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RESUMEN

La presente investigacion tiene como objetivo la creacion de una Fintech denominada
“Pymefactor” enfocada en el factoring mediante la utilizacion de una péagina web. Esta
Fintech cambia el modelo tradicional del factoring puesto que quienes compran las facturas
son inversores diferentes a los duefios de Pymefactor, quienes se encargaran de conectar a
personas 0 pequefias empresas que necesiten financiamiento, con personas interesadas en
invertir; de esta manera se ofrece un tipo de financiamiento de fécil acceso a las empresas
ecuatorianas y de igual manera se ofrece un producto de inversion a corto plazo, sin un monto
minimo o maximo de inversion, y que generan una rentabilidad atractiva.

Palabras clave: Fintech, factoring, pymes, inversiones, corto plazo, descuento en facturas,
financiamiento.



ABSTRACT

The present investigation has the purpose of creating a Fintech called “Pymefactor” focused
on the factoring through a web page. This Fintech changes the factoring traditional model
due to the investors will buy the invoices, no the owners of “Pymefactor”; it will be in charge
to connect individuals or small companies that have financing needs, with individuals
interested in make investments; this is a way to offer a type of financing with easy access to
Ecuadorian companies, and also offer an investment product of short-term, without a
minimum or maximum amount, and it will generate attractive returns.

Keywords: Fintech, factoring, pymes, investments, short-term, financing
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CAPITULO |
PROBLEMATICA Y ANALISIS REGULATORIO

1.1. Descripcion

En el mercado ecuatoriano es usual que las empresas pequefias tengan descalces entre los
plazos de sus cuentas por cobrar y los plazos de sus cuentas por pagar, siendo estos Gltimos
menores y generando como consecuencia una falta de liquidez que deriva en incumplimientos
en los pagos de estas empresas a sus proveedores de insumos, servicios administrativos y

operacionales.

El Diario El Telégrafo en su publicacion denominada “Pequefias y grandes empresas se
enfrentan a 3 problemas” publicada el 27 de junio del 2019 sefiala que uno de los principales
problemas que incluso lleva a la quiebra de las PYMES es la falta de liquidez para solventar
los gastos administrativos y operacionales, entre las principales causas estan los pagos tardios
de las grandes empresas que son clientes de las empresas PYMES puesto que estas realizan
el pago de sus facturas en un promedio de 70 a 90 dias contados a partir de que se hizo la
compra; sin embargo, las pequefias empresas deben cumplir con los pagos de némina, gastos

administrativos, materia prima, entre otros de manera mensual.

Cuando existe falta de liquidez, la misma puede ser solucionada mediante la obtencion de
financiamiento; sin embargo, existen empresas a las cuales las instituciones financieras o la
banca tradicional no pueden atender debido al nivel de riesgo que estas podrian representar
para la institucién, o en el caso de que estas empresas si puedan ser sujetas de crédito, la
banca tradicional hace un analisis que dura meses para poder llegar a esta conclusién, lo cual

representa un problema para las empresas que necesitan financiamiento por falta de liquidez,
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puesto que como se menciond anteriormente, esta falta de liquidez es a corto plazo y por lo

tanto se necesita una respuesta rapida de los créditos que se solicitan.

Adicionalmente, los costos por financiamiento suelen ser altos, lo cual disminuye la
rentabilidad de las empresas pequefias y hace que deje ser atractivo el financiamiento

mediante la banca tradicional.

Pablo Patifio, gerente general de la Corporacion Financiera Nacional sefiala que al momento
de que las PYMES buscan herramientas para apalancar su operacion se encuentran con altas
tasas de interés y falta de pruebas de capacidad de pago, lo cual se debe a que las PYMES
deben demostrar su formalidad en el pago de sus finanzas; sin embargo, muchas de ellas no
cuentan con registros contables, planificacion financiera e informacién confiable y certificada
por terceros que les permitan tener una mayor credibilidad para el financiamiento. Adicional
a esto, para demostrar esta teoria se ha tomado un anélisis preparado por la Superintendencia
de la Economia Popular y Solidaria en diciembre del 2018 en el que se establece que la mayor
parte del microcrédito colocado en el pais es gestionado por las cooperativas de ahorro y

crédito y no por las instituciones financieras privadas.

