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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion refiere a la creacion de una Fintech especializada en
determinar el perfil crediticio de sus usuarios (Pymes), brindar una evaluacion integral de riesgo
de crédito y referenciarlos a las instituciones financieras a través de indicadores financieros.
Con la finalidad de homogenizar el criterio de evaluacion en el sistema financiero ecuatoriano
y reducir tiempos de respuesta en la adquisicion de financiamiento, debido a que el

direccionamiento se realizara con base al apetito de riesgo de cada institucion.

La propuesta de valor de la Fintech es buscar la mejor opcion para el usuario y encontrar

los mejores clientes para las instituciones financieras.

Palabras clave: Fintech, riesgo de crédito, perfil crediticio, financiamiento, Pymes



ABSTRACT

The current research refers to the creation of a new Fintech specialized in determining
the credit profile of its users (SMEs), providing a comprehensive assessment of credit risk, and
referring them to financial institutions through financial indicators. CreditMatch tries to
standardize the evaluation criteria in the Ecuadorian Financial System and reduce response
times during the acquisition of financing, because the targeting will be carried out based on the

risk appetite of each institution.

Fintech’s value proposition is to seek the best option for the user and find the best clients

for financial institutions.

Key words: Fintech, credit risk, credit profile, loans, SMEs
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CAPITULO 1

PROBLEMA

Descripcion del problema.

El endeudamiento o financiamiento se define como el conjunto de obligaciones de pago
contraidas por parte de una persona o empresa con la finalidad de adquirir algin bien o servicio.
Para el caso de las Pequenas y Medianas Empresas (Pymes) se considera como una estrategia
clave para su desarrollo y crecimiento en el mercado, por ende el staff encargado en la toma de
decisiones debe administrar este recurso con cautela para evitar un sobreendeudamiento que

ponga en riesgo la existencia de su empresa.

La educacion y capacitacion financiera juega un papel importante en la busqueda del
equilibrio entre los recursos propios y de terceros de la empresa. No obstante, de acuerdo con
una encuesta sobre inclusion financiera desarrollada por el Banco Central del Ecuador en 2018
nueve de cada diez personas en el pais no han recibido capacitacion sobre educacion financiera.

(Yanez, 2019).

Durante el 2018, se han registrado 816,553 microempresas y 78,395 Pymes, las cuales son
catalogadas como negocios familiares, por lo que se evidencia en algunos casos la falta de
conocimiento sobre el manejo de sus finanzas a largo plazo especialmente por parte de la
primera generacion de dichas compaiiias, ante una crisis de liquidez las Pymes recurren a una
linea de capital de trabajo o de inversion que de acuerdo a los servicios ofertados en el Mercado

Financiero ecuatoriano pueden ser a corto plazo (12 meses) o a largo plazo (36 meses).



Tabla 1 Numero de empresas registradas en Ecuador

Tamafio de Empresa

No. Empresa

Microempresa 816,553
Pequetia Empresa 64,117
Mediana Empresa "A" 8,529
Mediana Empresa "B" 5,749
Grande Empresa 4,260
Total 899,208

Fuente: INEC
Elaboracion: Autor

Figura 1 Composicion de empresas por tamafio en Ecuador

90.81%

Fuente: INEC
Elaboracion: Autor

B Microempresa

B Pequefia Empresa

m Mediana Empresa "A"
Mediana Empresa "B"

M Grande Empresa
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Por otra parte, para las instituciones financieras los créditos otorgados a las Pymes
constituyen un segmento mas riesgoso que el segmento corporativo, debido a que requieren un
mayor seguimiento y entendimiento de su giro de negocio por el nivel de informalidad y

morosidad que presentan, por ende el costo de colocacion para este segmento es mas alto.

De acuerdo con un estudio desarrollado por la Asociacion de Bancos Privados del Ecuador
(Asobanca) en 2019, se muestra que el nimero de créditos desembolsados se redujo en 22%
desde el 2009 cuando se implementaron nuevas politicas de fijacion de techos a las tasas de
interés para los créditos en la banca ecuatoriana (Tapia, 2019). El efecto fue que las
instituciones financieras se enfocaron mas en clientes corporativos que generan menos costos
de colacion debido a que la metodologia es mas dindmica y el riesgo de default o de no pago es

menor.

