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RESUMEN

El presente trabajo busca aprovechar la actual vordgine tecnoldgica y el
desarrollo de miles, quizd millones de aplicaciones en el mundo centradas en mejorar
la experiencia del cliente con respecto al uso de un producto o servicio. Los negocios
requieren aprovechar esta tendencia para optimizar sus procesos y renovarse. El
desarrollo de este proyecto pretende ofrecer una App a las casas comerciales que les
permita agilizar sus decisiones de crédito, almacenar la informacion y entregar
informacion estratégica. En el Ecuador, no existen métodos estandar para otorgar
crédito (fuera de la Banca) y uUnicamente el 52% de las empresas realiza ventas a
crédito segun cifras al 2018. Esta App totalmente amigable con el usuario permitira
agilizar procesos de crédito e inclusive, ampliar el espectro actual de empresas que
utilizan esta modalidad de ventas, utilizando la tecnologia como aliado imprescindible
para lograrlo.

Palabras clave: tecnologia, experiencia, cliente, empresas, aplicacion.



ABSTRACT

The present document seeks to take advantage of the current technological
maelstrom and the development of thousands, perhaps millions of applications in the
world focused on improving the customer experience regarding the use of a product
or service. Businesses need to take advantage of this trend to optimize their processes
and renew. The development of this project aims to offer an App to commercial
houses that allows them to expedite their credit decisions, store information and
deliver strategic information. In Ecuador, there are no standard methods for granting
credit (outside the Bank) and only 52% of companies make credit sales according to
data 2018. This fully user-friendly App will allow to streamline credit processes and
even expand the current spectrum of companies that use this type of sales, using
technology as an essential ally to achieve it.

Keywords: technology, experience, customer, companies, application.
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CAPITULO 1

Problematica y analisis regulatorio
1. Problematica

Hasta julio del 2019 se registraron balances de 69.636 empresas en la
Superintendencia de Compaiiias, con informacién correspondiente al 2018. De estas
Unicamente el 53% (36.760) mantiene saldos en cuentas por cobrar clientes, es decir
realiza ventas a crédito. El restante 47% no registra ventas a crédito. Sin duda alguna,
las ventas a crédito en economias donde la liquidez es escasa juegan un papel
sumamente importante para alcanzar a muchos mas clientes. La problematica que se

pretende abarcar en este estudio radica en lo siguiente:

e Temor a procesos tediosos de evaluacién de crédito, administracion de

crédito y cobranza, con sus respectivos costos y riesgos.
e Lafalta de métodos estandarizados para las ventas a crédito.

e Inadecuada administracidn de cuentas por cobrar, y el monitoreo

deficiente de la evolucidn de la cartera.
e Falta de informacion para evaluacién de clientes.

o Necesidad de soporte legal en las empresas para la recuperacién de

cartera.
1.1. Dimensionamiento

Existe un amplio espectro de empresas que aln no utilizan ventas a crédito
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como parte de su estrategia de ventas, como se ilustra en el siguiente grafico, cuya
informacién corresponde al 2018, de un total de 69.636 empresas:

Figura 1: No. empresas con cartera Figura 2: Ciclo de crédito

[PRGSPECC\DN

LiE CUPERACION

™~

[ EVALUACION

,’I\ J
\ /
\ v

SEGUIMIENTOD

[ DECISION I

m SIN CARTERA  m CON CARTERA

é.—
Fuente: Superintendencia de Compaiiias

Fuente y elaboracidn: Propia
Elaboracion: Propia

El proceso de crédito ilustrado es complejo y requiere de cierto grado de
sofisticacidon para dirigir las decisiones, por esta razén el 47% de las empresas no
utiliza las ventas a crédito, ademas de que, el gasto en personal requiere de
desembolsos robustos. En este sentido, si bien, no se dispone de cifras especificas
sobre el gasto en salarios de tipo administrativo especifico para manejo de crédito, el

total de gastos puede servir como un referente y se visualiza en la siguiente tabla:
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Tabla 1: Porcentaje de gastos frente a los ingresos 2018

