distribuidores, el resto son distribuidores y
mayoristas pequefios. Por otro lado, se obtuvo informacion que el canal tradicional de esta

empresa tiene participacion de la siguiente manera:

Distribucion del Canal Tradicional

= Guayas
= Pichincha

m Otras Provincias

llustracién 5 Distribucion Canal Tradicional

Fuente: Industrias Ales
Elaboracion: Propia
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Industrias Ales tienen un periodo de venta a los tenderos de 8 dias y el cobro se realizan
por lo general al contado o maximo en 8 dias en las que operan via canal directo, a los
distribuidores que son mas grandes les dan crédito hasta 45 dias.

La tasa de morosidad del canal TAT (Tienda a Tienda), se considera alta, representa el
36% de la cartera de este segmento, esto como respuesta a la competencia que hace que los
tenderos vayan hacia productos de otras empresas, y por ende el tendero deje de pagar. (Barros,
2018)

Todos estos problemas también dificultan el manejo operativo de las grandes empresas
quienes gastan recursos y esfuerzos en la recuperacion de sus cuentas por cobrar, asi como la
cartera morosa afecta a su flujo de efectivo.

En el ambito tecnoldgico y la informacién, lo mas destacable es la ausencia de
tecnologias adecuadas a las empresas y la escasez de informacion relevante sobre mercados,
oferta, demanda y otros aspectos. (Vallejos, 2003).

Aunque el 68% de pymes ecuatorianas cuentan con ordenadores, el 82% tiene Internet

y el 99% accede a la Red a través de banda ancha fija, aun no se alcanza una

profundizacién en el uso del servicio. Los datos revelan que el Internet en los tres tipos

de establecimientos se usa mas para fines administrativos: enviar o recibir correos

(99,1%) y obtener informacidn de bienes y servicios (80,6%). La provision de servicios

por la web esta en un nivel medio, principalmente, en la microempresa (53,1%), seguida

de la pequefia empresa (43,8%) y la mediana (35,2%). (Quiroz, 2015)

Aqui se identifica otro problema, pese al acceso tecnoldgico que tienen los tenderos, no
tienen un medio electronico que les permita automatizar sus compras, conectarles directamente
con sus distribuidores, obtener descuentos e incluso que les permita llevar un mejor control de
sus inventarios, que esto seria parte de una educacion financiera, que mejoraria su

productividad y competitividad.
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Todos estos problemas traen consigo insatisfaccion por parte de los tenderos, e incluso
en mucho de los casos cierre de sus negocios, es aqui donde se identifica la necesidad de apoyar
el crecimiento de los tenderos, iniciativa que no solamente debe nacer de las instituciones
financieras sino también con el aval de las grandes empresas de consumo masivo, pues el 80%
de las compariias proveedoras de productos de consumo masivo se concentran en las tiendas

de barrio. (EL UNIVERSO, 2018)

1.2. Marco Legal

Para la creacion de empresas FINTECH (financieras tecnologicas), no existe regulacién
en Ecuador, por ello, a continuacidn, se analiza la legislacion vigente con la finalidad de ajustar
la creacion de la FINTECH “CREDITIENDA” del presente trabajo de titulacion, de la mejor

manera.

1.2.1. Anélisis Societario.

La (Superintendencia de Compafias, 2018) supervisa a las compafiias desde su

constitucion hasta el seguimiento de sus operaciones, el Ecuador tiene varios tipos de empresas:

a) Compafiia en Nombre Colectivo. — Este tipo de compafiia se constituye a través
de capital colectivo, es decir a traves del aporte de los socios y sus aportes pueden
ser en efectivo o en bienes inmuebles. (Superintendencia de Compafiias, 2018)

b) Compafiia de Responsabilidad Limitada. — Esta compafiia se compone de 2 0
mas personas que responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus
aportaciones individuales. (Superintendencia de Compaiiias, 2018)

c¢) Compafiia Anénima. — Es una sociedad cuyo capital se forma a través de las
aportaciones de los accionistas y solo responden hasta el monto de sus acciones

individuales. (Superintendencia de Compaiiias, 2018)
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De acuerdo con el art. 92 de la (Ley de Compariias, 2009) se define: La compafiia de
responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos 0 mas personas, que solamente
responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales
y hacen el comercio bajo una razon social 0 denominacion objetiva, a la que se afiadira,
en todo caso, las palabras “Compaifiia Limitada” o su correspondiente abreviatura. Si se
utilizare una denominacién objetiva sera una que no pueda confundirse con la de una
compafiia preexistente.
El art. 3 de la (Ley de Compaiiias, 2009) sefiala: El objeto social de la compafiia debera
comprender una sola actividad empresarial. Para el mejor cumplimiento de lo
anteriormente dispuesto, la Superintendencia de Compafias y Valores elaborara
anualmente la clasificacion actualizada de las actividades antedichas, pudiendo tomar
como referencia la respectiva Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas
las Actividades (C11U), u otra semejante. Tal clasificacion actualizada se publicara en
el Registro Oficial durante el primer semestre de cada afio.
El art. 5 de la (Ley de Compaiiias, 2009), hace referencia que toda compafiia que se
constituya en Ecuador tendra su domicilio principal dentro del territorio.
En el Art. 94 de la (Ley de Compafiias, 2009) sefiala: “La compaiia de responsabilidad
limitada podra tener como finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio
y operaciones mercantiles permitidos por la Ley, excepcidn hecha de operaciones de banco,

seguros, capitalizacion y ahorro”.

1.2.2. Andlisis Sistema Financiero.
La Superintendencia de Bancos supervisa a las entidades financieras y al tratarse de una
FINTECH que brindaré capital de trabajo al canal tradicional es necesario que funcione a traves

de una institucion financiera que se encuentre regulada por parte de los organismos pertinentes.
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En el Art. 3 de la Ley General de Instituciones Financieras se manifiesta: La
Superintendencia autorizara la constitucion de las instituciones del sistema financiero
privado. Estas instituciones se constituiran bajo la forma de una comparfiia andnima,
salvo las asociaciones mutualistas de ahorro y crédito para la vivienda y las cooperativas
de ahorro y crédito que realizan intermediacion financiera con el puablico
(Ley_de_Instituciones_Financieras, 2001)
En el punto anterior la Ley especifica que se debe constituir una compafiia anénima
regulada por la Superintendencia de Bancos para poder operar en el Ecuador y poder otorgar

créditos, asi como la captacion de dinero.

1.2.3. Propuesta de creacion Fintech CrediTienda.

Se realiz6 una asesoria legal en la que se recomendd crear “CrediTienda” a través de
una compafiia limitada y tener un respaldo de una entidad financiera como un “Banco
Comunal” o un “Banco consolidado” para que viabilice financieramente el primer desembolso
de crédito a “CrediTienda” para viabilizar la intermediacion comercial entre los pequefios
tenderos del canal tradicional y las empresas de consumo masivo. (Cristian Fuentes
FintechNova, 2018)

Para la creacion de la plataforma tecnoldgica se plantea la constitucion de una compafiia
limitada, conformada por minimo dos socios, el domicilio principal sera en Pichincha y tendra
por objeto dedicarse a las operaciones comprendidas dentro del Nivel 2 del CIlU:
ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS Y DE APOYO DE OFICINA Y OTRAS
ACTIVIDADES DE APOYO A LAS EMPRESAS.

Para su constitucion se tendra en cuenta los articulos 3, 4 y 5 de la (Resolucion No. 436-
2018-F), los cuales mencionan los requisitos para la constitucion, el estatuto social y el

otorgamiento de la personeria juridica.
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CrediTienda C.L. estara regulada por la Superintendencia de Compaiiias al realizar un
negocio de intermediacion comercial (inventarios) entre tenderos y empresas de consumo

masivo.
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2. DISENO Y CREACION

Para dar solucion al problema identificado y descrito en el capitulo anterior, se propone
la creacion de la Fintech “CrediTienda”, la cual provee capital de trabajo a pequefos
comerciantes/tenderos para financiar la compra de sus productos de consumo masivo,
permitiendo a las PYMES adquirir productos de alta demanda y aumentar sus ganancias
reduciendo las ineficiencias y costos a los grandes distribuidores.

La propuesta antes mencionada seré validada a traves de tres metodologias agiles: 1)
Customer Journey Map, 2) Disefiar la solucion con tres modelos de prototipajes y 3) Value

Proposition CANVAS. Las mismas que se describen a continuacion.

2.1. Metodologia CJP (Customer Journey Map)

Para validar la propuesta de valor del presente trabajo se utilizé el Customer Journey
Map, el cual muestra el viaje que actualmente realiza el tendero para adquirir sus productos de
consumo masivo, asi como el viaje de la empresa para entregar 1os mismos.