Figura 2 Evolucion de la colocacion de crédito

— Monto promedio de crédito (en USD) Numero de operacionas

15074,82

1055727

1016763 1296034

6508,82

feh i feh fitn dic foda
2008 2010 203 2ms 2016 2019

Fuente: Junta de Regulacion Monetaria y Financiera, Asobanca

Autor: Diario El Comercio

Las pequefias y medianas empresas generan el 36% de plazas de trabajo y participan con el
27% de ventas en Ecuador segun un estudio realizado en el 2018 por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC), por tal motivo las Pymes son consideradas como pieza clave en
la generacion de fuentes de empleo y en el desarrollo de la economia del pais, por ello el

presente estudio busca plasmar la importancia de fomentar una responsabilidad y educacién
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financiera para que dichas empresas puedan alcanzar sus objetivos de desarrollo en el mercado
y a su vez permitir que las instituciones financieras puedan incrementar su numero de

desembolsos en el segmento Pymes a un menor costo.

Figura 3 Plazas de empleo registradas en el IESS

B Microempresa
W Pequefia Empresa
m Mediana Empresa "A"

Mediana Empresa "B"

18.63%

m Grande Empresa

Fuente: INEC
Elaboracion: Autor
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Figura 4 Participacion en ventas por tipo de empresa

11.29%

B Microempresa

 Pequefia Empresa

m Mediana Empresa "A"
Mediana Empresa "B"

m Grande Empresa

Fuente: INEC
Elaboracion: Autor
Un hecho relevante, cuyo impacto a golpeado significativamente a la economia a nivel

mundial sin duda alguna es pandemia del Covid-19, la cual tuvo sus origenes en Wuhan, China,

en diciembre del 2019.

Debido a su rapida propagacion, sintomatologia y nivel de mortalidad en la poblacion ha
causado el colapso de los Sistemas de Salud Publica en el mundo; ocasionaron que los
gobiernos implementen medidas de aislamiento y restriccion en la movilidad con la finalidad
de evitar la propagacion del virus y salvaguardar la vida de las personas. Dichas medidas
provocaron la aparicién y en algunos casos el fortalecimiento de una crisis economica causada

por paralizacion de la matriz productiva, especialmente en paises en vias de desarrollo.

En Ecuador, se reportd el primer caso de Covid- 19 en febrero del 2020 y las medidas de
restriccion fueron implementadas el 16 de marzo del 2020 a través del decreto de un estado de

excepcion el cual fue concluido el 12 de septiembre del 2020. De acuerdo con el Informe sobre
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la estabilidad financiera mundial desarrollado por el Fondo Monetario Internacional (FMI)
manifiesta que el entorno de incertidumbre generado durante los meses de marzo- junio 2020
han ocasionado una desconexion entre los mercados financieros y la evolucion de la economia

real. (Fondo Monetario Internacional , 2020)

Adicionalmente, esta pandemia ha dejado al descubierto algunas vulnerabilidades del
sistema financiero y en el caso de algunos paises emergentes se enfrentan a un riesgo de
refinanciamiento para resguardar sus recursos y precautelar la estabilidad financiera en sus

economias durante la presente crisis econdmica.

En abril de 2020, el Banco Mundial proyect6 un decrecimiento del PIB de 4.6% mientras
que el Fondo Monetario Internacional estimé una merma del 5.2% para América Latina como
consecuencia de la pandemia de Covid-19, en la que se considera que la economia ecuatoriana
serd una de las mas golpeadas puesto que la proyeccion de decrecimiento es del 6.30% por la
crisis econdmica que ha presentado en los ultimos afios derivada por la caida del precio en el
petroleo. Por este motivo los recursos deben ser administrados y direccionados en la

reactivacion de la matriz productiva del pais.

Durante los primeros meses de pandemia se evidencio una crisis de liquidez y aumento de
la morosidad en el Sistema Financiero, ocasionando que los bancos ajusten su estrategia de
colocacion de créditos y captacion de pasivos que les permitan cubrir sus costos operativos y a
su vez afrontar el impacto por los periodos de moratoria y gracia otorgados en su cartera de

crédito.