RAMA_ACTIVIDAD DESCRIPCION_RAMA % GASTOS - INGRESOS
A AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURA Y PESCA. 14%
B EXPLOTACION DE MINAS ¥ CANTERAS. 23%
C INDUSTRIAS MANUFACTURERAS. 21%
D SUMINISTRO DE ELECTRICIDAD, GAS, VAPOR Y AIRE ACONDICIONADO. 41%
E DISTRIBUCION DE AGUA ALCANTARILLADO, GESTION DE DESECHOS ¥ ACTIVIDAIL 44%
F CONSTRUCCION. 26%
G COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR REPARACION DE VEHICULOS AUT( 19%
H TRANSPORTE ¥ ALMACENAMIENTO. 56%
I ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO Y DE SERVICIO DE COMIDAS. 41%
] INFORMACION ¥ COMUNICACION. 58%
K ACTIVIDADES FINANCIERAS ¥ DE SEGUROS. 51%
L ACTIVIDADES INMOBILIARIAS. 48%
M ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS ¥ TECNICAS. 53%
N ACTIVIDADES DE SERVICIOS ADMINISTRATIVOS ¥ DE APOYO. 52%
o] ADMINISTRACION PUBLICA ¥ DEFENSA; PLANES DE SEGURIDAD SOCIAL DE AFILI 27%
P ENSERANZA. 75%
Q ACTIVIDADES DE ATENCION DE LA SALUD HUMAMNA Y DE ASISTENCIA SOCIAL 46%
R ARTES, ENTRETENIMIENTO ¥ RECREACION. 57%
5 OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS. 56%
T ACTIVIDADES DE LOS HOGARES COMO EMPLEADORES; ACTIVIDADES NO DIFERH 82%
u ACTIVIDADES DE ORGANIZACIONES ¥ ORGANOS EXTRATERRITORIALES. 103%

TOTAL 26%

Fuente: Superintendencia de Compaiiias

Elaboracién: Propia

1.1.1. Métricas

Para dimensionar la problemadtica descrita, se utilizaran los siguientes

indicadores que abarcan el periodo 2013 a 2018:

» Numero de empresas que registran saldos de cuentas o documentos

por cobrar en sus balances.

» Tasas de variacion anual del nUmero de empresas con cuentas por

cobrar.

» Porcentaje de la cartera frente al total de ingresos en el mismo periodo
historico.

» Tasas de variacion anual de los saldos de cartera en las empresas que

realizan ventas a crédito.
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» Indicador del periodo medio de cobro de las empresas abiertas por

sectores econémicos del ultimo afio.

Figura 3: No. empresas con ventas a crédito y sin crédito
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m SIN CARTERA = CON CARTERA

Fuente: Superintendencia de Compaiiias

Elaboracion: Propia

Figura 4: Evolucién empresas con cartera y tasas de variacidn anual
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Fuente: Superintendencia de Compafiias.

Elaboracién: Propia.
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Figura 5: Porcentaje de cartera frente a ingresos y tasas de variacion anual
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Elaboracion: Propia
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Figura 6: Evolucidn saldos de cartera y tasas de variacién anual

Millones
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Fuente: Superintendencia de Compafiias

Elaboracion: Propia
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Tabla 2: Periodo medio de cobranza 2018

