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RESUMEN

El presente trabajo esta orientado a la creacion de una empresa Fintech que involucra
un modelo de negocio desarrollando una plataforma - software que ayude en la
gestion de cobranza para las empresas, y que les permita mejorar los indices de
morosidad y cartera vencida. Esta plataforma permitird realizar una gestion de
cobranza preventiva de forma automatica, dependiendo del comportamiento de cada
cliente, utilizando como herramientas las principales formas de comunicacién
utilizadas actualmente como son: celulares inteligentes, correo electronico y redes
sociales. Buscamos crear una plataforma que conecte proveedores y empresas y que
permitan diligenciar sus pagos y cobros en forma sencilla y agil

Palabras claves: Fintech, plataforma, cobranza, morosidad, cartera, modelo de
negocio, pagos, cobros, celulares inteligentes, correo electrénico, redes sociales.



ABSTRACT

The present work is oriented to the creation of a Fintech company that involves a
business model developing a platform - software that helps in the collection
management for companies, and that allows them to improve the rates of delinquency
and overdue portfolio. This platform will allow a preventive collection management
to be carried out automatically, depending on the behavior of each client, using as
tools the main forms of communication currently used such as: smart phones, email
and social networks. We seek to create a platform that connects suppliers and
companies and allow them to make their payments and collections in a simple and
agile way

Keywords: Fintech, platform, collection, delinquency, portfolio, business model,
payments, collections, smart phones, email, social networks.
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CAPITULO 1

Problemética

Antecedentes

El reto de muchas empresas con el cobro de sus facturas es el servicio de
reclamacion que realizan las empresas por facturas impagas, producto de falta de
estrategia de crédito para prevenir y actuar ante morosos o debido a que no se conoce
o dispone un historial del cliente, en la cual sus clientes caen en default o no realizan
los pagos en las fechas estimadas; implicando con ello, futuros problemas para las
empresas en su liquidez en corto plazo y problemas de solvencia en largo plazo.

Para lograr el cobro de deudas el profesional debe comenzar la gestion de
cobranzas desde el primer dia siguiente al incumplimiento del pago. Para ello se debe
contactar al cliente, dentro de un horario prudente, para informarle acerca del estado
de su obligacion y ofrecerle ciertas opciones para normalizar su deuda. En ciertas
ocasiones el gestor de cobranzas también se pone en contacto con los clientes que se
encuentran al dia para recordarles el pago correspondiente. (Fude , s.f.)

La morosidad en las operaciones comerciales es un quebradero de cabeza para
las pymes y los autdnomos, forzados en muchos casos a cerrar su negocio ante la falta
de liquidez. (ABC Economia, 2017).

Actualmente, las empresas para solucionar sus problemas de pago con sus
clientes acuerdan formas de pago, flexibilizando sus politicas de cobro para mantener
y crear relaciones comerciales con sus clientes 0 a su vez, las empresas prefieren
acordar recibir pagos por anticipado otorgando descuentos por pronto pago a sus

clientes que resultan ser costosos si se realiza un calculo anualizado del mismo
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asciende en promedio a un 15% (Luna, 2018)

Las empresas contratan personal calificado y con experiencia en manejo de
las finanzas, crédito y cartera; asi como, consultorias o asesorias para manejar sus
indices de morosidad. “No basta con buscar formulas que incrementen las ventas, sino
vias que no demoren su cobro, para evitar que las deudas se acumulen y terminen
generando un problema de tesoreria.” (Garcia & Labrador, 2011).

El objetivo de la Gerencia de Cobranza es recuperar al 100% las cuentas por
cobrar. No obstante, en la practica, muchas empresas presentan brechas relevantes
entre su situacion actual y lo deseable. Existen diversos factores que propician este
tipo de circunstancias, como otorgamiento de crédito inadecuado., gestiones de
cobranza tolerantes, personal inapropiado, problemas econémicos del cliente.
(Bolivar, 2012)

Los principales indicadores de la eficiencia en las cobranzas son: Plazo
Promedio de Cobranzas, este indicador mide el promedio de dias que transcurren
entre la fecha de emision de las facturas y la fecha en que los clientes pagan.
Antigtiedad Promedio de la Deuda, este indicador mide el promedio de dias que han
transcurrido desde la fecha de emision de las facturas. Porcentaje de la deuda vencida,
este indicador mide qué porcentaje de la deuda total de clientes se encuentra vencida.
Porcentaje de Clientes Gestionados mide el porcentaje de clientes con deuda vencida
que han sido gestionados hace 30 dias o menos. (Intiza, 2015)

En temas de cartera, las empresas presentan problemas de morosidad que es
la demora de la promesa de pago que se acordd, donde el cliente aun teniendo su

factura con dias vencidos finalmente la cancela, entendiéndose en que la persona que
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cae en morosidad tarda en realizar el pago, pero termina cancelandola. (Branchfield,

2000)

Tasa de Morosidad = Creéditos Impagos
Total Créditos

Las empresas en su gestion de cobranzas presentan dificultades y se lo mide
con sus indices de cartera, liquidez, morosidad. Los clientes de las empresas pueden
no honrar sus obligaciones implicando gestiones adicionales para las empresas donde
implica un andlisis y estructuracion de politicas de cobro, gestiones diarias e inclusive
llegar a instancias legales. Por parte de los clientes un default puede ocurrir por varios
factores, politicos, econdmicos que pueden estar atravesando, en donde la
negociacion y reestructuracion de pagos es importante para clientes y empresas.