Por otro lado, asi como existen empresas con falta de liquidez, también existen empresas con
excedentes de liquidez, las cuales estan interesadas a que dichos excedentes sean invertidos
y que generen utilidades, considerando como opcidn a la inversion a corto, mediano, o largo

plazo y buscando tasas de interés atractivas.

1.2. Dimensionamiento del problema

A nivel global existen problemas de liquidez debido a las crisis econdémicas de los ultimos

afios, bajas en el precio del petroleo, inflacion en los precios de los bienes y servicios de
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consumo, aumento en las tasas de interés, variaciones en el tipo de cambio, malas politicas
fiscales, alto apalancamiento en el sistema financiero, lo cual ha traido como consecuencia

que incremente el nivel de endeudamiento tanto del Estado como de las empresas.

En un estudio realizado por el SRI se ha identificado que en los Gltimos afios se han
incrementado los nimeros de empresas PYMES y que de cada 100 establecimientos 99
corresponden a PYMES, las cuales necesitan de un capital para poder trabajar, lo cual en
muchas ocasiones suele ser un limitante y por lo tanto no pueden perdurar en el mercado y

las que perduran aceptan tasas de interés altas para poder obtener financiamiento.

De acuerdo a la informacidon del Banco Central, en el mes de diciembre del 2008 se otorgaron
2.8 millones de crédito a empresas PYMES, en el mes de diciembre del 2014 estos créditos

ascendieron a 14.2 millones con una Tasa Activa Efectiva del 10.03%

En la informacion relacionada al Banco del Pichincha se ha evidenciado que ellos ofrecen un
tipo de financiamiento denominado “Distribuidor - Proveedor” mediante el cual pueden
agilizar sus operaciones comerciales con un socio estratégico que optimice el cobro de

facturas, los requisitos que establece el banco son:

a) Cupo de acuerdo al nivel de ventas y capacidad de endeudamiento
b) Plazo maximo de un afio
c) Tasa establecida por el Comité Operativo de Activos y Pasivos

d) Garantia personal e Hipotecaria

Otros bancos que ofrecen este servicio son el Banco de Guayaquil, Banco Capital, Banco del
Pacifico, Por otro lado, existen otras empresas que realizan factoring, a continuacion se

incluye un listado:



13

a) Profactura
b) BSB Factoring
c) Factorlining

d) Factor plus

Como se puede evidenciar, actualmente si existen empresas enfocadas al factoring pero todas
realizan esta actividad de una manera tradicional; es decir, ninguna empresa en Ecuador esta
desarrollando esta actividad mediante una empresa Fintech, que es la tendencia que esta

revolucionando el sector financiero y que sin duda es una excelente opcion.

En internet se encontrd un trabajo de titulacion relacionado a factoring en el que se detalla
que “las empresas tienen un nivel de desconocimiento del 71% respecto al factoring como
herramienta de financiamiento, no conocen como se usa, cuales son sus ventajas ni los costos

que implica.” (Cano, C. & Larrea, H,; 2014)

Otro dato adicional que sefiala'y que es importante para este trabajo de titulacion es que como
resultado de una encuesta se pudo determinar que “el 78% de afiliados a una cooperativa de
ahorro y crédito se han visto imposibilitados de acceder a un crédito en dicha institucion”.