Para levantar la informacion se realizaron 18 entrevistas a tenderos de los diferentes

sectores de la ciudad de Quito distribuidos de la siguiente manera (Anexo I):

Tabla 3 Distribucién Encuestas Quito

Norte 6
Centro 4

Sur 4

Valles 4
Saldo Disponible 18

Fuente: Investigacion de campo
Elaboracion: Propia

Por su parte, para levantar la informacion de las empresas, se realizaron entrevistas con
los Directivos de tres empresas: Confiteca, Ales y NutriLeche. (Anexo I1).
Con la informacién recaudada en las 21 entrevistas, se obtuvo informacion importante

que se resumen en los CIJM del tendero y de la empresa que se muestran a continuacion:
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Con las entrevistas realizadas a los tenderos, en el CIM del tendero se identificaron
cinco etapas para el abastecimiento de sus productos, entre las actividades que mencionan se
ve la necesidad de mejorar las visitas de las empresas de consumo masivo, optimizando mejor
los tiempos en las que se llega al tendero, en la segunda etapa, realizar el pedido de productos,
se observa oportunidades en relacion al control de compras de inventario y a la automatizacion
de la toma de pedidos de los tenderos, en la tercera etapa, entrega de productos, se ve la
oportunidad de mejorar el margen de ganancia para los tenderos pues la empresa de consumo
masivo concede mejores descuentos por volumen, en la cuarta etapa, pago de productos, se
propone mejorar la educacion financiera del tendero entregadndole una herramienta que ayude
a mejorar su ciclo de efectivo, y finalmente en la quinta etapa, manejo de productos caducados,
hay la oportunidad de agilizar el proceso de devolucion de productos caducados.

En el CJM de la Empresa elaborado con la informacion proporcionada en las entrevistas
realizadas a: Industrias Ales, Confiteca y NutriLeche, las tres empresas dedicadas a la
comercializacion de productos de consumo masivo, se identificaron cinco etapas en el viaje del
cliente (empresa), en la primera etapa, visita de las empresas de consumo masivo, los
Directivos manifestaron que muchas veces les resulta dificil la ubicacion de las tiendas nuevas
o rurales para llegar con una ruta efectiva, lo que retrasa ventas, en la segunda etapa, entrega
de productos a las tiendas, las empresas requieren de una gran logistica de fuerza de ventas
para llegar a todas las tiendas, la tercera etapa, cobro de productos, manifiestan la necesidad de
realizar cobros de manera digital, ahorrando costos a la empresa en la que los mismos
vendedores deben acercarse a cada tienda a realizar el cobro, la cuarta etapa, la efectivizacién
de los depdsitos, buscan minimizar el riesgo de robo o uso indebido del dinero por parte de los
distribuidores, la quinta etapa, manejo de productos caducados, en muchas ocasiones no se
logran reemplazar los productos caducados a tiempo, por falta de comunicacion y control del

tendero.
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2.2. Disefio de la solucién: Diagramacion

Una vez identificadas las necesidades de los clientes (tenderos y empresas) en los CIM,
se procedio a disefiar la propuesta de valor o modelo de lo que seria el funcionamiento de la
Fintech CrediTienda.

Para ello, se realizaron tres prototipos, primero se realiz6 varios bosquejos en una hoja
de papel, en los que se muestra de manera preliminar como operaria la plataforma con sus
diferentes actores, las mismas, fueron puestas a consideracion de varias personas para medir la
aceptacion y entendimiento de la gréafica, dos bosquejos se muestran mas adelante.

Luego utilizando la herramienta de Office Visio, se realizaron flujogramas en los que a
mayor detalle se especifica el proceso de funcionamiento de la Fintech, aqui encontramos
cuatro actores: 1) Tenderos, 2) Empresa de Consumo masivo, 3) Plataforma y 4) IFI
(Institucion Financiera). Se levantaron tres flujogramas; en el primero se describe el proceso
para el registro e ingreso de los usuarios a la plataforma, el segundo la compra y pago de
productos a las empresas de consumo masivo y finalmente el tercero muestra el proceso para
el despacho de los productos y el cobro del dinero ocupado por los tenderos.

El tercer prototipo consistié en disefiar en Power Point dos formas de utilizar la
plataforma CrediTienda, la primera una pagina en internet que sera utilizada por las empresas
de consumo masivo para postular promociones, receptar pedidos, confirmar 6rdenes y contar
con informacién de rutas para la entrega de los productos. El segundo disefio es una aplicacion
para el celular que, de acuerdo con las entrevistas realizadas, los tenderos prefieren utilizar su
movil para agilizar sus pedidos de inventario, a través de esta aplicacion podran conocer sus
cupos otorgados, escoger los proveedores, los productos, estar al tanto de promociones y
conocer los valores a pagar. Mas adelante se muestra las capturas de las pantallas mas

importantes para utilizar el servicio de CrediTienda.
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2.2.2. Prototipo Il: Diagrama de Flujo
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Diagrama de flujo de compra y pago de productos a Empresas de Consumo Masivo
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Diagrama de flujo despacho de productos y cobro a los tenderos
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2.2.3. Prototipo I11: Disefio de la Solucion
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2.3.  Value proposition CANVAS
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A través de esta herramienta se resumen las necesidades y dolores de los clientes (tenderos y empresas), los mismos que se resolveran con

la creacion de la fintech “CrediTienda”, que su impacto permitira tener ganancias y alivianar los dolores para los dos clientes.

2
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3. MODELO DE NEGOCIOS Y SOSTENIBILIDAD
FINANCIERA

En los capitulos anteriores se analiz6 la problematica, legalidad y a través de
metodologias agiles como el Customer Journey Map se levantaron las necesidades de los
tenderos y empresas de consumo masivo, ademas se disefiaron prototipos de la propuesta de
valor que resolvera el problema de los clientes que se resumieron en el Value Proposition
CANVAS.

En el presente capitulo se plantea analizar la viabilidad del modelo de negocio y la
sostenibilidad financiera a través de la metodologia agil Busines Model Canvas (BMC) en las
que se analizaran las siguientes 9 variables:

1. Segmento de los clientes

2. La propuesta de valor

3. Canales

4. Recursos claves

5. Socios claves

6. Objetivos y actividades clave

7. Fuente de ingresos

8. Estructura de costos

9. Relacion con el cliente

A continuacion, se detalla el Businnes Model Canvas (BMC) elaborado para la Fintech

“CrediTienda” y luego se proceden a describir cada una de las variables antes mencionadas.



38

3.2. Business Model Canvas (BMC)

BUSINESS MODEL CANVAS

- N 4
N f( y
4.- Socios Claves:

-IFIS - Medios de pago
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\ /

- = 6.-Actividades Clave:
O3

-Convenio de cooperacién empresarial con
Empresas de Consumo Masivo
-Obtencion de financiamiento de crédito
para 1ra operacion
-Gestion eficiente de la asignacion de cupo
de crédito

5.- Recursos Clave: 4
- Software de Plataformay App
- Software de calificacién de riesgos de
tenderos

- Certificacion de Seguridad de informacién

2.- Propuesta de Valor:

Creditienda ®
"La Solucion Financiera para
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- Brinda capital de trabajo a
pequefios comerciantes
- Mejor margen de ganancia
para los tenderos
-Mayor cupo, plazo que el
actual otorgado a tenderos
- Reduccidén de costos para las
empresas de consumo masivo

ik
9.- Relacién con Clientes:

- Descuentos y Promociones
- Showroom con empresas y tenderos
- Plataforma interactiva web
- Costo de afiliacion del 50% por el ler afio a
las empresas de consumo masivo

1.- Segmento de los clientes:
Empresas de Consumo Masivo(A
Mondelez, CN gryceria

ARCACONTINENTAL

—— @ %) Confiteca
3.- Canales:

- Plataforma digital web
- APP para celular

8.- Estructura de Gastos

Gastos de Constitucion y desarrollo
Corresponde a lainversidn que debe realizarse en el afio inicial para garantizar la operacién de

Creditienda, entre los gastos mas importantes estan: Constitucion de la empresa, Implementacién de
plataformas, Infraestructura Tecnoldgica, Oficina y mobiliario.

Gastos de operacion

Los gastos de operacion comprenden: G. Oficinas, G. Fijos Tecnoldgicos, G. Recursos Humanos, G.
Financieros que se realizaran cada afio para el funcionamiento correcto de las plataformas.

Gastos de publicidad

Los gastos de publicidad se planifican con la realizacién de:
1.- Campafia de lanzamiento " Creditienda"

2.- Campaiias de Posicionamiento de "Creditienda"

3.- Comunidades de Tenderos

7.- Fuente de ingresos:

1.- Fee de Afilacion a las empresas de consumo masivo, el primer afio se cobrard el 50%. Las empresas de
consumo masivo esperadas a alcanzar por afio son progresivas, iniciando en el 2020 con 5y a finales del
2024 es estima alcanzar 13 empresas de consumo masivo.