En muchas ocasiones el cobro y pago de las facturas, conduce al limite de
tener que cerrar un negocio por impagos. Si el cliente no paga la factura, tienes
derecho a una indemnizacion y al pago de unos intereses que empiezan a contar desde
el primer dia de retraso. (Holded, 2018)

En base a los indicadores de periodo promedio de cobranza y antigliedad de
cuentas por cobrar, se puede medir el desempefio del departamento de cobranza.

(Castro, 2014).

Situacion Actual en el entorno empresarial de Ecuador

En el afio 2010 se crearon 11.236 empresas de las cuales el 49,8% permanecid

en actividad hasta el 2015. En Ecuador, para el afio 2015 se registraron 90.584
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empresas que declararon ventas y empleo. (INEC, 2017)

Las empresas pequefias son el segundo grupo con mayor dinamismo en ventas
y empleo. Para el afio 2015, realizaron el 11,2% del total de ventas, una participacion
incluso mayor a la de las empresas medianas A (6,3%) y medianas B (9,5%). Del
total del empleo registrado, el 23,8% lo generan las empresas pequefias, lo cual iguala
la proporcion del empleo registrado por las empresas medianas. Finalmente, a pesar
del gran nimero de microempresas existentes, 26.774 en 2015, éstas representan
menos del 1% de las ventas; no obstante, generan el 5,7% del empleo formal total:
alrededor de 98.000 puestos de trabajo para el afio 2015. (INEC, 2017).

En Ecuador tanto empresas familiares como no familiares otorgan créditos a
sus clientes como un medio para incrementar el volumen de sus ventas; sin embargo,
recobrar estos rubros es una labor dificil. EI 90% de las empresas prefieren llegar a
acuerdos extrajudiciales, con lo cual estan abiertas a negociar soluciones. (Méndez,
2015).

Para entender mejor la dinamica actual que enfrentan las empresas
ecuatorianas a continuacion citaremos algunas cifras importantes:

En lo que respecta a la cadena de distribucion de Sumesa S.A., permite tener
una cobertura a mas de 70 mil puntos de venta a nivel nacional, con una mayor
participacion en la region costa. Entre sus principales canales de distribucion se
encuentran: Supermercados, comisariatos, tiendas de abarrotes, distribuidoras,
mayoristas, tiendas minoristas, minimarkets, clientes institucionales entre otros, y su
plazo promedio de cobro al mes de abril de 2018 asciende a 156 dias.

Para la empresa La Fabril S.A. Los principales canales de distribucion son:
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distribuidores, supermercados, panaderias y otras cadenas de venta, anotando ademas
que LA FABRIL S.A. no posee una politica de cobro general, puesto que estas estan
sujetas a la negociacion establecida con cada cliente. La politica de cobro oscila entre
13 y 90 dias de acuerdo a cada cliente. Es importante mencionar que al 30 de
septiembre de 2017, el 78,11% de las cuentas por cobrar (77,28% en diciembre 2016)
pertenece a la cartera por vencer, el 21,89% (22,72% en diciembre 2016) a cartera
vencida, de la cual el 4,26% (13,93% en diciembre 2016) pertenece a cartera vencida
por méas de 31 dias y cobro judicial, lo que evidencia una ligera mejoria de la cartera
en estos Ultimos rangos, sin embargo, la compafia deberia enfatizar su gestion de
cobranzas para evitar un mayor detrimento y un posible riesgo de incobrabilidad.
(SILVERCROSS S.A., 2018).

Para la empresa PRONACA S.A. en relacién con sus indicadores de
Eficiencia durante los ejercicios econémicos (2014-2017) presentd un periodo de
cobro promedio de 33 dias, lo que determina que la compafiia hace efectiva la
cobranza de sus facturas en este lapso aproximadamente, tiempo que se encuentra en
un rango aceptable, producto de la importante actividad comercial en la que se
desenvuelve la compaiiia. El indicador “Plazo de Proveedores” (periodo de pago a
proveedores), se mostré un tanto variable, puesto que, de 44 dias en el 2014, paso6 a
17 dias en 2016 y 20 dias en 2017, determinando un desfase entre el tiempo de
cobranza de sus facturas y el pago a sus proveedores, el cual ascendio a 12 dias en
2017 y 14 dias en 2016. (CLASS INTERNATIONAL RATING , 2018)

Segun cifras de la empresa Industrias Ales C.A., la tasa de morosidad de

cartera a méas de 90 dias asciende aproximadamente a 20% al mes de septiembre de
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2018, de su cartera morosa un 60% corresponde a clientes del denominado Canal
Tradicional, sobre los cuales el sistema actual de cobranza se dificulta en muchas
ocasiones ya que se lo realiza a través de los propios vendedores que receptan los
pagos que en su mayoria son en efectivo, situacion que expone a posibles fraudes o
jineteo por parte de su personal, como ya se ha presentado en periodos anteriores
(Figueroa, 2018).