(Galvez, M & Soldrzano, E,; 2012)

El Diario El Universo en una publicacion sefiala que “los préstamos oscilan de minimos de
USD 500 a USD 2000 a maximos desde USD 50,000 hasta USD 25 millones, enfocados para
emprendedores, microempresarios y empresarios. (Diario ElI Universo, Créditos para

emprendedores y Pymes en Ecuador; 2018)
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En la misma publicacion se habla sobre créditos otorgados por Produbanco para Compafiias
y sefala que “la tasa de interés de esta banca es del 24% si te trata de niveles de ventas menos
de USD 100,000, es decir microcreditos; y del 11.23% nominal si el negocio vende entre
USD 100,000 a un millén de délares.” (Diario El Universo, Créditos para emprendedores y

Pymes en Ecuador; 2018)

BanEcuador en su pagina web sefiala que el tiempo de demora en el otorgamiento de un
crédito depende del destino del mismo; es decir, en que actividad comercial, productiva o de
servicios se utilizara el dinero, del monto, de la capacidad de pago del solicitante, de la

liquidez y del patrimonio que disponga. (BanEcuador; 2019).

El Banco Central del Ecuador es el organismo encargado de establecer las tasas de interés,

para el caso de inversores las tasas de interés pasivas permitidas a corto plazo van del 4.51%

al 6.41%. A continuacion se incluye una tabla:

TABLA NO. 1: TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES

POR PLAZO
3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Plazo 30-60 4.54 Plazo 121-180 6.40
Plazo 61-90 5.87 Plazo 181-360 6.92
Plazo 91-120 6.09 Plazo 361y mas 8.30

Fuente: Banco Central del Ecuador

De igual manera se ha indagado sobre las tasas activas que aplican las instituciones

financieras para otorgar créditos, a continuacion se incluye la informacion tomada del Banco

Central del Ecuador.

TABLA NO. 2: TASAS DE INTERES ACTIVAS REFERENCIALES POR SECTOR
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Tasas de Interés

Mayo - 2020
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES PARA EL SECTOR FINANCIERO PRIVADO, PUBLICO Y, POPULAR Y
SOLIDARIO
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
para el segmento: % anual para el segmento: % anual
Productivo Corporativo 8.86 Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.72 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 10.07 Productiva PYMES 11.83
Productivo Agricola y Ganadero™* 8.52 Productivo Agricola y Ganadero™* 8.53
Comercial Ordinario 9.06 Comercial Ordinario 11.83
Comercial Prioritario Corporativo 8.98 Comercial Prioritario Corporativo 9.33
Comercial Prioritario Empresarial 9.79 Comercial Prioritario Empresarial 10.21
Comercial Priaritario PYMES 10.86 Comercial Prioritario PYMES 11.83
Consumo Ordinario 16.54 Consumo Ordinario 17.30
Consumo Prioritario 16.81 Consumo Prioritario 17.30
Educativo 9.50 Educativo 9.50
Educativo Social 7.50 Educativo Social 7.50
Vivienda de Interés Publico 4.65 Vivienda de Interés Publico 4.99
Vivienda de Interés Social® 4.99

Inmaobiliario 10.06 Inmobiliario 11.33
Microcrédito Agricola y Ganadero™* 19.24 Microcrédito Agricola y Ganadero** 20.97
Microcrédito Minorista * 23.98 Microcrédito Minorista L' 28.50
Microcrédito de Acumulacién Simple ™ 21.34 Microcrédito de Acumulacién Simple =™ 25.50
Microcrédito de Acumulacion Ampliada 1™ 20.63 Microcrédito de Acumulacion Ampliada 1™ 23.50
Microcrédito Minorista 2 * 22,69 Microcrédito Minorista 2™ 30.50
Microcrédito de Acumulacién Simple 2™ 22.69 Microcrédito de Acumulacién Simple 2™ 27.50
Microcrédito de Acumulacién Ampliada 2™ 19.78 Microcrédito de Acumulacién Ampliada 2™ 25.50
Inversidn Publica 8.95 Inversidn Publica 9.33