PERIODO MEDIO
e DE COBRA NZA
A - AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURA Y PESCA. 24.91
B - EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS. 7.32
C - INDUSTRIAS MANUFACTURERAS. 57.16
D - SUMINISTRO DE ELECTRICIDAD, GAS, VAPOR Y AIRE 16.53
ACONDICIONADO. :
E - DISTRIBUCION DE AGUA ALCANTARILLADO, GESTION DE 35.89
DESECHOS Y ACTIVIDADES DE SANEAMIENTO. :
F - CONSTRUCCION. 17.35
G - COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR REPARACION 417
DE VEHICULOS AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS. )
H - TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO. 16.28
I- ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO Y DE SERVICIO DE COMIDAS. 20.68
J - INFORMACION Y COMUNICACION. 50.37
K - ACTIVIDADES FINANCIERAS Y DE SEGUROS. 39.69
L - ACTIVIDADES INMOBILIARIAS. 10.15
M - ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS Y TECNICAS. 56.84
N - ACTIVIDADES DE SERVICIOS ADMINISTRATIVOS Y DE APOYO. 28.67
O - ADMINISTRACION PUBLICA Y DEFENSA; PLANES DE SEGURIDAD 3.01
SOCIAL DE AFILIACION OBLIGATORIA. )
P - ENSENANZA. 17.22
Q - ACTIVIDADES DE ATENCION DE LA SALUD HUMANA Y DE 25 03
ASISTENCIA SOCIAL. )
R - ARTES, ENTRETENIMIENTO Y RECREACION. 18.98
S - OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS. 39.39
T - ACTIVIDADES DE LOS HOGARES COMO EMPLEADORES; 45.33
ACTIVIDADES NO DIFERENCIADAS DE LOS HOGARES COMO )
U - ACTIVIDADES DE ORGANIZACIONES Y ORGANOS 718
EXTRATERRITORIALES. )

Fuente y elaboracién: Superintendencia de Compafiias

De las figuras y tablas presentadas se puede observar lo siguiente:

» En promedio, en los 6 afios analizados, el 51% de empresas registra

ventas a crédito.

» El comportamiento del nimero de empresas con cartera es altamente
volatil, ya que las tasas de variacidon anual presentan una desviacién

estandar del 5% con un punto maximo de 6% y minimo de -5%.
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» En cuanto a la representatividad de la cartera frente a los ingresos, en

promedio es del 19%.

» Los saldos de cartera presentan también un comportamiento volatil, su

desviacién es de 9% con un maximo de 11% y minimo de -11%.

» El periodo medio de cobranza de las empresas ecuatorianas es de 28

dias. Sin embargo, al ser este un promedio general de los sectores no

refleja el plazo real de crédito que cada sector aplica en su actividad

econdmica.

1.2. Métodos de otorgamiento de crédito

No existen métodos estandarizados de andlisis de crédito, pero todos confluyen

en las llamadas 5 C’s de crédito. La institucidon financiera WELLS FARGO en su pagina

web define las 5 C’'s de crédito como las siguientes:

Tabla 3: Las 5 C's del Crédito

5 Cs de crédito

DESCRIPCION

Reporte de comportamiento de crédito en cuanto a montos, retrasos,

CARACTER: AR .
instituciones, tipos, etc.
CAPACIDAD: Fuente y tipo de ingresos, ademas de la estabilidad de los mismos.
COLATERAL: Garantias que respalden el crédito. Hipotecas, prendas, garantia quirografaria,
u otros.
CAPITAL: Activos que posee el solicitante y pueden servir como fuentes alternativas de

pago (Solvencia).

CONDICIONES:

Conocimiento de destino del crédito e impacto en la situacion del solicitante.
Incluye también economia y entorno.

Fuente: Wells Fargo

Elaboracién: Propia
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Con estos aspectos se puede realizar una evaluacién bastante completa de los
solicitantes, procurando siempre entregar un crédito que sea recuperado dentro de
los parametros previstos.

La industria bancaria que es experta en el otorgamiento de crédito utiliza
regularmente los siguientes métodos para otorgar créditos: Criterio experto basado
en andlisis de las C's de crédito que combina ademas con variables cualitativas,
modelos estadisticos construidos en base a data histdrica de sus clientes, para
determinar la probabilidad de incumplimiento o default en la que puede incurrir un
cliente. Estos incluyen también variables cualitativas y cuantitativas. Los niveles de
aceptacién de estas probabilidades dependeran del apetito de riesgo de la institucién.

Con estos antecedentes, se plantea desarrollar una Fintech que permita a las
casas comerciales, estandarizar sus métodos de otorgamiento de crédito mediante
alternativas como métodos expertos o estadisticos en una App, ademds guardar su
data y utilizarla en desarrollar modelos estadisticos futuros que permitan minimizar
riesgos en la colocacién de cartera y, adicionalmente entregar informacién para la
expansion del negocio.