Considerando como ejemplo las empresas citadas en el promedio de dias de
cobro, y tasas de morosidad, bajo el presente trabajo de investigacion se busca mitigar
los problemas que registran las empresas en su gestion de cobro, orientando a un
cobro inteligente y mas automatizado de facturas, mediante técnicas de cobro

persuasivo y uso de herramientas tecnoldgicas.

Anadlisis Regulatorio.

El servicio de Rentas Internas estipula que para realizar la creacion de un
negocio se debe realizar el Registro Unico de Contribuyentes RUC como persona
Natural o Sociedad, para cumplir con las obligaciones tributarias. Nuestra actividad
econdmica estara exclusivamente relacionada con el desarrollo de proyectos software
y tecnologia.

La revision del Codigo Organico Monetario y Financiero estipula que las
empresas que operen en el sector financiero deben acogerse a la figura de servicios
auxiliares del sistema financiero cumpliendo lo indicado en el articulo 437
Operaciones referidas a su accion, y el articulo 476 referido a supervision de los

Organismos de Control para operar como empresas de procesamiento, pagos,
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captaciones, financiamiento. Nuestra propuesta de empresa Fintech no recae en esta
figura y no se tiene impacto con el cddigo organico monetario y financiero por lo cual
la normativa no actuaria en nuestro funcionamiento.

Nuestra propuesta de creacion de Fintech recae en la categoria de una
compafiia de software para gestion de cobros como empresa de tecnologia, que
brindara sus servicios con alianzas estratégicas con Instituciones Financieras que
operan en el pais; y para realizar el cumplimiento y viabilidad juridica en la creacion
de una empresa Fintech se la realizar4 amparado bajo la normativa y resoluciones de

La Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

Para dar cumplimiento a la normativa del Cddigo Orgéanico Monetario
Financiero la Fintech a crear operaria bajo la figura de entidades de servicios
auxiliares del sistema financiero cumpliendo lo indicado en el articulo 437
Operaciones referidas a su accion, y el articulo 476 referido a supervision de los
Organismos de Control por operar como intermediario en la gestion de cobro de
deudas que tienen las empresas por cobrar.

El proceso para crear una empresa limitada y anénima, se lo puede realizar en
un dia, para constituir totalmente una empresa, se debe realizar el registro en la
Superintendencia de Compaiias y Valores, cancelar los costos por servicios
notariales y registrales, dependiendo del capital del negocio a la cuenta bancaria
asignada en el proceso y después ir al notario para firmar la escritura, quien a su vez
se encarga de enviar el documento via electronica al registro mercantil para la

inscripcion.
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Bajo lo analizado y considerando la factibilidad en la creacion de una
empresa, es viable la creacion de una empresa FinTech con la propuesta de gestion

de cobros que se plantea en el presente trabajo.
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CAPITULO 2

Disefio y Creacion

Con la propuesta de creacion de nuestra empresa Fintech deseamos aportar
con un sistema de gestion de cobranzas para las empresas que implique menores
costos y utilizacion de recursos. Nuestra plataforma permitird enlazar la empresa y
clientes, para generar de forma automatica el seguimiento preventivo de cobranzas
con cada tipo de cliente dependiendo del comportamiento que cada uno evidencie en
el portal de gestion de cobro, emplearemos el uso de las actuales tecnologias y formas
de comunicacion. Adicionalmente, queremos brindar a las empresas canales de
comunicacion para realizar negociacion de cobro y pago de sus clientes.

Nuestra Fintech es una venta de soluciones de gestion de cobro, y al hablar de
venta de soluciones queremos que la accion de cobrar tenga factores en comun,
unificando los procesos de cobranzas con una interaccion de sus clientes para
gestionar el pago y cobro a las empresas permitiéndolas empatizar con el cliente,
proveedor y la empresa que emite las facturas de cobro con una comunicacion mas
cercana con el cliente, para poder realizar el pago de las deudas a través de nuestra
plataforma. No se trata de solo cobrar sino brindar una solucién que permita optimizar
la obtencidn de liquidez, mejorar los tiempos de recaudacion y facilitar el pago por

parte de los clientes.
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Metodologia Customer Journey

Par la ideacion del producto emplearemos la metodologia de Customer
Journey que permite plasmar en un mapa, cada una de las etapas, interacciones,
canales y elementos por los que atraviesa un cliente durante todo el ciclo de uso del
producto o servicio. EI Customer Journey nos permitira entender y redisefiar la
experiencia de nuestros clientes, alineando la vision que ellos tienen con la de la
empresa FinTech, identificando experiencias positivas, negativas y puntos criticos

para lograr una convergencia del producto y cliente.