2.- Ingreso por intermediacidon comercial, se negociara un margen de ganancia con las empreas de
consumo masivo al comprar al por mayor la mercaderia y se transferira gran parte de este margen de
ganancia a los tenderos, resultando para Creditienda los siguientes margenes:

2020y 2021 : 2% margen de ganancia

2022, 2023y 2024: 3% margen de ganacia

3.- Ingresos por publicidad, se estimard por el rango de nimero de pautas y prioridad:
1.-Costo por visualizacié

2.- Costo por clic a pagina de enlace ECM

3.-Costo por interaccion (me gusta/ no me gusta

* El cobro cumple con especificaciones de interacciones minimas para el pago ’-{ELE :
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3.1. Descripcién de variables BMC

1. Segmento de los clientes

Los clientes de Creditienda a los cuales se les agrega valor son:

e Tenderos: Son el principal cliente, porque se beneficiaran de la intermediacion
comercial de la Fintech para obtener capital de trabajo, precios de adquisicion mas
competitivos y mayor control de sus inventarios. Nuestros clientes estaran ubicados
en un inicio en la provincia de Pichincha aprox. 34.200 tenderos.

e Empresas de consumo masivo: Se benefician al ahorrar tiempo y recursos en su ciclo
para cerrar ventas, entre los principales clientes iniciales tenemos: Confiteca,
Mondelez, Arca Continental, Nutrileche, Industrias Ales, Cerveceria Nacional

2. La propuesta de valor

La propuesta de valor de Creditienda manifiesta “La solucion financiera para tu
negocio crecer”, esto hace referencia a que es una Fintech que interactuara entre las
empresas de consumo masivo y los tenderos, brindando capital de trabajo a los pequefios
comerciantes para adquirir mayores cantidades de productos, incrementando sus ganancias
y permitiendo a las empresas de consumo masivo ahorrar ineficiencias en sus costos de
logistica.

Actualmente en el mercado ecuatoriano no encontramos empresas que realicen este
tipo de intermediacion completa, que permita ademas a los tenderos obtener mayores
cupos que el actualmente otorgado por las empresas de consumo masivo y mayores plazos
para realizar sus pagos, lo que también beneficiara a los tenderos para llevar un mejor
control de su ciclo de efectivo y de inventarios.

3. Canales

Los canales a través de los cuales CrediTienda llegara a sus clientes son:
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¢ Plataforma digital: Permitira tener conexion directa con las empresas de consumo
masivo, las mismas que compartiran por este canal informacion sobre los tipos de
productos, presentaciones, cantidades, promociones y descuentos.

e Aplicacion app y/o una aplicacion SMS: Permita conectarse con los tenderos, los
cuales realizaran los pedidos en tiempo real con las empresas de consumo masivo,
conoceran sus cupos otorgados, los valores a cancelar de los pedidos realizados, asi
como acceder a promociones y descuentos ofertados por las grandes empresas.

4. Socios clave

Se considera como socios claves para el funcionamiento exitoso de CrediTienda:

e Medios de pagos: Banco mi Vecino, Servipagos e instituciones financieras aliadas
para realizar débitos a las cuentas de los tenderos y de esa manera recuperar la cartera
eficientemente.

e IFI (Institucién Financiera): Banco Pichincha o Cooperativa con reconocimiento
nacional; Creditienda solicitard un crédito abierto a una de estas instituciones
financieras con la finalidad de cubrir la totalidad del financiamiento de la primera
operacion de intermediacién comercial, asi pagaremos a tiempo los inventarios
pedidos por los tenderos directamente a las empresas de consumo masivo.

e Calificadora de Riesgos: Se plantea trabajar con Fintech Con3ulta, se contratara sus
servicios para el analisis de riesgo de cada tendero y con ello definir el monto de
cupo otorgado y el plazo de pago, de esta manera se pretende minimizar el riesgo
crediticio.

5. Recursos Claves
Los recursos clave para operar CrediTienda son:
e Software de Plataforma web y app movil; el desarrollo de la inteligencia de la

estructura de negocio detras de la plataforma visible.
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e Software de calificacion de riesgos a los tenderos; que contenga todos los
pardmetros necesarios para realizar un adecuado scoring de crédito para cada cliente
(tendero).

e Certificados de seguridad, que brinden confianza y preferencia a nuestros usuarios.

6. Actividades claves

Las principales actividades claves para CrediTienda cumplir sus objetivos son:

¢ Realizar convenios de Cooperacion con las empresas de consumo masivo: esta
es una de las actividades mas importantes, porque a través del convenio con las
empresas de consumo masivo, seremos un canal aliado de ellos, de esa manera sera
mucho mas agil y facil llegar a los tenderos para que utilicen nuestra aplicacion.

e Obtencidn de crédito para realizar la primera intermediacién comercial: Como
realizaremos intermediacion comercial, CrediTienda adquirira los productos pedidos
por su plataforma directamente a las empresas de consumo masivo en un plazo
estimado de 30 dias, por lo que para el pago de la primera compra necesitara un
crédito para llevarla a cabo y cubrir un posible impago de los tenderos (plazo
estimado de cobro a los tenderos 15 dias).

e Gestion eficiente del otorgamiento de cupos de crédito a los tenderos, es una
actividad fundamental de la cual depende la futura morosidad y liquidez de la
Fintech CrediTienda.

7. Fuente de ingresos

CrediTienda obtendra sus ingresos a través de tres fuentes:

7.1. Fee de afiliacion: Se cobrara a las empresas de consumo masivo, como incentivo

se plantea el primer afio cobrar solo el 50%, se proyecta empezar con 5 empresas

y a partir del segundo afio de operacion incrementar 2 empresas por afo.
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Ingresos por intermediacion comercial: Estos ingresos se obtendran por la
negociacion del margen de ganancia de los productos entre las empresas de
consumo masivo y el margen cedido a los tenderos. Es decir, las empresas de
consumo masivo venden a CrediTienda los productos destinando un margen de
ganancia, que sera del 10% aproximadamente el primer afio, y se negocia un
incremento segun el volumen de compras de inventario, por su lado, CrediTienda
vende los productos a los tenderos cediendo un margen de ganancia del 8%
aproximadamente, asi CrediTienda gana un 2% por la intermediacion comercial y
reduce significativamente la morosidad de la cartera de las empresas de consumo
masivo; una vez que los tenderos soliciten los productos se les dard un tiempo
estimado de pago de 15 dias mientas CrediTienda tiene una promesa de pago de 30
dias a las empresas de consumo masivo, cabe mencionar que CrediTienda no
administra el inventario fisicamente porque es la empresa de consumo masivo la
que se encarga de la custodia y distribucion.
El margen de ganancia otorgado por las empresas de consumo masivo y el plazo
de pago para CrediTienda, se negociara a medida que se incrementen el volumen
de compras realizados a través de nuestras plataformas.
Ingresos por publicidad: Las empresas de consumo masivo tiene la opcién de dar
a conocer su negocio, sus productos estrella, promociones y descuentos en la app
CrediTienda; por estos servicios planifica tres tipos de cobro:
1) Por visualizacion, que consiste en videos cortos de 3, 4 y 5 segundos en la
plataforma movil y digital con costos por tiempo de grabacion.
2) Por costo de clic a la pagina de enlace de la empresa, aqui se cobraria por rango

de numero de clics con diferentes costos.
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3) Por costos de interaccion en la que se planifica tener un espacio donde los
tenderos interactien con las empresas de consumo masivo con clics de me
gusta/no me gusta atados a las redes sociales donde se publiquen sus
experiencias.

8. Estructura de costos
CrediTienda contempla una inversion inicial en la cual se considera financiar las
siguientes actividades: Constitucion de la empresa, Implementacion de plataformas,
Infraestructura Tecnoldgica, Oficina y mobiliario, Gastos de Operacion y Gastos de Publicidad.
Ademas, a partir del primer afio de operacidn se consideran gastos fijos y variables de:
e Gastos de Operacion: Oficinas, Tecnoldgicos, Recursos Humanos y Financieros.
e Gastos de Publicidad: Campafias de Posicionamiento e interaccidn con los Tenderos.
9. Relacion con el cliente
CrediTienda para afianzar la relacion con sus clientes propone:
e Participar y realizar en varios Showroom para mostrar la utilidad de la Fintech.
e Desarrollar una plataforma interactiva tanto para tenderos como para las empresas
de consumo masivo.
e Promover beneficios especiales para tenderos como promociones y descuentos al
utilizar este canal de compras.
o Paralas empresas de consumo masivo la afiliacion a CrediTienda se cobrara durante

el primer afio solo el 50%.
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4. ESTRATEGIA DE LEVANTAMIENTO DE
CAPITAL

Una vez que se ha analizado la viabilidad y sostenibilidad de la creacion de la Fintech
“Creditienda” tanto en el capitulo 11 y I1l; este capitulo se enfoca en el levantamiento de la
inversion necesaria para empezar con la operacién del negocio.

La propuesta de financiamiento para la realizacion de este proyecto proviene de dos
fuentes, financiamiento a través de fondos propios y fondos de terceros, los porcentajes y

estrategias se detalla a continuacién:

4.1. Fondos Propios

Para formar la sociedad limitada, los dos socios mentores de la Fintech proponen
aportar el 55% del financiamiento total, lo que representard una mayoria para la toma de control
de las decisiones sobre el rumbo del negocio.

Este porcentaje se dividira en acciones ordinarias entre los dos socios fundadores
repartidos de acuerdo a la aportacién de capital igualitaria de cada uno.

Para el financiamiento propio, los socios cuentan con ahorros personales y con activos
como vehiculos, los cuales respaldan esta transaccién, la aportacion de los socios seré en

efectivo no en bienes.