Seglin las estadisticas de la Asobanca en el segundo trimestre del 2019 la tasa activa
ponderada fue del 17.75% mientras que en el segundo trimestre del 2020 dicha tasa fue del

17.84%. Con respecto la tasa pasiva ponderada en el segundo trimestre del 2019 del 7.27%,
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mientras que en el 2020 dicha tasa fue de 7.45% lo que evidencia la necesidad de las
instituciones financieras de ajustar su spread (rentabilidad) y fortalecer su liquidez ante una

posible corrida de depositos.

Figura S Evolucion de tasas de interés en Ecuador
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Fuente: Asobanca
Elaboracion: Autor

Con respecto a los indicadores de morosidad en el Sistema Financiero ecuatoriano se puede
evidenciar que en marzo del 2020 este indicador registrd una variacion de - 0.58% con relacion
a febrero 2020 por las medidas de alivio financiero frente a la pandemia a través del Oficio No.
SB-DS-2020-0142-0 en las que se aplazé hasta por 60 dias el cobro de cuotas de créditos del
segmento personas, microcrédito y Pymes, posteriormente con el Oficio No. SB-DS-2020-
0144-0 se contempl6 una extension de nuevas prorrogas por 60 dias adicionales que quedaban
a criterio de cada institucion financiera. No obstante, es importante mencionar que a partir de
mayo 2020 las medidas de restriccion fueron modificadas para la reactivacion econdémica del

pais por lo que se evidencia un decrecimiento de 0.4% con respecto a la morosidad registrada

en mayo y agosto 2020.
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Figura 6 Variacion porcentual de morosidad en Ecuador
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Fuente: Asobanca
Elaboracion: Asobanca

Se puede evidenciar que marzo 2020 fue el mes mas critico con respecto a niveles de liquidez
reportados en el presente afio con una caida del 2.52% con respecto a febrero. No obstante,

dicho indicador se ha ido incrementando paulatinamente llegando a un 30.15% en agosto 2020.

Figura 7 Variacion porcentual de liquidez en Ecuador
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Fuente: Asobanca
Elaboracion: Asobanca

Segun un estudio elaborado por PwC Ecuador refleja que los dias de resistencia de liquidez
de las empresas ecuatorianas van desde 15 a 50 dias seglin su actividad econémica, por lo que
el financiamiento de lineas de capital de trabajo constituye una pieza clave en la reactivacion
de la matriz productiva del pais, tomando en cuenta la importancia de alivianar los costos de

colocacion de créditos en este segmento Pymes para las instituciones financieras.



21

Figura 8 Resistencia de liquidez de empresas ecuatorianas
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Fuente: PwC
Elaboracion: PwC

Meétricas.

Se describe a continuacion las principales métricas para demostrar la problematica del

presente estudio.

Tabla 2 Métricas

Titulo Indicador
Participacién de plazas de trabajo- Pymes 36%
Participacion de Ingresos — Pymes 27%
Personas que no han recibido capacitacion financiera 90%
Decrecimiento en colocacion de créditos Pyme 22%
Variacion porcentual de morosidad (marzo-agosto 2020) 0.37%
Variacion porcentual de liquidez (marzo-agosto 2020) 6.41%
Dias de resistencia de liquidez de empresas (minimo) 15
Dias de resistencia de liquidez de empresas (maximo) 50

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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La métrica escogida para el desarrollo de esta Fintech es el Decrecimiento en colocacion de

créditos Pyme del 22%, la cual se espera que cambie y aumente la colocacion en este segmento.

Analisis Regulatorio / Financiero.

Se analiz6 la normativa vigente ecuatoriana y se determiné que la creacion de esta Fintech
si se puede realizar a través de la Norma para la Prestacion del servicio de referencias crediticias
contemplada en el Capitulo IX del Titulo IX de la Gestion y Administracion de Riesgos del
Libro I.- Normas de Control para las entidades de los sectores Financieros publicos y privados.
Adicionalmente, la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion publicada en marzo de 2020
promueve una cultura de emprendimiento y fomenta la innovacion y desarrollo tecnologico en

el pais.
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CAPITULO 2

DISENO Y CREACION

Customer Journey Map.