Customer Journey.

Gestion del cobro por parte de las empresas
Descripcion de la experiencia de las empresas al ejecutar las actividades en el proceso de cobranzas obtenidas desde las encuestas

19

realizadas
Perfil del cliente: Empresas medianas y pequefias que emite facturas y presenta problemas en la gestion de cobranzas con sus
clientes.
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Prototipo I: Diagrama de funcionamiento de la Fintech Cobr@Facil
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Prototipo II: Flujos de Proceso con la plataforma Cobr@Facil
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Prototipo lll: Presentacion de cémo se veria la plataforma de Cobr@Facil
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Cobr@ Fécil
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Value Proposition CANVAS:

Esta herramienta resume, el problema, la solucién e indica la propuesta de valor.
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CAPITULO 3

Modelo de Negocio

Previamente realizamos el VValue Proposition Canvas enfocado en entender dos
partes, la primera en identificar los problemas que tienen los clientes, entendiendo las
actividades habituales relacionadas con la necesidad que intentamos solucionar, sus
dolores de cabeza y los beneficios que experimenta. Y por otra parte en encontrar cbmo
solucionar el dolor y el aporte que podemos generar en beneficios con nuestra propuesta
de Valor.

El Modelo de Negocio Canvas nos permite crear valor en nuestra propuesta de
negocio, y la utilizamos porque es una herramienta simple y gréafica para crear, entender

y disefiar el plan de negocios de nuestra Fintech.
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Clientes
Los clientes son la base de nuestro modelo de negocio Canvas y seran negocios
y empresas pequefias y medianas que no disponen de una gestion de cobranzas eficiente
para el cobro de sus facturas, empleando la intermediacion financiera como los Bancos
para permitir el pago de las facturas de sus clientes
Propuesta de Valor
Se refiere como respondemos las necesidades de los clientes con nuestra Fintech
en los beneficios y funcionalidades que ofrecemos como:
e Realizar la revision del estado de facturas por vencer y vencidas para realizar
seguimientos periddicos y comunicaciones preventivas de cobro automaticos
a clientes.
e Gestionar el Recaudo de Valores y seglin su cumplimiento asignar un Score a
los clientes.
e Opcion de pago en linea de facturas las 24 horas por medio de la plataforma.
e Seleccion personalizada de notificaciones que elige el cliente para gestion de

cobranza

Emision de reportes y seguimiento de estado de facturas

Canales
Se refiere a los medios para entregar nuestra propuesta de valor a nuestros
clientes y nos conoceran mediante:

e Canales digitales: web, app, Facebook, twitter

Socios Clave
Consideramos socios claves a las personas y/o empresas indispensables para el
funcionamiento de nuestra Fintech, en la cual, haciéndonos la pregunta, si no cuento

con el apoyo de esta empresa 0 persona en nuestra FinTech ¢Podremos continuar con
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las operaciones? Por lo tanto requerimos realizar asociaciones y alianzas necesarias
para ejecutar el modelo de negocio para fortalecer nuestra propuesta de valor, con los
siguientes socios clave:

e Bancos: Para emplear un canal transaccional que me permita utilizar sus
medios de pago en nuestra plataforma y botdn de pago, donde se requerira de
negociacion para evitar pagar comisiones a la institucion financiera.

e Desarrollador Web/app: Para contar con la plataforma tecnologica siempre
actualizada y disponible para nuestros clientes

e Telefonias Moviles: Para poder gestionar la notificacion a clientes mediante
SMS y WhatsApp, donde el volumen de notificaciones SMS permitira un
cobro de SMS menor.

e Proveedor de Internet: Para garantizar la disponibilidad y funcionamiento de
nuestro aplicativo

Recursos Clave

Se refiere a los recursos indispensables para la produccion de nuestro servicio,
que aparte de los recursos economicos, fisicos, humanos que requeririamos, los
recursos mas importantes que necesitamos para nuestra Fintech implicando los
siguientes:

e Servidores

e Equipo de computo

e Dominio propio (web)

e Base de datos

Actividades Claves
Consiste en actividades que se deben realizar, identificando las tareas que deben

hacerse perfectamente para conseguir el éxito en nuestra propuesta de valor para que se
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logre el objetivo e implican:
e Registro de Facturas
e Actualizacion diaria de base de datos
e Actualizacion diaria de reportes a generar