4.2. Fondos de terceros

El financiamiento a través de fondos de terceros sera del 45% restante de la inversion,
y podra provenir de personas naturales o juridicas que quieran aportar como inversionistas
financiando capital de trabajo.

Una vez investigado las diferentes maneras de financiamiento disponibles en el
mercado ecuatoriano, a continuacion, se detallan las alternativas seleccionadas para poner el

negocio en marcha:
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4.2.1. Capital Semilla

Este tipo de financiamiento esta abierto a personas naturales o juridicas que aporten al
crecimiento de la Fintech “CrediTienda” tanto monetariamente como en conocimiento,
experiencia y redes de contacto.

Uno de los principales inversionistas es el banco de ideas - Senescyt. — El proyecto debe
tener potencial innovador, el Banco de Ideas realiza una evaluacion y si resulta ser seleccionado
financia la inversion hasta USD 50.000,00, también abre la posibilidad de encontrar nuevos

inversionistas para que la innovacion se comercialice por el mundo. (Banco de Ideas, 2019)

4.2.2. Inversores Angeles

Este tipo de inversionista financia emprendimientos que estén en proceso de “negocios
en marcha”, pero en las fases iniciales.

La (Alianza Para el Emprendimiento e Innovacion (AEI), 2019) detalla en inversores,
a Angeles EC, es una red de inversionistas individuales que apuestan a una idea emprendedora
valiosa, con una inversion en promedio de USD 25.000,00 para proyectos en fase de
crecimiento, interés de inversion en TICS y la participacién accionaria entre el 0% y 30%.

(Alianza Para el Emprendimiento e Innovacién (AEl), 2019)

4.2.3. Venture Capital

Estas inversiones financian proyectos en fase de crecimiento y que tienen un elevado
potencial y riesgo, dentro de este tipo de financiamiento se encuentra Kruger Labs, es una
aceleradora que apoya directamente a través de un fideicomiso, y su interés de inversion son
las TICS en etapa de crecimiento, su inversion es de USD 50,000.00 en promedio y su
participacién accionaria en los proyectos va del 10% al 15%. (Alianza Para el Emprendimiento

e Innovacion (AEl), 2019)

4.2.4. Banca Privada

e Banco del Pacifico: financia a través de crédito Pyme Emprendedor desde los

$2.000. La tasa de capital de trabajo es del 9%, la de activo fijo del 9,5%. Hasta
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84 meses de plazo activo fijo y 60 meses capital de trabajo con un afio de gracia.
Y su participacion accionaria es del 80% del valor del crédito. (Banco Pacifico,
2019)

e CFN: cuenta con un Fondo de Capital de Riesgo de $ 20 millones, deben estar
en etapa de crecimiento, con una validacion del mercado en ventas o con un
modelo de negocio probado y con tendencia al crecimiento, financian USD
50,000.00 y una participacién accionaria temporal del 25% al 40%. (CFN
(Corporacion Financiera Nacional), 2019)

Adicional a estas opciones de financiamiento, también es importante mencionar, que en
el mercado ecuatoriano existen coworking e incubadoras que ofrecen programas para las
diferentes etapas de crecimiento de los emprendimientos como, por ejemplo: Impagto, Innova

Center, ConQuito, WorkingUp, que buscan impulsar emprendimientos.

4.2.5. Propuesta ELC Fintech “CrediTienda”

Una vez analizadas las diferentes opciones disponibles en el mercado ecuatoriano, y
seleccionadas las que mejor se ajustan a nuestras necesidades, para el levantamiento de la
inversion inicial de CrediTienda, proponemos conseguir el financiamiento de asi:

Tabla 4 ELC Fintech “CrediTienda”

ELC Fintech " CrediTienda"

Inversion Inicial |$ 120.758

Financiamiento % S
Fondos Propios: 55% S 66.417
Diego Chévez 27,50% S 33.208
Katherine Brito 27,50% S 33.208
Fondos de Terceros: 45% $ 54.341
Banco de Ideas Senescyt 15% S 18.114
Angeles EC 10% S 12.076
Kruger Labs 10% S 12.076
Bancos Privados 10% S 12.076
Total: 100% |$ 120.758

Fuente: Consulta
Elaboracion: Propia
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5. CONCLUSIONES

Conclusiones Fintech Creditienda

El mercado ecuatoriano refleja que existen importantes oportunidades de crecimiento
para las Fintech debido al poco desarrollo de una cultura bancarizada (44%) (Diario
Expreso, 2018), innovacion, digitalizacién y automatizacion de procesos que generen
valor a los servicios de las empresas.

En el mercado ecuatoriano existen otros aplicativos que ayudan a las empresas de
consumo masivo en la logistica de la venta y facturacion, pero no existe aplicaciones
que conecte a tenderos y empresas, justo ahi la oportunidad de CrediTienda para
ingresar al mercado con una aplicacion innovadora que intermedia entre las dos partes.
La creacion de la Fintech Creditienda solucionard el problema que actualmente
enfrenta el 90% de los tenderos entrevistados, que son la falta de financiamiento de
capital de trabajo y bajo margen de ganancia en el precio actual de los productos, lo
que permitira al canal tradicional incrementar su crecimiento y productividad.

De acuerdo a la investigacion realizada el 100% de las empresas de consumo masivo
entrevistadas estan interesadas en implementar Fintech Creditienda, dentro de sus
procesos de venta al canal tradicional, pues les permitira reducir la actual morosidad
del 36% del canal tradicional y reducir los costos de logistica.

Una vez realizado el analisis financiero, considerando una proyeccion de flujos a 5
afos, descontados con una tasa propuesta del 15%, se determina que la creacion de la
Fintech Creditienda es viable, desde el tercer afio se recupera la inversion inicial, y se

obtiene una TIR del 39% y un VAN de $105.202.
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ANEXOS

ANEXO |I: ENCUESTAS TENDEROS

Se realizaron 18 entrevistas a tenderos, las mimas que fueron recopiladas a través de audios, la
mayoria de entrevistaron brindaron informacion muy valiosa y que aporta a nuestra
investigacion, sin embargo, no todos estuvieron dispuestos a brindar mas informacion. A
continuacion, se detallan las 18 entrevistas adaptadas a preguntas para una mejor comprension
del lector.

) ENTREVISTA 1
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Joffre Vivanco
Nombre Local Comercial: Micro mercado San Vicente
Ubicacién: Quito Centro Norte

1. ¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
- Tengo visitas de los proveedores dos o una vez por semana o algunos cada quince dias
- Algunos proveedores ya conocen lo que se necesita entonces cuando llegan revisan las perchas y
toman el pedido directamente, luego validan conmigo y segun eso se hace el pedido
- Laentrega se realiza al dia siguiente o en dos dias
- Los pagos se hacen al contado, 8 dias, 15 dias dependiendo del proveedor

2. ¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Seria importante se desmonopolicen las empresas grandes, porque los margenes utilitarios para las empresas
pequefias son minimos comparados con las empresas como Santa Maria que tienen precios mucho mas bajos
por la cantidad de productos que ellos adquieren.

3. ¢Para el crecimiento de su negocio, o para mayor compra de inventarios se ha beneficiado de algun
tipo de microcrédito?
No hay nadie que respalde a los microempresarios

4. ¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

5. ¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
Si

6. ¢Cudles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
- Recepcion de facturas electronicas
- Envio de retenciones

7. ¢Leinteresaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Con algunos si se ha hecho, pero son contados los proveedores con los que se puede trabajar de esa
manera. Pero si me gusta que vengan los venderos, porque ellos van revisan las perchas, revisan los
caducados y ellos se llevan si es que les deben cambiar.

8. ¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Una app en el celular porque eso es de mas facil uso

9. ¢Como controla actualmente los inventarios de sus productos?
Solo lo llevan por las cantidades que tienen en bodega y en perchas

10. ¢, Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas Alimentos X Confiteria

11. ;Cuédles son sus principales proveedores de productos?
- Proesa
- Arca Continental
- Cerveceria Nacional



52

- Pronaca

12. ¢ Cuél es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
Plazo maximo de 30 dias estan dando

13. ;Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?
Es de acuerdo con el producto, a las ventas mensuales

14.En promedio ¢Cuanto compran alos grandes distribuidores en cada pedido?
Dependiendo el proveedor, pero con la mayoria $200 en cada visita.

15. ,Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Siempre se trata de tener el dinero para pagarles porque tienen que cancelarles.

16.¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?
Estaba organizandose anteriormente, ellos compraban grandes cantidades y por un programa que tenian por
el teléfono ellos nos ofrecian y nosotros comprdbamos, pero ya quedo en nada porque parece que no tuvieron
el capital necesario para comprar grandes cantidades.

Hay veces que algunos productos compro en Santa Maria porque son mas baratos que lo que me da Nestlé,
entonces quisiéramos precios mas econémicos que podamos mejorar los margenes por productos.