2. Analisis Regulatorio

La legislacién ecuatoriana no cuenta en la actualidad con reglas especificas
para el tema de Fintech como ya se hizo en México con su “Ley Fintech”, sin embargo
no existen limitaciones normativas para que este tipo de empresas supervisados por
la Superintendencia de Compafias del Ecuador en la actividad “Prestacion de
servicios en el area de Telecomunicaciones e Informacién en Internet”, ademas de
utilizar un Cddigo ClIU (Clasificacidon Industrial Internacional Uniforme) N° 1631200

“Operacidn de sitios web que funcionan como portales de internet, como los sitios de
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medio de difusién que proporcionan contenidos que se actualizan periddicamente y
los que utilizan un motor de busqueda para generar y mantener amplias bases de
datos de direcciones de internet y de contenidos en un formato que facilite la
bldsqueda”.
3. Customer Journey Map

Colombo A, (2019) lo define como: “una herramienta de Design Thinking —una
metodologia para desarrollar la innovacidon centrada en las personas para superar
retos y satisfacer necesidades- que hace posible dar forma en un mapa a cada una de
las fases o etapas que recorre una persona; desde que le sobreviene una necesidad

hasta que se convierte en cliente de una marca”.

Figura 7: Customer Journey Map

1 o m v v VI
ETAPAS R_eqbe solicitud de precalifica al dliente Solicita f:iocumentacwn Emite docum&enf.os Admlnlstra’ Ia? Recupera I’a }
cliente necesaria legales de crédito venta a crédito _[venta a crédito
* Definicion de politica
* Definicion de politica [|de crédito * Contar con
* Atencion &gil * Solicitar al cliente (de crédito * Check list de informacion * Recibir los
INECESIDA DES L iy Y o
* Lograr la venta informacion * Check list de documentos oportuna para  (pagos del cliente.
[documentos * Validacion legalde gestionde cobro
documentos
* Gestion
* Estrategia de venta ¢ Eiisnend | Reespeknds le V;T: (I:Iaon del rea tert\jz:ltic:a u:::sm(icg)r:)f:
/ACTIVIDA DES N 9 .. ' [cliente para requerir [|documentacion g o P N Y P N
presencial, telefénica. e que valide informacién documentacion a ser  |reparativa con [fisicos o
. " [firmada por el cliente. [|clientes de electrénicos.
cartera.
* Telefonos * Cajas para
*Stand de ventas. L * Politica de crédito *Documentos ya convencionales, B
Py Computador, . N recepcion de
/ARTEFACTOS *Pagina web. 2 previamente validados a ser celulares, correo || ..
S L teléfono, tablet. ) . Y dinero y cuentas
*Aplicaciones moviles. definida. llenados por el cliente. |lelectrdnico. o

SENSA CIONES ~—__ /

/

rrolli
/Almacenar Desarrol pde
L S (o Contar IApp que integre
informacién histdrica IAlmacenar . g Py
Concentrar esfuerzo . ] . Py oa coninformacion |fla concesion de
N de clientes Brindar informacion documentacion de N Py
|OPORTUNIDA DES ([comercial para o 2o N N actualizada en  |[crédito, y
e frecuentes para mas agil al cliente. clientes frecuentes para [r—p— Sorm—
9 futuras evitar nuevos pedidos. " p | 9 oz
N realizar gestion. [linformacion
precalificaciones. Py
lestratégica.

Fuente: Encuestas realizadas

Elaboracién: Propia
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Para desarrollar este Customer Journey Map se realizd 30 encuestas a través
de la plataforma survey monkey (cuyos modelos y resultados se exponen en el anexo
A) a empresas diversas de donde, se obtuvo las siguientes conclusiones.