Fuente: Banco Central del Ecuador

En base a la informacidn obtenida se puede evidenciar que un gran porcentaje de las empresas
desconoce sobre el factoring, que los costos de financiamiento en la banca tradicional son
altos para aquellas empresas que estan en crecimiento, que como tal, no existe un tiempo
definido para la obtencién de un crédito, que existe un alto porcentaje de empresas que
necesitan financiamiento pero que la banca les niega por no cumplir con ciertos requisitos, y
por ultimo, que las tasas de interés que ganan los inversionistas por colocar sus recursos a
corto plazo son relativamente bajas. Por lo tanto, es evidente que las empresas necesitan una
herramienta de financiamiento que sea accesible para todos, que optimice el tiempoy que sea
confiable; y de igual manera, los inversionistas necesitan mas alternativas de inversion en las

que se les ofrezca ganancias mayores independientemente del monto o plazo de la inversion.
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En el boletin publicado por la Superintendencia de Economia Popular y Solidaria en el mes
de septiembre del 2019 se puede identificar que las Cooperativas de Ahorro y Crédito
entregan el 37% de sus fondos a empresas PYMES a una tasa promedio del 18.73%. la cual
corresponde a la tasa mas alta del mercado; por lo que se puede concluir que existe un alto
porcentaje de empresas PYMES que necesitan financiamiento y que para poder obtenerlo
aceptan tasas altas de interés, lo cual sin duda implica costos mayores y por lo tanto menor

rentabilidad en sus operaciones. A continuacion se incluye un grafico con esta informacion:

IMAGEN No. 1: INFORMACION DE CREDITOS OTORGADOS POR
COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO

SALDOS TOTALES, PARTICIPACION Y TASA ACTIVA PROMEDIO PONDERADA
POR TIPO DE CREDITO ¢ de délares

El microcrédito impulsa el desarrollo de la economia popular y solidaria, las dos terceras partes de la
cartera de crédito, estdn dedicadas a las actividades productivas y de pequefios emprendimientos.

Tipo de Saldo Particibacion Tasa activa promedio
crédito total ¥ ponderada

Consumo UsD 4.759 &8 51.50% 14.799% El erédito de consumo
Microcréditoe  USD 3.383,12 : 8,73% es ald

mabiliario UsD 844,39 0 ; p e e
'f_‘ - Uo 2018 con USD 4,759
Comercial UsD 254 46 millones.
Educativo UsSD 1,25 0,01% 947%

Total UsD 9.242,89 100,00% |

Fuente: Superintendencia de Economia Popular y Solidaria

Por otro lado, en funcién a la informacion publicada en la pagina web de la Superintendencia
de Bancos se ha realizado un andlisis del microcrédito otorgado por la Banca Privada en
diciembre del 2018 y se ha identificado que apenas el 7% de los créditos totales corresponden
a microcrédito, con lo cual se comprueba la falta de participacion de las instituciones

financieras en las PYMES.
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IMAGEN NO. 2: VALORES DE CREDITOS TOTALES OTORGADOS A

DICIEMBRE 2018
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IMAGEN NO. 3: VALORES DE MICROCREDITO A DICIEMBRE 2018

Volumen de crédito - Banca Privada
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TABLA NO. 4: PORCENTAJE DE MICROCREDITOS OTORGADOS EN

DICIEMBRE 2019

Crédito total Microcrédito % Microcrédito
Banco Expresado en miles USD
Banco del Pichincha 490,246 82,008 16.73%
Banco de la Produccién 389,564 21,566 5.54%
Banco Bolivariano 255,397 - 0.00%
Banco Guayaquil 222,140 8,769 3.95%
Banco Internacional 177,963 41 0.02%
Banco Pacifico 133,783 539 0.40%
Citibank 67,770 - 0.00%
Banco del Austro 52,478 133 0.25%
Banco Solidario 31,165 21,566 69.20%
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Crédito total Microcrédito % Microcrédito

Banco Expresado en miles USD
Banco Machala 19,597 334 1.70%
Total 1,840,103 134,956 7.33%

Fuente: Superintendencia de Bancos

1.3. Analisis regulatorio
Pymefactor debe ser constituida como una sociedad andnima ante la Superintendencia de

Compaiiias, Valores y Seguros, y se regira por lo establecido en la Ley de Compaifiias.