Se elaboraron dos Customer Journey Map’s con la perspectiva del cliente y de las
instituciones financieras, el relevamiento de informacion se realizo con base a la experiencia
de la autora en el Area Comercial y de Riesgo de Crédito y asi como entrevistas (Banco

ProCredit, 2020) a 5 ejecutivos de negocio, las cuales se muestran a continuacion:



Etapas

Necesidades

Actividades

Artefactos

Sensaciones

Oportunidades

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Figura 9 Customer Journey Map — Clientes
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Etapas

Necesidades

Actividades

Artefactos

Sensaciones

Oportunidades

Fuente: Autor

Figura 10 Customer Journey Map -Instituciones Financieras

Buscar clientes nuevos

Incrementar la cartera de crédito a través de
nuevos clientes

Revisar bases de datos y clientes referidos

Llamar a clientes potenciales

Bases de datos externas

Bases de datos de clientes referidos

Crear una base de datos consolidada con

clientes potenciales que se adapten al apetito de

riesgo de instituciones financieras

Elaboracion: Autor

Seleccionar a un cliente potencial

Concretar una cita de negocios

Visitar al cliente en su empresa

Conocer su modelo de negocio

Presencia fisica/ virtual del asesor

Realizar un pre- anlisis financiero
con la informacién disponible

Apoyar a las instituciones
financeiras con referidos directos

Proponer el Caso en Comité Comercial

Verificar que el cliente cumple con el perfil y
condiciones de la institucion financiera

Armar el caso del cliente potencial

Presentar el caso al Gerente de Sucursal

Analizar las posibles propuestas financieras
que el cliente puede acceder

Formularios y presentaciones comerciales

Formatos de analisis especificos de la
institucion financiera

Crear un modelo de evaluacion
crediticia estandarizado para las
instituciones financieras
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Enviar el Caso al Departamento
de Crédito

Aprobar o negar la solicitud de
crédito

Revisar el perfil del cliente

Evaluar los riesgos cualitativos
y financieros

Discutir la propuesta y las
condiciones de crédito

Informe de analisis del caso

Reuniones entre el Area
Comercial y el Area de Crédito

Disminuir los tiempos de analisis
y resolucion de un caso a través
del modelo de evaluacion
crediticia
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Prototipos.

Prototipo 1.

Figura 11 Prototipo Servilleta
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Fuente: Autor
Elaboracion: Autor



Prototipo 2.

Cliente

Inicio

Ingresa a la
plataforma.

Realiza la
solicitud de
crédito.

Ingresa los datos de su
empresa y informacion
financiera en la
plataforma.

Fuente: Autor

Figura 12 Modelo Operativo

CreditMatch

Recibe la solicitud de
crédito.

Analiza la solicitud, la
informacién financiera
y ata el ID del cliente
con el buré de crédito.

El sistema calcula
indicadores financieros
y de endeudamiento.

(El cliente es apto para
el financiamiento
solicitado?

No

Sugiere el monto a ser
financiado de acuerdo a
la evaluacion crediticia.

El cliente recibe un
informe y
recomendaciones.

El sistema dirige la
solicitud de crédito a la
institucion financiera
que mejor de adapte a
su perfil.

La institucion
Financiera recibe la
solicitud.

Elaboracion: Autor

Institucion Financiera

Recibe la solicitud de
crédito como referido
directo de
CreditMatch.

Un ejecutivo de crédito
revisa la solicitud y
llama al cliente.

Corrobora la evaluacion
crediticia de acuerdo al
apetito de riesgo del
cliente.

(El cliente es apto para
el financiamiento
solicitado?
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Formaliza la
aprobacion del crédito.

La institucién
financiera comunica
a CreditMatch el
motivo de rechazo.

Realiza el desembolso
al cliente.
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Prototipo 3.

Figura 13 Look and Feel - Portada
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Propuesta de Valor Canvas.

GAIN CREATORS
-Estadandarizacion de indicadores financieros y d¢
endeudamiento de clientes.
- Andlisis y evaluacion crediticia on line.

/
-Informacion depurada de clientes potenciales para
instituciones financieras.

- Relacién directa de acuerdo al perfil

PRODUCTS & P : : ]
crediticio del cliente y el apetito de riesgo
SERVICES de instituciones financieras.
. - Comparador crediticio on line.
Fintech: )
Creditmatch

- Rapidez el tiempo de anélisis de una
operacién crediticia de capital de
trabajo.

- Metodologia crediticia a través de indicadores
de endeudamiento y financieros.

- Comunicacion y enlace directo con el Burd de
Crédito.

- Reduccién en costos de colocacion en créditos para PYMES.