Ingresos
Buscaremos beneficios econdmicos para nuestra Fintech en lograr fidelizacion
de clientes mediante la descarga del software gratis sin funcionalidad de gestion de
cobro factura, con el fin de convertirnos en su partner, priorizando esfuerzos
comerciales para poder ser la primera opcion en gestion de cobro de facturas en sus
negocios y centrandonos en dos tipos de fuente de ingreso:
Individuales
e Venta del aplicativo en Version Premium (libre de publicidad) y Standard (con
publicidad)
e Cobro por seleccion personalizada de notificaciones como servicio y no por
licencia de uso de la Fintech.
e Comisiones por intermediar en la gestion de cobro (porcentaje muy bajo a
negociar)
Recurrentes
e Cuota suscripcion anual
Otros

e Publicidad en el aplicativo

Costos
Para lograr la operatividad de nuestra Fintech nos centraremos en la estructura
de costos fijos y variables, buscaremos economias de escala (menor precio a mayor

demanda) y economias de campo (publicidad). La mayor inversion es en el pago de un
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desarrollador de la web (revisado con profesionales con un costo promedio de 700 usd)
y un desarrollador de la app (varia desde 700 usd a 3.000 usd con aplicaciones simples
y bésicas y con funciones avanzadas se estima un costo superior de 20.000 usd). Esto
nos plantea en centrarnos en un desarrollo de la web para posteriormente con la
operatividad y ganancias del negocio poder realizar una app.
Costos Fijos

e Desarrollador de la web

e Desarrollador de la app

e Servicio de Internet

e Pago de Dominio

e Gastos de Constitucion de empresa

e Equipos de Computacion, Servidores

e Costos plan de telefonia
Costos Variables

e Gestion de seguimiento con el costo de envio de SMS

e Costo plan telefonia mensajes WhatsApp

e Mantenimiento de la plataforma

e Publicidad y Marketing

Relaciones con Clientes
Sera importante para la sostenibilidad de nuestra Fintech buscar capturar nuevos
clientes, fidelizarlos, estimular a usar nuestra plataforma, retener los clientes y generar
empatia para poder atraerlo y para ello abarcaremos los siguientes puntos:
e La relacion con los clientes serd mediante el dispositivo movil y plataforma

web las 24 horas del dia.
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e Las formas de contacto serdn via Internet, correo electrénico, SMS,
notificaciones.

e Comunidades de usuarios: para que los clientes se ayuden entre ellos y
agreguen un valor al servicio con comentarios y resefias de que clientes son

excelentes pagadores y quiénes no.
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CAPITULO 4

Estrategia de Levantamiento de Capital

Para nuestro proyecto hemos identificado que requerimos una inversion inicial
estimada de USD 105.000 destinando los fondos en el desarrollo de una pégina web,
aplicacion movil, gastos de constitucion, equipos de cémputo, y gastos operativos.
Determinamos que nuestras fuentes de financiamiento para conseguir el capital
requerido tendrian la siguiente estructura:

Estructura de Financiamiento

Detalle Monto | (%)
Recursos propios 31,000 30%
Financiamiento Terceros | 74,000 70%

Total 105,000 | 100%

Elaborado por: Autores

El 30% de recursos propios seran provenientes de ahorros y venta de activos
por parte de los socios fundadores, y 70% de financiamiento de terceros entre deuda e
inversionistas, para lo cual centraremos nuestra gestion en la busqueda de fondos de
inversion, banca local y en un menor porcentaje con banca extranjera y plataformas de
crowdfunding a nivel mundial.

En relacién con la banca local vemos una gran oportunidad de obtener recursos
con la Corporacion Financiera Nacional, puesto que nuestro proyecto se enmarca dentro
de las actividades financiables por esta entidad, especificamente en la Categoria K,
Division 72, Grupo 7.2.2, Clase 7.2.2.0 (Consultores de Programas de Informaética y
Suministros de Programas de Informaética) (CFN, s.f.), buscariamos la obtencion de un
préstamo bajo la modalidad de Crédito Directo Local, cuyo plazo puede llegar hasta 5

afios y con una atractiva tasa de financiamiento del 8.5% (CFN, s.f.).

En relacién a los fondos de inversion e inversionista, tendremos un

acercamiento mediante comunicados formales, donde nos contactaremos de manera
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preliminar a fondos e inversionistas privados. En una segunda etapa buscaremos las
conversaciones con aquellos que han mostrado interés para realizar negociaciones y
sesiones de levantamiento de capital con fondos.