17. ;,Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Descuentos en los productos
- Mayor rotacion de inventarios
- Garantia que sea que atras de la plataforma exista una entidad que respalde el cupo de crédito

] ENTREVISTA 2
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Surti Market
Ubicacion: Carcelén

1. ¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
- Eldistribuidor del proveedor nos visita cada 5 a 8 dias depende del producto
- Cuando el distribuidor llega mira el abastecimiento de los productos y hace una constatacion fisica de sus
productos

2. ¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
- Sistema para identificar los productos
- Variedad de productos
- La tecnologia no esta relacionada con las tiendas pequefias

3. ¢Paracrecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algin tipo de microcrédito?
No, se trabaja con capital propio y se realizan pagos en efectivo en los productos que se encuentren
desabastecidos

4. ¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

5. ¢En su negocio usted cuenta con acceso ainternet?
NO

6. ¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

7. ¢Leinteresaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Claro, porque seria una buena manera de generar los pedidos a los distribuidores
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¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventario?

Una pagina que funcione sin internet para acceder via telefonicamente, porque si se cuenta con linea telefénica
¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?

Lo controla el distribuidor cuando viene a la tienda o se le hace el pedido cuando viene, si existen productos
gue a veces tienen alta demanda y se terminan rapido

¢ Qué segmentos de productos son los que mas vende?

Limpieza Bebidas X Alimentos X Confiteria
¢Cudles son sus principales proveedores de productos?

- FRITOLEY

- PEPSICO

- COCA-COLA

- CERVECERIA NACIONAL

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
NO

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?

Depende del proveedor, pero entre $50 y $200 aproximadamente por proveedor en el caso de los productos
que se venden rapido, en el caso de caramelos se compra como minimo $ 10 con un periodo de pago entre
30 a 60 dias. En el caso de alimentos el distribuidor da 8 a 15 dias.

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
30 a 60 dias en productos que se demoran en vender y en los que si se venden 8 a 10 dias como maximo
depende mucho de la demanda de los productos y del distribuidor.

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
El distribuidor vuelve la semana siguiente, no existe un castigo por no pagar

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Sl estoy interesado

¢Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Nos ayudaria a manejar mejor los precios y promociones actuales.

) ENTREVISTA 3
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Viviana Tayupanda
Nombre Local Comercial: Comercial Sumesa
Ubicaciéon: Tumbaco

1.

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?

- Recibo visitas de las empresas de consumo masivo

- En ese momento ellos toman los pedidos

- Laentrega se hace en 2 o 4 dias, dependiendo de la empresa

- Las grandes empresas se acercan a cobrar con las facturas

- Los pagos se hacen al contado, 0 maximo un mes.

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
- Caida del consumo
- Caducidad de productos
- No les dan acceso a créditos
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¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
SI, pero ya no se endeudan porque el consumo ha bajado.

¢Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco X Cooperativa X

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
NO

¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢cLe interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Sl, para agilizar los pedidos cuando se necesita
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¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de

inventarios?
Una pagina en el internet

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Solo por la cantidad que se ve en la percha

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?

Limpieza Bebidas Alimentos X Confiteria

¢ Cudles son sus principales proveedores de productos?
- PIDACO
- LA FAVORITA

¢ Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
NO

En promedio ¢ Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Depende, pero entre $50 y $100 mas o menos

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Maximo 30 dias

¢ Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Siempre debo tener el dinero porque no me hacen el siguiente pedido

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que

debe realizar?
No sé qué responder porque aun no lo he pensado

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?

- Descuentos en los productos
- Compras grandes

ENTREVISTA 4

ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Marjurie Encalada
Nombre Local Comercial: Ferplas
Ubicacion: Nayon

1. ¢Coémo funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con

las empresas grandes?
- Los grandes distribuidores nos visitan cada 8 o 15 dias
- La entrega se hace al dia siguiente o después de 2 o 3 dias
- El Pago se hace en 15 o 30 dias
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- Ellos se acercan a hacer el cobro
- Si es que hay un abastecimiento urgente se hace por llamada telefénicamente

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
- Mayor agilidad en los tiempos de entrega de los grandes proveedores

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
Si se realiz6 créditos cuando recién se cre6 el negocio

¢ Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
Si

¢Cudles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
Se utiliza para el manejo de los inventarios y verificar facturacion

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si fuese muy interesante

¢Qué le gustaria méas una app en el celular o una pégina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?

Una app que tenga convenio con todas las grandes casas comerciales, donde podria ver los productos con
descuento, ofertas, etc. Preferiria una app.

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Con un sistema interno

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas Alimentos Confiteria X

¢Cuales son sus principales proveedores de productos?
- Catedral
- Confiteca
- Arca Continental

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
Hasta 30 dias

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?
Es directamente lo que se necesite

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Si fuera buena la iniciativa

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
- Descuentos en los productos
- Estadisticas de los productos estrella por la compra



56

) ENTREVISTA 5
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Andrés Paguay
Nombre Local Comercial: Abarrotes Las rebajas de Andrés
Ubicacién: Cumbaya

1.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

¢Coémo funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
- Los grandes distribuidores vienen a promocionar sus productos o telefénicamente se hacen los pedidos
- Los proveedores toman los pedidos ese dia
- La entrega se hace al dia siguiente o en una semana aproximadamente
- El pago se realiza a 8 0 15 dias

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
- Solvencia que se necesita para comprar mayores inventarios

¢Para crecimiento de su negocio, o mayor compra de inventarios se ha beneficiado de algun tipo de
microcrédito?
Si se realiza créditos para crecer, aunque no son constantes

¢, Cuél es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio Otros Banco Cooperativa X

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
Si

¢ Cuédles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
Consultar nuevos productos en las paginas de las grandes empresas

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
- Si nos interesa porque ahorramos tiempo y podemos ver los nuevos productos en linea
- También para llevar un mejor control de las compras de productos
- Pero me gustaria que existan capacitaciones para el uso de la plataforma o la app

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Una pagina en el internet

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Solamente por lo que hay en perchas o en bodega

¢ Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas X Alimentos X Confiteria X

¢Cuales son sus principales proveedores de productos?
- La Favorita
- Arca Continental

¢Cual es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
30 dias

¢ Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?
Se compra lo que necesita en ese momento la tienda

En promedio ¢ Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Entre $100 o $150 en cada pedido

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Para tiendas pequefias como la mia, la pregunta es cuanto nos van a cobrar
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¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
- Un seguro dental
- Descuentos

ENTREVISTA 6

ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Nelly Sanchez
Nombre Local Comercial: Abarrotes Cris
Ubicacion: Sur de Quito
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1. ¢Cémo funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con

10.

11.

12.

13.

14.

15.

las empresas grandes?
- Cada distribuidor visita la tienda cada 8 dias
- La entrega es pasando un dia
- El pago se realiza en 8 o0 30 dias

¢ Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
- Facilidad de pago para comprar mas inventarios para poder crecer

¢Para crecimiento de su negocio, o mayor compra de inventarios se ha beneficiado de algun tipo de

microcrédito?
Si me hice un crédito estudiantil con el que apertura la tienda

¢ Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?

Capital Propio Otros Banco Cooperativa X

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
No

¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?

Si, seria interesante porque nos permitiria ahorrar tiempo y asi podemos tener mas tiempo para atender a los

clientes.

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de

inventarios?
Preferiria una pagina en el internet para hacer los pedidos

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Mi hija tiene un libro diario en los que lleva el control de los inventarios

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas Alimentos

¢Cuales son sus principales proveedores de productos?
- Dicofi
- Nestle
- Surtimarcas

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
Nestlé 8 dias los otros todos al contado

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?
Compro de acuerdo con lo que necesito

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
$50 semanal por cada proveedor

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
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16.¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?
Sl para que nos ayuden a manejar el flujo de dinero.

17. ¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Descuentos en los productos

] ENTREVISTA 7
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Luis Simbafia
Nombre Local Comercial: Micro mercado Picolinos
Ubicacion: Quito Sur

1. ¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
- Los proveedores nos visitan cada 8 dias
- En el momento de la visita nos toman el pedido
- La entrega algunos son venta directa y si entregan en ese momento, otros hacen la preventa y le
traen al siguiente o en dos dias
- El pago se hace a veces al contado o en 8 dias

2. ¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
- La mayoria de los proveedores estan trabajando al contado ya no con crédito y eso no nos permite crecer
adecuadamente
- Trato de mantenerme con los proveedores que le dan crédito, porque los productos no todos salen
diariamente

3. ¢Para crecimiento de su negocio, 0 mayor compra de inventarios se ha beneficiado de algun tipo de
microcrédito?
No he recurrido a ningln tipo de crédito

4. ¢Cual es el tipo de Financiamiento més frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

5. ¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
Si

6. ¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
No le doy actualmente usos comerciales solo personal

7. ¢Leinteresaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si me gustaria porque seria una buena opcién para ahorrar tiempo

8. ¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una péagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Una app en el celular porque eso es de mas facil uso

9. ¢Como controla actualmente los inventarios de sus productos?
Los proveedores me ayudan a ver qué hace falta en perchas y segiin eso se adquiere. Actualmente no manejo
bodega, solamente lo de percha, es la mercaderia que tengo disponible.