Las preguntas 1 hasta la 6 hacen referencia hacia la aceptacion de la App. Las
preguntas 7 a la 9, preguntan acerca de las emociones en las etapas definidas en el
Customer Journey Map. De los resultados se obtiene el siguiente andlisis: El 66.67%
de los encuestados, considera que las ventas a crédito mejorarian la situacién de su
negocio, el 56.67% considera que el otorgamiento de crédito es dificil, un 30%
considera que es indiferente y un 13.33% que es facil. EI 60% considera que las ventas
a crédito serian beneficiosas y, un 90% no dispone de un método técnico para otorgar
crédito. Todas las respuestas anteriores confluyen en un contundente 96.67% de los
encuestados que consideran que de existir una herramienta que apoye en las
decisiones de crédito la usarian. Todos estos antecedentes muestran que existe gran
apertura de potenciales consumidores a utilizar una App que les permita agilizar sus
decisiones de crédito. En cuanto a las sensaciones, las etapas de la | a la V los
encuestados se mostraron con sensaciones en nivel medio, basados principalmente
por la incertidumbre de cerrar la venta. La etapa VI se va a alta, ya que los

encuestados consideran que deben realizar si o si la recuperacién de la cartera.
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CAPITULO 2

DISENO Y CREACION

Habiendo definido en el capitulo anterior la problematica, en el presente
capitulo se propone la solucion mediante la creacién de una plataforma que permita a

las empresas comerciales, ejecutar las decisiones de crédito de 2 formas:

» Modelos de aprobacion de crédito experto o estadisticos, en la que la
empresa defina las variables y pesos asignados a cada una de ellas de acuerdo
con su tolerancia al riesgo en el primer caso vy, en el segundo, si la empresa
cuenta con data o, mediante alianzas para la adquisicién de bases de datos se
puede tener precalificacion de clientes mediante modelos estadisticos y hacer

oferta masiva.

» Cualquiera de las formas antes descritas, se acompafia con la entrega de
reporteria periddica que le permita a la empresa monitorear el estado de su

cartera y adoptar decisiones tempranas acerca de la gestién de recuperacion.
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1. Prototipo 1. Disefio servilleta

Figura 8: Dibujo front pagina web
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Fuente y elaboracidn: Propia

Figura 9: Dibujo ingreso informacion y decisidon pagina web
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Fuente y elaboracién: Propia



2. Prototipo 2. Diagrama del proceso

2.1. Diagrama del proceso de utilizacion de la plataforma por parte del cliente

adquiriente.

Figura 10: Diagrama de proceso de uso del adquiriente
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Fuente y elaboracién: Propia

3. Prototipo 3. Pagina web

Figura 11: Pantalla de inicio pagina web
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Fuente y elaboracion: Propia



Figura 12: Pantalla de servicios pagina web
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Figura 13: Pantalla de ingreso de informacién
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Fuente y elaboracioén:
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Figura 14: Pantalla de decisién

CREDIAGIL. AGILIZA TUS DECISIONES DE CREDITO.

u RESUMEN DE LA SOLICITUD H

NOMBRE: DIEGO CRIOLLO
CEDULA: 1715839716
EDAD: 33 ANOS.

ESTADO CIVIL: CASADO.
CARGAS FAMILIARES: 2.

La solicitud ha sido aprobada

- INGRESOS: USD 1.500,00.
A(Eptéf GASTOS MlNSUAI.‘!Sz u?b 400,00.
> OTRAS DEUDAS: USD 200,00

MONTO DE VENTA: USD 2.000,00.

PLAZO: 6 MESES.

FORMA DE PAGO: MENSUAL

CUOTA MENSUAL: USD 333,33,

DESTINO: COMPRA DE TELEVISION 50 PULGADAS.

APROBADO

Fuente y elaboracién: Propia

4. Canvas de propuesta de valor

Mediante esta metodologia agil, se pretende ilustrar los problemas que
actualmente se adolecen en este proceso, y sobre todo la propuesta de valor de la
Fintech que se ofrece como solucién a estos dolores, ademas de agregadores de valor

extras que la solucién pretende ofrecer.
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Figura 15: Canvas de propuesta de valor

CREDIAGIL.
Agiliza tus

decisiones de
crédito.

Creadores de ganancia

* Respuesta inmediata a precalificacion de clientes paraventasa
crédito.

* Parametros de andlisis ajustables en funcién de la administacién.

* Entrega en linea de informacion estratégica procesada para la toma
de decisiones.

* Apoyo para el monitorea continuo de le evolucion de cuentas por
cobrar.