Buscaremos generar confianza ante los posibles inversionistas, como socios
fundadores estamos dispuestos a ceder un 25% de participacion y nosotros mantener el
control sobre el proyecto con un 75% de participacion. Vemos dos oportunidades para
obtener el 100% de financiamiento, el primero es promocionarnos con el Grupo SURA
(compafiia multilatina fundada en 1945 en Colombia) que anuncid inversiones por USD
80 millones en 2019, que afianzaran el crecimiento rentable de Sudamericana, en la
cual indican que éstos recursos se dirigiran, principalmente, a mejorar la experiencia de
los clientes, generar eficiencias, transformacion digital y desarrolla de soluciones. Y el
segundo por medio de Broota que es una plataforma de crowdfunding en base a
inversion en América Latina donde damos a conocer nuestro emprendimiento de forma
gratuita, con esta herramienta podremos tener una mayor visibilidad y poder conseguir
potenciales inversionistas realizando campafias de financiamiento online o

crowdfunding.
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Conclusiones

A nivel regional el posicionamiento de emprendimientos Fintech lo lidera México lo
que ha permitido crear regulaciones y leyes hacia las Fintech para poder impulsar los
proyectos ya que son dinamizadores de la economia, en el caso de Ecuador se requiere
primero de una asociacion que agrupe los emprendimientos Fintech para impulsar un
futuro financiero y tecnoldgico en el pais, creando un sandbox Fintech para
experimentar con la supervision del ente regulador, agrupando los diversos sectores y
segmentos Fintech para testear sus modelos de negocio. La busqueda de una regulacion
y que se alinee con los estandares internacionales es fundamental para impulsar la
innovacion, lo cual sera de un gran apoyo para el desarrollo de proyectos como el
presentado en el presente documento.

Como emprendedores de una empresa Fintech, la banca y las Fintech en lugar de
competir debemos buscar un nuevo rol llamado “Fintechgracion” para lograr un trabajo
colaborativo que impligue integracion colectiva, comercial, tecnoldgica e inversion,
porque la competencia no son las Fintech, la competencia son las empresas gigantes
como Google, Facebook, Apple, Amazon y Alibaba que cuando ingresen a los paises
para brindar servicios financieros, la banca y las mismas Fintech que brindan estos
servicios se veran amenazados con un nuevo modelo de negocio, donde dificilmente se
podréa competir, debido a la penetracion actual que mantienen las marcas mencionadas.
En relacion al financiamiento y obtencion de recursos para las Fintech, nos dimos
cuenta que la valoracion de nuestra empresa y los flujos proyectados nos permitira
atraer inversionistas, es importante tener un buen proyecto y buscar el inversionista
adecuado que apoye con recursos y consejos, que permitan crecer a nuestro negocio
donde se firme un acuerdo donde se establezca el plazo de salida del inversionista; aqui,

una buena negociacion es requerida para no ceder gran parte de nuestra participacion
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del negocio, nosotros como emprendedores buscamos utilidades y los inversionistas
profesionales valoracion de la empresa durante su periodo de permanencia en el mismo.
Las Fintech optimizan procesos y mejoran la experiencia del cliente, facilitan el acceso
de servicios y productos desde el computador y/o celular, pero es importante que las
nuevas tecnologias estén preparadas para enfrentar nuevos retos como por ejemplo los
relacionados con operaciones ilicitas y la prevencion de lavado de activos, para que las
Fintech no sean utilizadas para blanqueo de capitales, otro reto es con toda la
informacién y data que las Fintech puedan obtener pueda ser manejada con sigilo y
responsabilidad, siendo usada como fuente de informacion, estadisticos para mirar

patrones y comportamientos que permitan crear nuevos productos y servicios.
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ANEXOS

ENCUESTA No. 1
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las

alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacion de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Quimera Restaurante (Comida Manabita)
Nombre: Gema Marcillo

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

Todos los dias reviso entre 2 a 3 horas

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario

Semanal X
Quincenal

Mensual X

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢Indique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Los clientes a quien se les brinda la oportunidad de pagar cada semana o fin de semana, las
empresas donde trabajan nos les pagan o se demoran en el pago, hay casos que pierden los
trabajos y desaparecen.

Tenemos un convenio con tres empresas que les brindamos a sus empleados un descuento
y para cobrar a las empresas el valor restante debemos presentar hoja de registro de
almuerzo y firmas, y han existido casos que no corresponden los datos implicando no pago
del almuerzo.

4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?

Semanalmente indicamos a nuestros clientes la cuenta a depositar por la compra de tarjeta
sea semanal o mensual.

Mensualmente a las empresas enviamos registro de empleados que almorzaron en el
restaurante.
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5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos X
Cartas — Notificaciones

Visitas

Otro (especifique) Mediante Celular por WhatsApp X

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Alternativas de pago, ofrecemos pagos semanales o0 mensuales que los clientes pueden
realizar por la compra de tarjetas de almuerzo.

A las empresas esperamos el pago de la factura hasta una semana.
7. ¢Cudl seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Pagos anticipados.
Por volumen de almuerzo y facturacion ofrecer uno o dos almuerzos gratis al mes.