10. ¢, Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas X Alimentos X Confiteria

11. ;Cudles son sus principales proveedores de productos?
- Pronaca
- Arca Continental
- Cerveceria Nacional

12. ¢ Cual es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
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La mayoria solo me dan al contado

13. ;Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?
De acuerdo con lo que necesite, pero si me interesaria tener un cupo de crédito abierto.

14.En promedio ¢Cuanto compran alos grandes distribuidores en cada pedido?
Un promedio de $200 cada semana, con los grandes distribuidores

15. ,Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Siempre debemos disponer porque por eso hacen la preventa

16. ¢ Le gustaria pertenecer a una asociacién de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Por supuesto, alguien ya me hablo de este tema, porque al adquirir entre varios podriamos obtener mejores
descuentos en los precios que es lo que nos conviene a NOSotros.

17. ¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
- Que nos ayude a engrandecer el negocio
- Que existan descuentos, promociones
- Larentabilidad de ganancia sea mejor

) ENTREVISTA 8
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Anita Zambrano
Nombre Local Comercial: Minimarket Guerra
Ubicacién: Quito Centro Norte

1. ¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
- Los proveedores le visitan
- Toman el pedido ese dia dependiendo lo que necesiten
- Las entregas realizan al siguiente dia
- El pago lo hacen al contado la mayoria al momento de la entrega de los productos

2. ¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Hasta al momento como recién estamos empezando no necesitamos aun crédito

3. ¢Para crecimiento de su negocio, 0 mayor compra de inventarios se ha beneficiado de algun tipo de
microcrédito?
De un crédito de la empresa del esposo

4. ¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

5. ¢En su negocio usted cuenta con acceso ainternet?
Si

6. ¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
- Van a conseguir Banco Vecino

7. ¢Leinteresaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si me interesaria, pero no hay actualmente esa opcion, nos visitan cada 8 dias actualmente

8. ¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Una app en el celular

9. ¢Cdmo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Como recién estamos empezando, no tenemos ningin manejo de inventarios automatizado
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10. ;,Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas X Alimentos Confiteria

11. ;Cudles son sus principales proveedores de productos?
- Cerveceria Nacional
- Arca Continental

12. ¢ Cual es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
8 dias es el plazo maximo que nos dan de crédito actualmente

13. ¢ Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?

14.En promedio ¢Cuanto compran alos grandes distribuidores en cada pedido?
Hay variaciones, por ejemplo, cerveza en promedio $400, pero en alimentos como lonchis $50

15. ¢ Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
De ley se debe cancelar, caso contrario no reciben el otro pedido

16. ¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Claro que si nos gustaria tener

17. ¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
- No nos gustaria que la comision por el servicio del cupo sea muy alta, porque no nos beneficiara
- Que existan descuentos en los precios de los productos

) ENTREVISTA 9
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Propietario: Roberto Estrella
Nombre Local Comercial: Micromercado Maria
Ubicacién: Quito Centro Norte

1. ¢Cdédmo funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
- Los proveedores se acercan para hacer la preventa
- Laentrega se hace al siguiente dia o en 2 dias maximo
- El pago se hace al contado porque nosotros preferimos de esa manera

2. ¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Mayores descuentos en los precios de los productos

3. ¢Para crecimiento de su negocio, o0 mayor compra de inventarios se ha beneficiado de algun tipo de
microcrédito?
Si hemos hecho créditos

4. ¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio Otros Banco X Cooperativa

5. ¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?

Si
6. ¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
- Correos
- WhatsApp

7. ¢Leinteresaria automatizar los pedidos de productos alos grandes distribuidores?
Si seria bueno, aunque ellos revisan las perchas cuando vienen y apuntan lo que hace falta y nosotros
revisamos la lista, si nos conviene pedimos o si no les decimos que, para una proxima, ahi nos cuentan
promociones o descuentos que tienen en ese momento.
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¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Una app en el celular

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Ahorita solamente al 0jo, lo que tenemos en la percha y en bodega.

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas Alimentos X Confiteria

¢Cudles son sus principales proveedores de productos?
- Nestlé
- Tony
- Arca Continental

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan actualmente los grandes distribuidores?
No hemos averiguado porque preferimos pagar en efectivo

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia a corto plazo?

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
En promedio compramos a los grandes distribuidores $200 a la semana

¢ Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Seria bueno

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
- Descuentos en los precios asi aumentar nuestro margen de rentabilidad
- Para tener mayor rotacion de los inventarios

) ENTREVISTA 10
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Tienda ltalia
Ubicacion: La Mariscal

1.

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con

las empresas grandes?

- Los camiones de las empresas nos visitan y realizamos el pedido segun el stock de la mercaderia, por
ejemplo, cuando el distribuidor vine pedimos las unidades que nos hacen falta de acuerdo a lo que se
vende semanalmente, si no se vende en el lapso de la semana se pido solo la diferenciay se paga lo que
se pidi6 la semana anterior, todo depende de cuanto se venda de la empresa.

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
A veces tengo problemas de liquidez cuando los productos no se venden y tengo que poner a cambio

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No

¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
NO

¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
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¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
No porgue me manejo bien con lo que tengo en la tienda, los problemas son cuando no se venden los
productos, lo que mas se vende son las bebidas segln fechas importantes.

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
No cuento con internet, pero si me interesaria tener un control en el celular

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Con lo que tenemos en la vitrina

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas X Alimentos X Confiteria X

¢Cudles son sus principales proveedores de productos?
- Sitenemos varios proveedores, son mas de 500 productos que nos entregan las diferentes marcas

.¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?

NO

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
A veces compramos 10 ddlares a las empresas que nos venden dulces, pero las cervezas si se vende,
entonces compramos alrededor de 500 doélares, el pan también se vende bien

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Varia mucho a veces las papas sin marca nos dejan 8 dias y las de marca cada 15, depende mucho del
distribuidor

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Por lo general vuelven a la semana siguiente, pero es raro que no se venda

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

No

¢Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
No me gusta porque no hay plata para pertenecer a una asociacion, con los que se paga al IESS es suficiente
para que nos atiendan por si acaso una enfermedad

) ENTREVISTA 11
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Tienda Luchito
Ubicacion: Tumbaco

1.

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
Los distribuidores vienen cada semana

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Ninguna por el momento

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No

¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
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NO
¢Cuales son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
No asi estoy a gusto

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
No estoy interesado en tener una app o internet

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
No los controlo el distribuidor es el que maneja eso, el que falta y lo pone en la vitrina

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas Alimentos X Confiteria

¢ Cudles son sus principales proveedores de productos?
Algunos proveedores vienen cada semana y dejan los productos, casi todos los lunes

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
NO

En promedio ¢ Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
5 0 10 ddlares mas o menos, mas nos dedicamos a ser pan aqui y lo ponemos a la venta porque en eso se
gana mucho mas

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Ellos nos cobran cada semana lo que dejaron la semana

¢ Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Nada porque vienen cada semana, si una no tenemos la proxima se paga

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Si me gustaria tener un cupo de crédito abierto

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
- Mejores costos
- Descuentos y Promociones

) ENTREVISTA 12
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Chococono
Ubicacioén: Ponciano

1.

4,

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?

Los distribuidores llegan cada semana més o menos, depende mucho de los productos que dejen, por ejemplo,
cerveza se recibe todos los lunes para la semana

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
No contamos con informacion de lo que se vende, la mayoria es dinero de bolsillo y cuando viene el distribuidor
toca poner a cambio

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No

¢Cual es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
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Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
NO

¢Cudles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si me interesaria siempre y cuando no sea caro

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Por teléfono es mejor porque internet no se tiene acceso en la tienda

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Cuando llega duefio de los productos nos deja los productos que ya no tenemos y asi cada semana

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas X Alimentos X Confiteria

¢Cudles son sus principales proveedores de productos?
La mayoria es de cerveceria nacional otra es de ruffles, doritos y caramelos

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
NO

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
En cerveceria nacional si llega a 300 dolares porque se compra bastante cerveza para la semana, la leche
igual.

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Semana a semana

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Si hay accesibilidad a demorarnos en pagar una semana, sin embargo, no nos demoramos mucho en pagar

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

No

¢Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Ninguno

ENTREVISTA 13
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Abastos Carcelén
Ubicacion: Carcelén

1.

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?

Los proveedores vienen cada semana y nos dejan todos los productos para la comercializacion, con algunos
tenemos la facilidad de llamarles por teléfono en el caso de que se necesite mas productos

¢ Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?

Nos gustaria tener mas margenes de ganancia porque la mayoria de los proveedores nos dan con descuento
y nosotros vendemos a las personas que venden en la calle a las tienditas pequefias, por ejemplo vienen a
comprar dundas de tangos, caramelos para hacer reventa y ellos incrementan el valor del producto unitario,
por eso se ve en las calles que negocian 3 tangos por un délar cuando el tango cuesta 25 ctvs.
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¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?

Mas lo hacemos como persona natural y hacemos créditos a la tarjeta porque nos dan mas rapido. Pedimos
créditos de 3000 ddlares o 4000, por ejemplo, en la época navidefia la gente compra muchos caramelos ahi
nosotros necesitamos mas dinero para adquirir los productos.

¢ Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco X Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
Si contamos con internet, ademas tenemos un sistema de contabilidad que nos dice cuanto tenemos en
inventario de productos

¢Cudles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
Netamente para poder realizar las ventas de productos.