PAIN RELIEVERS.

Elaboracion: Autor
Fuente: Autor
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GAINS

- Eficiencia en tiempos de respuesta
crediticios de capital de trabajo.
(Recopilacién de informacion y analisis).
- Adquisicion de clientes nuevos a través
de referidos directos.

- Asesoria financiera on line.

JOB-TO-BE-
DONE

- Evaluacion crediticia estandarizada
por indicadores para instituciones
financieras.

-Modelo de evaluacidon
crediticia a través de
indicadores.

-Base de datos consolidada.

- Largos tiempos de espera para
el analisis de un crédito.

- Recopilacion y consolidacion de
informacion financiera

- Tiempo invertido en la busqueda de
uevos clientes.

- Mayores costos de colocacion de
créditos para PYMES.

- Alto nivel de endeudamiento en las PYMES.




Estrategia de Implementacion.

Actores Descripcion Incentivo
Requiere un crédito de
capital de trabajo. Optimizar  tiempo y
Busca asesoria. recursos.
. Ingresa su solicitud e Obtener la mejor oferta en
Usuario informacion financiera. el Sistema Financiero que
Es referido a 1 o 2 se adapte a  sus
instituciones financieras necesidades y modelo de
de acuerdo con su perfil y negocio.
evaluacion crediticia.
Ingresa las solicitudes
recibidas en su sistema. Generar ingresos.
Realiza una evaluacion Crear un modelo de
crediticia del solicitante. evaluacion crediticia
Direcciona las solicitudes estandarizado por
Fintech CreditMatch a las instituciones indicadores financieros y
financieras que estén de endeudamiento.
interesadas en el perfil del Consolidar una base de
solicitante. datos de clientes
Brinda asesoria potenciales  para las
financiera a los instituciones financieras.
solicitantes (clientes).
Incrementar su cartera de
L Oferta créditos de capital Cred.lto.' )
Instituciones de trabajo. Optimizar ~ tiempo y
Financieras Analiza y coloca créditos rec(tilrsgs. | d
de capital de trabajo. Re uetr ¢ costo  de
colocacion  para el
segmento Pyme

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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CAPITULO 3

BUSINESS MODEL CANVAS

Segmento de Clientes.

Cliente Individual — B2C.

El primer segmento de clientes se enfoca en los duefios de PYMES cuya necesidad es
adquirir créditos de capital de trabajo a corto plazo. Pueden ser personas naturales o juridicas
con RUC. En este segmento los usuarios generaran los inputs de informacion financiera para la

evaluacion crediticia.

Cliente Corporativo — B2B.
En este segmento se encuentran las instituciones financieras afiliadas al proyecto, las cuales
recibiran una base de clientes referidos cuyos indicadores financieros y de solvencia se adapten

a su apetito de riesgo.

Propuesta de Valor.

Andlisis financiero y crediticio en linea.

El presente proyecto ofrece asesoria financiera a través de un analisis financiero y crediticio
con la informacién que el usuario (segmento B2C) ingrese en la plataforma. Con base a los
resultados se proporcionardn recomendaciones para que su modelo de negocio sea mas eficiente

y mejore su nivel de formalidad de ser el caso.

Informacion depurada de clientes potenciales para instituciones financieras.
Con base a los resultados obtenidos en la evaluacion financiera de los usuarios en el
segmento B2C, se construird una base de datos que seran proporcionados a las instituciones

financieras bajo la modalidad de referidos directos.
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Relacion directa entre el perfil de crediticio del cliente y el apetito de riesgo de
instituciones financieras.

En funcion al apetito de riesgo o la estrategia comercial que cada institucion posea se
direccionaran los referidos directos. Las instituciones financieras obtendran informacion
cuantitativa y cualitativa de los usuarios para que sus tiempos de respuesta relacionados a la

adquisicion de clientes y colocacion de créditos mejoren.

Comparador crediticio en linea.
Si la evaluacion financiera del usuario es satisfactoria y se ajusta los pardmetros establecidos
por las instituciones financieras, la plataforma proporcionard diferentes opciones de

financiamiento de algunas instituciones para que pueda escoger la de su preferencia.

Canales.

Digital.
Al ser un proyecto Fintech el canal va a ser digital, el cual va a contar con una pagina web
en una primera fase y se esperaria la implementacion de una aplicacion movil en una segunda

fase.