* Potencial incremento en ventas por |a 4gil respuesta a solicitudes.

* Ampliacion de cartera de clientes precalificados mediante convenios
con instituciones.

Ganancias

* Estandarizacion en
procesos de ventaa
crédito.

¥ Pardmetros de crédito
definidos previamente por
la organizacion y ajustables
en cuglguier momento.

* Acceso oportunoala
informacion de clientes.

El cliente busca:

* Rapidez en respuesta
de venta.

* Mejorar su volumen de
venta.

Mitigadores de dolor

* Transparencia de informacion en la evaluacion de clientes.

* Claridad en el proceso de otorgamiento de crédito.

* Almacenamiento de data historica y accesible encualquier momento.
* Facilidad de anlisis de data para administracidn de cuentas por
cobrar.

* Soporte permanente para ajustes en los servicios por parte de nuestra
fintech.

5. Implementacion.

Fuente y elaboracién: Propia

* No elevar su cartera
* Temor a procesos de
crédito.
* Falta de métodos para
ventas acrédito.
* Falta de informacion
oportuna para evaluacion
de clientes.
* Deficiencia de
informacidn estratégica
para monitoreo de cuentas
por cobrar.

Los intervinientes o actores identificados en este proceso constan en la tabla a

continuacion, donde ademads se describe que hacen y su incentivo.

Tabla 4: Intervinientes en el proceso propuesto

Actores de la solucién

Descripcion de que hacen

Incentivo de los actores

Casa comercial
adquieriente

Potencial usuario de plataforma para
agilizar sus ventas.

Crecimiento en ventas,
agilidad deventa 'y
control de morosidad.

Buré de Crédito

Entrega informacion escencial para
andlisis crediticio.

Pago por consulta
de cada cliente.

aplicativo

Desarrollador de

Desarrolla plataforma amigabley con
pardmetros determinados.

Pago por desarrollo.

Fuente y elaboracion: Propia



Asociaciones de empresas
comerciales en el Ecuador
como:

* Comité empresarial

ecuatoriano.

* Asociacion de empresas

automotrices del ecuador.
AEADE.

* Asadelec. Asociacién de
almacenes de

electrodomésticos del ecuador.
* Equifax. Burd de Crédito.

*Costo de

*Costos

periddico

CAPITULO 3

BUSINESS MODEL CANVAS

Figura 16: Business Model Canvas

4) Propuesta de valor

2) Relaciones con los clientes

1) Segmentos de clientes

* Capacidad de respuesta
inmediata de la plataforma.
* Asesoria en todo momento.
* Flexibilidad en configuracidn
de parametros de aprobacion.

6) Recursos clave

de asesoria y gestion de |Ia
*Costos por ajustes de modelos utilizados.

*Tecnoldgicos.
* Financieros.

de
informacion hacia

uso

red y

Plataforma de aprobacion de
crédito Crediagil. Agiliza tus
decisiones de crédito.

Interfaz simple; personalizacidon
en parametros de aprobacion;

respuesta inmediata;
funcionamiento con cualquier
sistema operativo; alta
seguridad; actualizacién
periddica; integracion de

plataforma con redes sociales.

* Uso gratuitito de App.
*  Ofrecer precalificaciéon de
clientes para gestion de venta.
* Ofrecer informacion
estratégica de cartera.
*  Sugerir estrategias de
administracion de cuentas por
cobrar.

3) Canales
* Digital (Redes sociales,
internet).
*  Propaganda en locales
usuarios.

Empresas del sector comercio
en los siguientes segmentos:

* Microempresa: Ventas entre

100.001 y 300.000.
* Pymes: Ventas entre 300.001
y 1'000.000.
* Empresarial: Ventas entre
1'000.001 y 5'000.000.
* Corporativo: Ventas
superiores a 5'000.000.
* Deben contar con un

departamento juridico.

dominio.

los clientes. | periodicidad

que

* % del crédito colocado de acuerdo con el segmento: Microempresa: 0,25%.
Pymes: 0,50%. Empresarial: 0,75%. Corporativo: 1,00% cobrado con la misma

las cuotas.