8. ¢Cbomo obtiene la informacién de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado
Frecuencias de Pago realizadas X
Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique)

9. ¢Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liguidez en forma
inmediata?

si L] No
10. ;,Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Que me den un seguimiento y reporte de facturas
Un cobro bajo por el servicio

Gracias por su colaboracion y ayuda.
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ENCUESTA No. 2
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Servirating S.A (Calificadora Comercial)
Nombre: William Zurita

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

2 veces por mes

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal
Quincenal
Mensual X
Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Descoordinacion entre departamentos internos de las instituciones
4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?
Telefénica

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos X
Cartas — Notificaciones

Visitas

Otro

(ESPECIIQUE). ... et

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Ninguna
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7. ¢Cudl seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Transferencia bancaria

8. ¢Cbomo obtiene la informacién de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado

Frecuencias de Pago realizadas X

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique)

9. ¢Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liguidez en forma
inmediata?

si [ ] No

10. ¢,Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

No la necesita

Gracias por su colaboracién y ayuda.
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ENCUESTA No. 3
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Importadora y Distribuidora del Pacifico
Nombre: Saul Guevara

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

1 hora

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal X
Quincenal

Mensual

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

No me han pagado

Al momento no me encuentro en la oficina, ya te deposito apenas llegue
Me he olvidado

Puedo darte en efectivo

Este mes estuve complicado

4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?

Telefbnica
Solicitud de pago personal

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos X
Cartas — Notificaciones

Visitas

Otro (especifique) WhatsApp, SMS, Facebook, otras
redes
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6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

15 — 30 dias mas

7. ¢Cudl seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?
Con un compromiso y papel legal que permita generar el cobro

8. ¢Cbomo obtiene la informacién de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado

Frecuencias de Pago realizadas

Comunicaciones entre empresas o sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique) X
Ninguno

9. ¢Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liguidez en forma
inmediata?

si [X] No [ ]

10. ;Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

En aquellas en las que el cliente esté dispuesto a hacer caso a la plataforma y comprometerse

con la misma. En la actualidad se conoce plataformas en las que el usuario ingresa para
poner el compromiso

Gracias por su colaboracién y ayuda.
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ENCUESTA No. 4
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Bestseller Ecuador (distribuidor de libros colegios y escuelas)
Nombre: Ximena Cérdenas

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

20% (Dos horas Diarias)

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal X
Quincenal

Mensual

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECHIQUE). ...t e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Por falta de flujo de efectivo de los clientes

4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?

Luego de realizar el cuadre interno de productos vendidos se revisa los valores pendientes y
luego se realiza una notificacion via correo y las siguientes telefénicamente y si es necesario

visita personal

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electronicos X
Cartas — Notificaciones

Visitas X
Otro

(ESPECIIQUE). .. e

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Financiamiento pago cuotas mensuales, cheques posfechados, letras de cambio,
contratos



10.

48

¢, Cual seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

En cheque o transferencia

¢, Como obtiene la informacion de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado

Frecuencias de Pago realizadas X

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera X

Portales — Web — Otro (especifique)

¢ Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

si [ ] No

¢Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Lo reemplazaria de inmediato si la plataforma es buena y me otorga el respaldo en el proceso.

Gracias por su colaboracién y ayuda.
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ENCUESTA No. 5
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Fantasias Taty (Cosméticos de Belleza para mujeres)
Nombre: Marcelo Sanchez

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

1 hora diaria

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario X
Semanal

Quincenal

Mensual

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Al no vender sus productos no tienen liquidez para los pagos
4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?
Llamadas telefénicas y si no se llega a contactarlo visita al local

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos
Cartas — Notificaciones
Visitas X
Otro

(ESPECIIQUE). ... et

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Maximo esperarlos hasta los 15 dias de retraso, si son clientes conocidos hasta un mes
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¢, Cual seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

En efectivo o transferencia

¢, Como obtiene la informacion de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado X

Frecuencias de Pago realizadas

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique)

¢ Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

si [ ] No

¢Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Si me realiza todas las gestiones de cobro lo pudiera probar y luego veria si la adquiera o no

Gracias por su colaboracién y ayuda.
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ENCUESTA No. 6
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Amarilis’ SPA (Centro de Belleza)
Nombre: Karen Macias

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

No la realizo

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal X
Quincenal

Mensual

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Que no dispongo una pagina web para pagos o aceptar tarjetas de crédito
4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?
Llamadas telefénicas y si no se llega a contactarlo visita al local

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos
Cartas — Notificaciones
Visitas

Otro (especifigue) Mensajes por celular X

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Hasta 30 dias a las clientas
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¢, Cual seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Aceptando pagos con tarjetas de crédito

¢, Como obtiene la informacion de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado

Frecuencias de Pago realizadas X

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique) Por recomendaciones | X

¢ Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

si [ ] No

,Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Si no me costaria mucho y me facilita mis cobros lo pudiera usar

Gracias por su colaboracion y ayuda.
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ENCUESTA No. 7
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Chemdhill (Productos quimicos de Limpieza)
Nombre: Héctor Isama

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

2 a 3 horas

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal
Quincenal X
Mensual

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Que no disponemos de un canal por el cual puedan cancelar de forma automatica, y la
mayoria de cobros se tiene que realizar mediante visitas fisicas

4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?
Llamadas y visitas directas