Relacion con el cliente.

Asesoria personalizada.
El valor agregado para el usuario individual es la asesoria personalizada o una

retroalimentacion de su evaluacion crediticia, con la finalidad de que su negocio sea mas
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eficiente y en algunos casos mejore su nivel de formalidad. Con esto, el proyecto generara

empatia y fidelidad con el usuario.

Referidos Bancarios Efectivos.
Para el segmento B2B, la esencia del proyecto se basa en referidos bancarios efectivos que
reduzcan los tiempos de andlisis y respuesta tanto en la adquisicion de clientes como en la

colocacion de créditos de capital de trabajo.

El proyecto se basa en la calificacion crediticia por indicadores financieros y de solvencia
que se pueden ajustar a la estrategia comercial y al apetito de riesgo de cada institucion

financiera afiliada.

Actividades clave.

Ingreso de informacion en la plataforma digital.

Como se menciond anteriormente, el segmento B2C sera el generador de inputs para la
evaluacion crediticia. En esta fase es importante que la plataforma valide la identidad de los
usuarios y sea amigable con un formato estdndar que se adapte a diferentes modelos de

negocios.

El modelo es flexible en la parametrizacion de sectores o segmentos clave, tales como
empresas lideradas por mujeres o empresas enfocadas en modelos de negocio sostenibles y

amigables con el medio ambiente

Validacion de la informacion y calificacion crediticia.
En esta fase es importante verificar y clasificar la calidad de la informacion ingresada,

debido a que a mayor nivel de formalidad se requeriran menos cruces de informacion y ajustes
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en la informacion financiera, para la calificacion crediticia la cual serd referida a las

instituciones financieras.

Retroalimentacion a los usuarios.

Se considera como una actividad clave la retroalimentacion que el proyecto proporcione.
Para los duefios de Pymes, la asesoria especializada en su negocio les permitird ser mas
eficientes en su administracion y obtencion de créditos de capital de trabajo, y a medida que los
clientes mejoren la informacién y base de datos del proyecto permitird analizar diferentes

tendencias o comportamientos de diferentes sectores empresariales.

Recursos clave.

Recurso tecnologico.
El recurso tecnologico es primordial para el desarrollo del presente proyecto debido a que
se trata de una Fintech y se requiere de este recurso para el desarrollo de la plataforma y el

modelo de calificacion crediticia.

Recurso financiero.
Se requiere de recurso financiero para costear el desarrollo tecnoldgico de la plataforma

digital y el pago de ndmina.

Talento humano.
Se requiere del talento humano para el desarrollo del modelo de calificacion crediticia,
mantenimiento de la plataforma y comercializacion de los resultados (ventas y marketing) a

usuarios e instituciones financieras.
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Socios clave.

Proveedor Tecnolégico.

Bur6 de crédito (Equifax).

Compaiiias de marketing digital.

Fuente de ingresos.

Consultas mensuales por el usuario — Segmento B2C.
Para el segmento B2C, se ha definido un fee (cuota) que sera cobrado de dos maneras a
través de una suscripcion mensual o una consulta individual. El cobro se realizara a través de

un botdn de pagos.

Venta de base de datos a Instituciones Financieras afiliadas — Segmento B2B.
Para el segmento B2B, se ha definido un fee (cuota) por el nimero de referidos que la

institucion solicite. De igual manera el cobro se realizara a través de un boton de pagos.

Ingresos por publicidad.
Para este rubro, se definirdn tarifas para las instituciones financieras que deseen aparecer
entre las primeras opciones de financiamiento. Adicionalmente, no se descarta la opcioén de

promocionar productos complementarios tales como seguros, billeteras moviles, entre otros.

Venta de servicios por mineria de datos.
Con la informacion que el proyecto recolecte podra obtener datos y estadisticas que pueden

utilizarse para diferentes estudios, tendencias de mercado y de comportamiento de los usuarios.
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Estructura de costos.

Al ser un proyecto Fintech la estructura de costos es mas simplificada que otros proyectos,
por lo que se esperaria que los costos operativos (OPEX) representen el 40% de los ingresos

obtenidos.

Adgquisicion de clientes.
Se contrataran compafiias de marketing y publicidad para que el proceso de adquisicion de

usuarios en el segmento B2C a través de medios digitales.