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si me interesaria sobre todo para poder hacer los pedidos mas directos con los distribuidores

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?

Por internet seria mejor porque ya tenemos una computadora destinada para eso, sin embargo, para las
pequefias tiendas no seria de mucha ayuda porque ellos maximo tienen un celular, los duefios de las tiendas
casi siempre son personas mayores de edad.

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Con el sistema se controla cuanto entra y cuando sale, también verificamos si los productos estan vencidos
para realizar la devolucién

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas X Alimentos X Confiteria X

.¢Cudles son sus principales proveedores de productos?

Fritoley, pepsico, cerveceria nacional, confiteca, Mondelez, zaimella, tenemos algunos proveedores

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
Como abasto no

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Si tenemos un cupo amplio por lo general nos dejan pagarle a 30 dias por compras grandes, en el periodo de
navidad se compra alrededor de 4000 ddlares en caramelos

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
30 a 60 dias depende el proveedor

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Por lo general el distribuidor es muy amable pero nunca hemos tenido problemas con los pagos

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Si me gustaria si es para obtener beneficios para mi local como descuentos o promociones y también para
conocer las noticias actuales del mercado.

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Descuentos y promociones

ENTREVISTA 14
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Supermercados la Granja Cotocollao
Ubicacidn: Cotocollao
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¢Coémo funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
Por lo general cada semana viene el distribuidor de cada marca y deja los productos

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Mayor liquidez para poder acceder a mas productos

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
Si contamos con financiamiento para microcrédito, pero son muy caros tratamos de utilizar solo en
emergencias o dias festivos de mucha demanda de productos

¢ Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco X Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
Si

¢ Cuédles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
Para fines del negocio y otros

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si seria una gran ayuda para controlar mejor los inventarios

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
En computadora a través de internet

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Contamos con un sistema hecho a la medida, pero béasico

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas X Alimentos X Confiteria X

.¢Cudles son sus principales proveedores de productos?

Existen algunos proveedores

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
Si microcrédito

En promedio ¢ Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Compramos alrededor de 4000 doélares entre todos los proveedores a veces supera los 6000

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
30 a 60 dias depende el proveedor

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Casi nunca nos atrasamos en los pagos con los distribuidores

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

No

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Ninguno

) ENTREVISTA 15
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Mi Mercado Para Eli
Ubicacion: Carcelén
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¢Coémo funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?

El distribuidor del producto llega pasando un dia por todas las tiendas del barrio y nos deja los productos que
ya no tenemos en la tienda, por lo general siempre compro en efectivo pues no me gusta endeudarme.

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?

Seria bueno que los distribuidores nos den con mayores descuentos porque el margen de ganancia es muy
bajo, en algunos productos se gana uno o dos centavos. A veces es mejor comprar en el Santa Maria porque
es mas barato que lo que nos dejan los distribuidores

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No, no me gusta endeudarme prefiero pagar en efectivo

¢ Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
No

¢Cudles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si seria bueno porque los distribuidores a veces se pierden, creo que seria bueno algo que les de la direccién
exacta de las tiendas.

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?

Algo que se pueda usar facilmente, un teléfono estaria bien porque si tenemos teléfono celular, la computadora
no manejamos muy bien

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Vemos lo que necesitamos y pedimos

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza Bebidas X Alimentos X Confiteria X

¢Cuales son sus principales proveedores de productos?
- La Fabril
- Arca Continental que ahora maneja Coca- Cola y Toni

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
No me gustan los créditos

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Se compra entre 100 y 200 dolares depende de lo que necesitemos

¢Cual es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Nos dan a 5 dias, cada vez que vienen hay que pagar o0 yo lo hago asi, algunos distribuidores nos cuentan
gue hay tiendas que no pagan y les toca pagar a ellos, porque la empresa de consumo masivo nunca pierde

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Solo pago en efectivo, no tengo problemas

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Si

¢ Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Podriamos tener mejores descuentos porgue se haria una venta para muchas tiendas y asi nos podrian dar
mayor margen de ganancia, como al Santa Maria, por ejemplo.
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) ENTREVISTA 16
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Viveres Carcelén
Ubicacion: Carcelén
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¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?

El distribuidor por lo general viene cada 2 dias y nos abastece de los productos, depende mucho de cada
distribuidor

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Por lo general el distribuidor llega y nos da los productos, pero a veces no cuenta con los productos que
nosotros necesitamos porque en el trayecto ya se le terminan algunos.

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No, hemos funcionado con dinero propio

¢ Cuél es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
No

¢ Cuédles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si me interesaria sobre todo si los distribuidores tienen el mismo sistema y podemos trabajar juntos porque la
mayoria de las veces tenemos que esperar que ellos vengan o llamarles para que nos den los productos

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Creo que algo que sirva con los teléfonos porque es mas facil

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
No tenemos ningun sistema que controle los inventarios, la mayoria es tener una lista propia de que es lo que
ya no tenemos y compramos lo que necesitamos

¢ Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas X Alimentos X Confiteria X

¢ Cudles son sus principales proveedores de productos?
Son algunos, pero los mas importantes son Nestlé, Coca Cola, la Fabril

¢ Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
No

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Se compra entre 200 o 400 depende mucho de las necesidades, a veces no compramos nada porque no de
vende

¢ Cudl es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Nos dan a 5 dias, cada vez que vienen hay que pagar o yo lo hago asi, algunos distribuidores nos cuentan
gue hay tiendas que no pagan y les toca pagar a ellos, porque la empresa de consumo masivo nunca pierde

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Por lo general se paga con 5 dias o en efectivo, pero los distribuidores nos dan un nuevo plazo.

¢Le gustaria pertenecer a una asociacidon de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Si

¢Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
Si es que todas las tiendas nos unimos y pedimos que los distribuidores nos den in mejor margen de ganancia
seria muy conveniente.
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ENTREVISTA 17
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Viveres Jiménez
Ubicacién: Sur de Quito
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17.

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?

Los repartidores de productos llegan casi todos los dias y les compramos los productos que necesitamos,
algunos nos dan plazo para pagar de 5 dias a otros les tenemos que pagar siempre en efectivo, por ejemplo,
Coca Cola nos pide que los pagos siempre sean en efectivo

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
Muchos distribuidores nos dan los productos, pero nos obligan a pagar en efectivo y a veces no tenemos dinero
para pagarles, entonces solo tenemos que comprar lo que tenemos

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No, los dineros para comprar los productos se financian gracias a nuestro dinero y al plazo que nos dan los
proveedores

¢Cudl es el tipo de Financiamiento mas frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
No

¢ Cuéles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?

¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?

Claro que me interesaria sobre todo para tener un mayor control de lo que hay en la tienda y asi poder ver las
fechas de vencimiento, ese otro problema que tenemos porque la mayoria de los proveedores no nos
devuelven otro producto cuando se caduca, algunos reconocen el 50% y otros no reconocen, se nos da un
tiempo para devolver

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Un teléfono seria mejor porque no tenemos para gastar en una computadora

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Los controlamos a través de una libreta, no tenemos mucho control sobre eso.

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas X Alimentos X Confiteria X

¢Cuales son sus principales proveedores de productos?
Son varios

¢ Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
No

En promedio ¢ Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Se compra entre 300 o 500

¢Cual es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
Nos dan a 5 dias otros en efectivo

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?
Siempre tratamos de pagar, cuando no se paga los proveedores ya no nos dejan mas productos, solo vienen
a cobrar

¢Le gustaria pertenecer a una asociacion de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

No

¢Qué beneficios le gustaria tener a través de esta asociacion?
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ENTREVISTA 18
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Local Comercial: Mini Market Mi Vecino
Ubicacion: Carcelén
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15.

16.

¢Como funciona el proceso que actualmente usted sigue para el abastecimiento de sus productos con
las empresas grandes?
Los distribuidores vienen y nos dejan los productos, vuelven luego de unos dias para dejarnos mas y cobrarnos

¢Qué necesidades usted como empresario minorista identifica en su negocio?
La mayor necesidad que tenemos es la de control del inventario y tener mejores ganancias porque se gana
muy poco en los productos, casi todo se vende mas por volumen es decir si vendo mas gano mas

¢Para crecimiento de su negocio, se ha beneficiado de algun tipo de microcrédito?
No, ninguno

¢ Cudl es el tipo de Financiamiento més frecuente que utiliza en su negocio?
Capital Propio X Otros Banco Cooperativa

¢En su negocio usted cuenta con acceso a internet?
No

¢ Cudles son los usos comerciales que usted le da actualmente a su internet?
¢Le interesaria automatizar los pedidos de productos a los grandes distribuidores?
Si me gustaria asi podria tener control sobre el inventario

¢Qué le gustaria mas una app en el celular o una pagina en el internet para hacer sus pedidos de
inventarios?
Algo en el celular estaria bien, pero muchos tenderos no tienen teléfonos inteligentes.