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos

Cartas — Notificaciones
Visitas X
Otro (especifigue) Mensajes por celular

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Vendemos con un plazo de crédito de 30 dias y en ciertos clientes hasta 45 dias
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7. ¢Cudl seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Brindando la opcion de pagos mediante tarjeta de crédito, o con acuerdos de pagos
parciales

8. ¢Como obtiene la informacidon de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado X

Frecuencias de Pago realizadas

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique) Por recomendaciones

9. ¢Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

si L] No
10. ¢ Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Si tiene la opcion de recibir pagos a través desde ese sistema si me interesaria

Gracias por su colaboracién y ayuda.
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ENCUESTA No. 8
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Gimnasio Stronger (Centro de Aerdbicos y Pesas)
Nombre: Mishelle Troya

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

Diario controlando el vencimiento de pagos mensuales o promociones de membresia.

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario X
Semanal

Quincenal

Mensual

Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Que la gente debe acercarse para pagar al gimnasio.
4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?

Cada cliente al entregar el carnet, la administradora debe validar la fecha de vencimiento y
ahi verificar si esta al dia con los valores para recordar el pago

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas

Correos Electrénicos
Cartas — Notificaciones
Visitas

Otro (especifique) En el local en forma presencial X

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Hasta 7 dias
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¢, Cual seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Aceptar pagos por transferencias

¢, Como obtiene la informacion de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado

Frecuencias de Pago realizadas X

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique)

¢ Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

si [ ] No

,Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Si es de simple uso y si se paga una sola vez lo pensaria

Gracias por su colaboracion y ayuda.
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ENCUESTA No. 9
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o0 no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Novacero S.A.
Nombre: Patricio Vasquez

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

Entre 4y 5 horas

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal
Quincenal
Mensual
Dias antes de cobro X
Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢lIndique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

Falta de liquidez y mayores plazo para pago
4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?

Visitas directas por parte de los cobradores de la empresa, y también a través del personal
de la fuerza de ventas.

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos

Cartas — Notificaciones X
Visitas X
Otro (especifique) En el local en forma presencial

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Crédito 45 dias
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7. ¢Cudl seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Financiamiento directo, pagos con tarjetas de crédito o pagos a través de algin producto
con bancos

8. ¢Como obtiene la informacidon de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado X

Frecuencias de Pago realizadas

Comunicaciones entre empresas o0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique)

9. ¢Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

Si No [ ]
10. ¢ Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Si es de facil manejo y brinda reportes Utiles para la gestion de cartera

Gracias por su colaboracién y ayuda.
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ENCUESTA No. 10
La presente encuesta tiene como objetivo conocer las gestiones de cobranzas que se realiza
en clientes que registran mora o no pago de las facturas, que nos permitiran conocer las
alternativas de cobro y dificultades que se registran en la recuperacién de los valores.

La informacion que se otorgue es de caracter reservado y su Unico objetivo son fines
académicos.

Empresa: Miexpresso Café
Nombre: Priscila Cevallos

1. ¢Enlaactualidad que porcentaje de tiempo destina diariamente en las gestiones de
cobro?

Entre 1 a 2 horas

2. ¢Con que frecuencia realiza recordatorio de pago y contacto con su cliente?

Diario
Semanal
Quincenal
Mensual X
Dias antes de cobro

Posterior a no recibir pago

Otro

(ESPECIFIQUE). . ettt e

3. ¢Indique que situaciones se ha encontrado que afecten el cumplimiento de pago
por parte de sus clientes en las fechas acordadas?

No contamos con un método de pago diferente al efectivo
4. ¢Detalle la gestion de cobranzas que realiza su empresa u area de cobro?

Se realiza cobros de contado pero también visitas a los clientes con los cuales se ha hecho
acuerdos de pago personalizados

5. ¢Qué formas de contacto realiza con el cliente para gestionar los cobros?

Llamadas X
Correos Electrénicos

Cartas — Notificaciones
Visitas X
Otro (especifique) En el local en forma presencial

6. ¢Quétipo de alternativas de financiamiento y pago brinda a sus clientes de facturas
vencidas?

Crédito directo hasta 15 o 30 dias
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¢, Cual seria la mejor forma de cancelar el total de la deuda impaga de las facturas
gue sugiera a sus clientes?

Poder recibir pagos mediante medios electrénicos

¢, Como obtiene la informacion de sus clientes morosos con el grupo de empresas
y proveedores con las cuales realiza negocios?

Historial Crediticio otorgado

Frecuencias de Pago realizadas

Comunicaciones entre empresas 0 sector al que opera

Portales — Web — Otro (especifique) Confianza hacia X
clientes

¢Participaria en la venta de su factura a terceros para obtener liquidez en forma
inmediata?

si [ ] No

,Cuénteme en qué condiciones reemplazaria las gestiones de cobro por una
plataforma que realice los seguimientos y comunicaciones a clientes?

Si automatiza todo el proceso y me ayuda a recordarme acuerdos negociados con cada
cliente

Gracias por su colaboracién y ayuda.