* Ingresos por publicidad, mediante la precalificacién de clientes a través de la
App y referidos por la misma.

Fuente y elaboracion: Propia




A través de la metodologia agil denominada Business Model Canvas pretendo
mostrar los aspectos claves en la propuesta de creacidon de la Fintech: Crediagil.
Agiliza tus decisiones de crédito. Esta metodologia es muy simple y a la vez poderosa,
ya que, en su misma sencillez, abarca todos los aspectos primordiales del proyecto,
como los siguientes:

» Segmentos de clientes: Se busca captar a las empresas que se encuentren
dentro del sector de comercio (Electrodomésticos, articulos del hogar,
vehiculos, consumo masivo, entre los principales). Se han sugerido
segmentaciones de las empresas cuyas ventas sean superiores a $100.000 y
cuenten con un departamento o asesor juridico.

» Relaciones con los clientes: Para captar a los clientes vy fidelizarlos la oferta de
valor incluiria: uso gratuito de la App por parte de las Casas comerciales y
usuarios finales; oferta de precalificaciéon de clientes en linea y que los datos
recabados sean direccionados por la App hacia la Casa Comercial de
preferencia del cliente; entrega de informacidn estratégica de administracién
de cartera, ampliaciéon de mercado y recuperacion.

» Canales: Al tratarse de un proyecto Fintech, los canales a utilizarse basicamente
serian Digitales como: redes sociales, internet, asi como fisicos refiriéndome a
publicidad en los locales con los que se mantenga convenio.

» Propuesta de valor: Crediagil, Agiliza tus decisiones de crédito, ofrece dos cosas
fundamentales:

o Lograr decisiones de aprobacién o negaciéon de crédito mucho mas

rapidas y sin criterios subjetivos del evaluador de Crédito;
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o Disminuir costos de personal y administrativos: Al disminuir la
dependencia del evaluador de Crédito, los gastos tradicionales
decrecen. Los costos de mantenimiento de la plataforma son menores
gue el de mantener mucho personal que administre la cartera;

= Los atributos que ofrece la plataforma son: Interfaz simple e
intuitiva en el manejo; opciones de personalizacion en los
parametros considerados en la aprobacion; respuesta inmediata
con la decisién de aprobacion o negaciéon o condicion especial;
operatividad con cualquier sistema operativo; alta seguridad vy
proteccion de informacién; actualizaciones periddicas;
integracion de plataforma con redes sociales para potencializar
ventas.

» Actividades clave: La inmediata respuesta en el uso de nuestra App y pagina
web serian fundamentales para cumplir con la promesa de valor,
adicionalmente ofreceremos un chat en linea para solventar las dudas de los
usuarios. Finalmente, la parametrizacion a ofrecer seria muy amigable con el
usuario y susceptible de ajustes en funcién de la tolerancia al riesgo de cada
cliente.

» Recursos clave: Al tratarse de un proyecto Fintech, los recursos tecnoldgicos
como el software y el hardware son piezas clave. Ademas, los financieros son
de vital importancia para desarrollar este proyecto.

» Socios clave: El mercado se buscara a través de foros con asociaciones

comerciales del pais, para dar a conocer la aplicacidén y sus bondades.
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» Flujos de ingresos: Porcentaje de comisidn sobre el crédito colocado, y
fundamentalmente ingresos por publicidad o precalificacion de clientes y/o
referidos desde la plataforma.

» Estructura de costos: El impacto en costos en este tipo de proyectos es alto en
inicio, ya que el desarrollo de la o las aplicaciones es el mas fuerte, a partir de
ello los costos tienden a reducirse y se consideraria Unicamente: Costo
periddico por uso de red y dominio; costos de asesoria para el tratamiento de

la informacién; costos por calibracién de modelos.
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CAPITULO 4

ESTRATEGIA DE LEVANTAMIENTO DE CAPITAL — CONCLUSIONES
Una vez que se ha identificado la viabilidad de la propuesta, es imperativo definir
posibles mecanismos o estrategias de levantamiento de capital.
1. Monto de inversién y fuentes de financiamiento
El monto de la inversidn y las fuentes de financiamiento se detallan en la

siguiente tabla:

Tabla 5: Monto de inversidn

INVERSION 49.000,00 100%
Desarrollo de la App 35.000,00 71%
Personal ventas 5.000,00 10%
Publicidad 5.000,00 10%
Costos de instalacion 2.000,00 4%
Otros 2.000,00 4%

Tabla 6: Fuentes de financiamiento

o COSTO DE

FINANCIAMIENTO 49.000,00 100% FONDEO
Aporte propio 14.500,00 30% 0,00%
Aporte familiares 9.500,00 19% 0,00%
Crédito bancario 10.000,00 20% 15,30%
Inversores angeles 15.000,00 31% 5,00%
TASA PONDERADA 4,65%

2. Justificacion de las fuentes de financiamiento
» Aporte propio: Valor en cuenta bancaria.
» Aporte familiares: Aporte de familiares con involucramiento posterior en la

administracion de la empresa.
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» Crédito bancario: Se ha tratado de reducir al minimo el financiamiento
bancario ya que el costo de financiamiento es el mas elevado (15,3%) y se lo
haria a través de Banecuador con el producto Crédito Productivo
Emprendimiento que ofrece plazos de hasta 10 afios para la compra de
activos fijos (Desarrollo de App calza en este concepto) y con periodos de
gracia de hasta 3 afios de acuerdo con el destino de inversidn y flujo de
caja.

» Inversores angeles: Se buscara acercamiento con la firma Buen Trip Hub

(https://www.buentriphub.com/). Esta firma sirve como enlace entre

inversionistas y emprendedores. El costo de financiamiento de esta parte
serd especifico dependiendo del inversor y la negociacién, ya que puede
requerir una amortizacién peridédica o participacién accionaria. Debido a la
naturaleza de este proyecto, en caso de amortizacidn se requeriran 3 afios
de gracia y costo de hasta el 10%. En caso de participacion accionaria, se
limitaria a un maximo del 20%.
3. Conclusiones
A través del desarrollo del presente trabajo se han presentado argumentos
gue evidencian una problematica, cuya solucién persigue este proyecto. Una vez
evaluados aspectos regulatorios, de disefio, modelo de negocio y levantamiento de
capital, se puede concluir lo siguiente:
» El problema que mantienen varias empresas en estandarizar sus procesos de
otorgamiento de crédito, asi como los altos costos de generacion de cartera
gue estos generan, dan lugar a la existencia de mercado potencial a ser

atendido mediante la Aplicacion: Credifacil, Agiliza tus decisiones de crédito.


https://www.buentriphub.com/
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Normativamente no existen impedimentos legales que obstruyan la creacién
de esta Fintech.

Se ha plasmado un disefio tanto funcional como de interaccién con el usuario
del sistema y la aplicacién, de alta facilidad de uso y rapida respuesta.

El modelo de negocio es viable, acorde con el funcionamiento de las Start Up
actuales y con el medio local.

Existen alternativas de financiamiento definidas y accesibles, con costos

financieros asumibles que permitirian dar vida al proyecto.
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Anexo A. Encuesta y resultados

P ¢ Personalizar
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Guardar comao ™

Considera que las ventas a credito podrian mejorar la situacion financiera de

SuU negocio.
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S? Personalizar Guardar comao ¥

Cree que las ventas a credito serian beneficiosas o perjudiciales para su

negocio.
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Posee algun metodo técnico para otorgar créditos.
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P5 SS> Personalizar Guardar como ¥

Si existiese una herramienta que le permita evaluar con mayor facilidad a sus
potenciales compradores, la usaria.
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Utiliza la informacion historica de su negocio para monitorear o desarrollar
estrategias.
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P7 ¢  Personalizar  Guardarcomo ¥

Cual es la sensacion acerca de la posibilidad de realizar o no la venta cuando
recibe la solicitud y precalifica a un cliente.
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[al:] &  Personalizar  Guardar coma ¥

Cual es la sensacion que tiene de recuperar el crédito otorgado cuando el
cliente empieza a efectuar sus pagos.

I
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