¢Coémo controla actualmente los inventarios de sus productos?
Con cuadernos de inventario

¢Qué segmentos de productos son los que mas vende?
Limpieza X Bebidas X Alimentos X Confiteria X

¢Cuales son sus principales proveedores de productos?
La frabril, Superior,nestle

¢Tiene un cupo de crédito disponible para comprar mercaderia?
No

En promedio ¢Cuanto compran a los grandes distribuidores en cada pedido?
Se compra entre 100 o 200

¢Cual es el plazo maximo de pago que le dan los grandes distribuidores?
5 dias otros en efectivo

¢Qué pasa cuando no tiene el dinero para cancelar dentro del plazo establecido?

¢Le gustaria pertenecer a una asociacién de tenderos, en los que mensualmente realice un aporte
minimo y pueda tener un cupo de crédito abierto para adquirir productos a las grandes empresas y a
la vez obtener descuentos en sus productos, un mejor control de sus compras y del flujo de pagos que
debe realizar?

Si fuera muy interesante porque podriamos adquirir mas productos y asi tener mejores ganancias.
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ANEXO II: ENCUESTAS EMPRESAS DE CONSUMO MASIVO

De las tres entrevistas realizadas se realizaron audios, de los mismos que se resume en las

siguientes preguntas:

) ENTREVISTA 1
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Empresa: Confiteca
Ubicacion: Parque Industrial del Sur

¢Como funciona la cadena del proceso de ventas de los productos a las tiendas?

Confiteca genera una alta fidelizacion a las pequefias tiendas pues tenemos un canal directo que lleva nuestros
productos, asi se genera una buena relacion de amistad entre el duefio de la tienda y el distribuidor, también
llevamos nuestros productos a los grandes distribuidores como Supermaxi y Tia como ejemplo.

Nosotros dividimos las ventas en canales urbanos, fordneas y mixtos en donde somos muy fuertes en el
foraneo pues las ventas son directas.

Realizamos visitas a los clientes cada 8 o 15 dias, para lo cual en esta visita tomamos una pre venta, y en 2
dias aproximadamente realizamos la entrega de los productos.

El cobro se realiza una vez generada la factura, para lo que nuestros vendedores nuevamente visitan las
tiendas para recolectar el dinero. Las ventas generalmente se hacen al contado a los pequefios tenderos o se
les otorga un crédito maximo de 8 dias.

¢Qué es lo mas engorroso para ustedes como empresa en este proceso?

Nosotros tenemos problemas de liquidez pues es dificil recuperar la cartera inmediata de las ventas. Por otro
lado, la logistica para realizar todo el proceso de venta desde la apertura hasta el cierre de la misma es
bastante costoso, sin embargo, esto genera la fidelizacion y no perdida del cliente, porque ahora hay muchas
empresas de competencia.

¢ Cuéles son las necesidades que actualmente ustedes identifican en este proceso?

Si se lograra realizar una cobranza y distribucion en linea seria mejor porque nos garantizaria una disminucion
de costos y un ahorro. Generar un nuevo canal a través de alguna plataforma generaria valor agregado a el
negocio de consumo masivo.

¢Les interesaria automatizar los pedidos y cobros a través de una aplicacién?

Habria que analizar el modelo, y siempre y cuando el cobro no sea por transaccion, actualmente nosotros
tenemos un margen de ganancia de 4,5% aproximadamente de ventas y existen tarjetas de crédito que piden
3%, esto hace que nuestro margen de ganancia disminuya y es por esto que esos modelos no han sido viables
con Nosotros.

¢Qué estrian dispuestos a entregar a los duefios de la aplicacién, un descuento por productos o una
comisién por el uso de la plataforma?

Depende del modelo, pero seria complicado generar una comision en la que se disminuya el margen de
ganancia de la empresa, si se logra tener un ahorro en la fuerza de ventas si generaria valor y se podria
conversar acerca de una comision.

Lo que mas estariamos dispuestos a entregar son descuentos por volumen de pedidos.
¢Han tenido la oportunidad de trabajar con algun tipo de estos servicios, que comisidn estarian

dispuestos a asumir por este canal?
Trabajamos con movil vendor, y a ellos les pagamos un fee mensual por el uso de la plataforma
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7. En el mes, en promedio ¢Cuantas visitas se realizan a los tenderos paratoma de pedidos?

Se realizan algunas visitas y dependen de la cantidad de ventas que realicen, por ejemplo, los distribuidores
van todos los dias a visitar las diferentes tiendas por sectores, algunos tenderos tienen alta rotacion de
productos y otros tienen baja, es dificil estimar el nUmero exacto.

8. En promedio en cada visita que se realiza a los tenderos ¢De cuanto son los pedidos de los tenderos?

Nosotros segmentamos de acuerdo con el drop size del cliente:

- Diamante $100 délares,
- Oro $75 ddlares

- Plata $50 d6lares

- Bronce $ 25 délares.
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) ENTREVISTA 2
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Empresa: Industrias Ales
Ubicacion: 10 de agosto

¢Cémo funciona la cadena del proceso de ventas de los productos a las tiendas?

Industrias Ales maneja un sistema de distribucién de productos a través de 2 canales de distribucién, el uno
funciona a través de la entrega de productos a distribuidores grandes que se encargan de la distribucion hacia
las pequefias tiendas, y el otro es un canal directo en donde el producto llega al tendero, este canal se llama
TaT, el cobro de los mismos se maneja directamente con el departamento de cobranzas, que es el encargado
de conciliar las cuentas de los 2 canales.

¢Qué es lo mas engorroso para ustedes como empresa en este proceso?

El proceso mas complicado es el cobro con los canales, sobre todo con los pequefios tenderos y el canal
directo de distribucidn pues el proceso demora demasiado tiempo para la efectivizarian del dinero.

¢Cudles son las necesidades que actualmente ustedes identifican en este proceso?

Una de las necesidades que la empresa encuentra con la distribucién es la cobranza, y el deposito bancario
que debe hacerse al final del dia de los distribuidores del canal directo, es un problema que el distribuidor
tenga que ir a una agencia a depositar, eso nos da problemas de seguridad pues hay distribuidores que han
reportado robos.

¢Les interesaria automatizar los pedidos y cobros a través de una aplicacion?

Es una oportunidad en el dia de hoy contar con la tecnologia pues ha facilitado muchos procesos que eran
engorrosos, Industrias Ales esta abierto a los cambios que se dan en el desarrollo a la tecnologia.

¢Qué estrian dispuestos a entregar a los duefios de la aplicacion, un descuento por productos o una
comisién por el uso de la plataforma?

Se deberia realizar un analisis profundo sobre la simplificacion de los procesos y asi poder apreciar todos los
beneficios que tendiamos como Industrias Ales y ver la factibilidad de la posibilidad de interactuar con un
sistema de descuentos o comisiones.

Siempre y cuando nos beneficie estariamos dispuestos a negociar y entregar comisiones

¢Han tenido la oportunidad de trabajar con algln tipo de estos servicios, que comisidn estarian
dispuestos a asumir por este canal?

No de este tipo, pero hemos entregado un fee por el uso de los servicios.

En promedio en cada visita que se realiza a los tenderos ¢De cuanto son los pedidos de los tenderos?

Se realiza en promedio $ 100 ddlares por cada tendero, siempre varia por calidad de tienda pues la mejor
tienda siempre tiene mas acceso.
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) ENTREVISTA 3
ANALISIS DE FACTIBILIDAD, CREACION FINTECH “CREDITIENDA”

Nombre Empresa: Nutri Leche
Ubicacion: Parque Industrial del Sur

1. (Cbémo funcionala cadena del proceso de ventas de los productos a las tiendas?

Nutri leche realiza visitas cada 8 dias y depende del pedido de cada tienda, es decir el camién va y mira que
les falta en algunos casos y otros solicitan un nuevo pedido, existen tiendas en las que los tenderos no dan
acceso y solo se hace a través de pedidos.

2. ¢Qué es lo mas engorroso para ustedes como empresa en este proceso?

El sistema de devolucion de mercaderia porque es dificil generar una cultura en la que el tendero nos notifique
a tiempo la caducidad de un producto, por ejemplo, nosotros pedimos que se nos notifique 15 dias antes de la
fecha de caducidad para realizar la devolucion sin embargo los tenderos la incumplen.

3. ¢Cudles son las necesidades que actualmente ustedes identifican en este proceso?
Liquidez y generar una cultura de educacion financiera hacia el tendero que nos permita tener la informacion
correcta sobre las necesidades de los productos que se comercializan

4. ¢Les interesaria automatizar los pedidos y cobros a través de una aplicacién?
Si para ahorrar costos en la logistica de la fuerza de ventas y para no generar visitas que no generen una
venta segura, por ejemplo, algunas veces se visita a una tienda y este todavia tiene leche por vender.

5. ¢Qué estrian dispuestos a entregar a los duefios de la aplicacién, un descuento por productos o una
comisién por el uso de la plataforma?
Se analizaria el porcentaje de comision, sin embargo, estamos dispuestos a realizar los descuentos que se les
da a las grandes cadenas de distribucion siempre y cuando el volumen sea representativo par realizar.

6. En promedio en cada visita que se realiza a los tenderos ¢De cuanto son los pedidos de los tenderos?

En promedio en cada visita, tenemos un drop size de $10 aproximadamente y 11 unidades.