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma.
Este costo se considera como uno de los mas importantes del proyecto debido a que a través
de la plataforma los usuarios van a interactuar. Por este medio debe operar y actualizarse

permanentemente.

Nomina.
En el presente rubro se consideran los sueldos y beneficios laborales para el personal que

trabaja en el proyecto.



Figura 15 Modelo Business Model Canvas
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R - Venta de servicios por mineria de datos

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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CAPITULO 4

LEVANTAMIENTO DE CAPITAL Y CONCLUSIONES

Presupuesto de capital de trabajo.

Una vez que se ha desarrollado el Business Model Canvas del proyecto y se ha validado la
viabilidad de este, se ha disefiado un presupuesto de capital considerando que la presente

Fintech empezard a operar como un emprendimiento.

Usos.
Después de la investigacion del presente proyecto, se estima que el costo de implementacion
es de USD 25,000, dentro del presupuesto inicial se ha considerado un 10% de imprevistos

como se muestra a continuacion:

Tabla 3 Presupuesto inicial del proyecto

Rubro Valor
Noémina- personal del proyecto 6,000
Paquete de consultas — Equifax 1,800
Herramientas tecnologicas 15,000
Paquetes de prueba promocionales 5,000
Honorarios - Personal TI 7,000
Creacion de la pagina web 3,000
Publicidad en medios digitales 3,000
Gastos legales 4,200
Imprevistos 5,000

Total 50,000

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor
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Fuentes.

Se ha desarrollado una estrategia de fondeo que permita la realizacion del presente proyecto
a través del aporte de los socios con capital propio y financiamiento de la banca ecuatoriana a
través de un crédito de inversion a 3 afios plazo a una tasa del 16,06%. Cabe mencionar que no
se ha descartado la posibilidad de obtener recursos a través de fondos de inversionistas privados
denominados “capital semilla” (Asamblea Nacional , 2020), con la finalidad de reducir el costo

financiero.

Tabla 4 Fuentes de fondeo del proyecto

Detalle Valor
Aporte de los socios | 35,000
Crédito de inversion | 15,000

Total 50,000

Fuente: Autor
Elaboracion: Autor

Considerando que la actividad clave de la Fintech es la consulta de usuarios a través de la

plataforma se ha disefiado dos paquetes para el segmento B2C.

El paquete estdndar tendrd un precio de USD 5 por consulta, en el cual el usuario tendra
acceso al comparador crediticio de acuerdo con su perfil de riesgo y su calificacion crediticia.
El paquete Premium a mas de tener acceso al comparador crediticio y a su calificacion de riesgo
tendrd la opcion de visualizar sus indicadores financieros y de solvencia y tendra un precio de
USD 10. Cabe mencionar que en la primera etapa del proyecto el punto de equilibrio es de 400

consultas mensuales.
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Conclusiones.

La presente Fintech puede desempefiar un rol importante en la reactivacion econdmica del
pais post pandemia, debido a que dinamizara los procesos de colocacion de créditos de capital
de trabajo para las pequefias y medianas empresas que necesitan recursos para que sus negocios

recuperen su actividad econémica.

La Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion ofrece un marco normativo para el
desarrollo de nuevos emprendimientos, modalidades societarias y de financiamiento en
Ecuador. No obstante, es necesario delimitar la instrumentacion de capitales semillas que
facilite el financiamiento de dichos emprendimientos, en este caso de la presente Fintech a pesar

de la predisposicion de los socios de aportar capital.

El desarrollo del presente proyecto presenta una innovacion en la manera de gestionar el
riesgo de crédito en el pais debido a la externalizacion del analisis crediticio. Se evidencian
beneficios para los involucrados debido a que las instituciones financieras reducirian sus
tiempos de respuesta y los usuarios tendran una asesoria financiera que ayude a mejorar su

negocio.

El modelo de calificacion crediticia disefiado para esta Fintech pretende homogenizar el
perfil de riesgo de clientes a través de indicadores financieros y de solvencia que se ajustan al
apetito de riesgo de cada institucion. Adicionalmente el modelo es flexible en la
parametrizacioén de sectores o segmentos clave, tales como empresas lideradas por mujeres o

empresas enfocadas en modelos de negocio sostenibles y amigables con el medio ambiente.
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