Su actividad se desarrollara mediante un sitio web por lo que se debe regir a lo establecido

en la Ley de Comercio electronico, firmas electronicas y mensajes de datos.

Adicionalmente, como toda empresa o persona natural que desarrolle actividades
comerciales, se debera obtener el Registro Unico del Contribuyente — RUC ante el
Servicio de Rentas Internas, y obtener la patente ante el Municipio del Distrito

Metropolitano de Quito.

Es importante sefialar que Pymefactor no hara actividades de intermediacion financiera y
tampoco prestara servicios auxiliares a dichas instituciones por lo que no estara bajo el
control de la Superintendencia de Bancos; sin embargo, las tasas de intereses que se
apliquen en las transacciones estaran dentro de los rangos establecidos por el Banco

Central del Ecuador.

1.3.1. Cumplimiento de las normas legales del sitio web
En la Ley de Comercio electrénico, firmas electronicas y mensajes de datos se establece
gue para que un sitio web pueda operar de la manera correcta se deben cumplir con los

siguientes asuntos:



a. Reconocimiento juridico de los mensajes de datos
b. Cumplimiento de formalidades

c. Consentimiento para aceptar mensajes de datos

19
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CAPITULO I

DISENO Y CREACION

En funcidn al anélisis que se realizo en el capitulo anterior, en el cual se pudo identificar los
diferentes inconvenientes a los que se enfrentan las empresas al momento de obtener un
crédito y los bajos rendimientos que obtienen los inversionistas en sus inversiones, se ha
identificado la oportunidad de la creacion de una nueva forma de financiamiento que cambia
el modelo tradicional puesto que se lo puede hacer mediante el uso de internet. A continuacion
se incluye en un Customer Journey Map los resultados de las encuestas realizadas a empresas
pequefias y personas naturales que tienen como actividad econémica la produccion y
comercializacion de prendas de vestir, y que en varias ocasiones tienen necesidades de
financiamiento, como dato adicional es importante sefialar que las encuestas fueron

desarrolladas en el Centro Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos.
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Etapas

Necesidad
es

Obtercidn de materia prima
ymana de obra

Cuentas por pagar a
proveedores y empleadas

Ventas a clientes con
plazos de 30, 60y 30 dias

Falta dz liquidez para
realizar pagos

ampliacidn de plazos con
proveedores

Megociacion de disminucidn
de plazos con clientes

|dentificacidn de fuentes
de financiamienta

Seleccion de factoring
como financiamienta

Stack de inventarios para
produccidn

Cubrir cuentas pendientes

Obtencion de ingresos,
efectiva

Realizar ventas acontada

Pagar las cuentas par
pagar mas cercanas a
vencer

Obtener efectivo para
rezlizar pagos

Obtener financiamiento a
tiempa, [no mas de 30
diaz en tramites]

Generar confianza ala
empresa de factoring

Stack de productos
terminados para la venta

Requisicidn de inventarios

Rotacion de inventario

Cabrar laz facturas de
venta

Pagar cuertas
pendientes para adquiric
nuevos productos

Incrementar ventas

Castas de financiamiento
bajos

Cumplir con requisitos
basicos

Incrementar la
rentabilidad

Buscar el caloe de plazas
EMlre CUSMEas por pagar y
por cobrar

Diversificar cartera

Fequisitas de Facil
aoceso

Marejo de tecnalogia

Seleccion del mejor
provesdar

Liquidez en cuentas
bancarias

Bzegurar el cumplimiznte
del cliente pararealzar
pagos

Estableces fusntes de
financiamiento, dando
camo priofidad las fuentes

Entregar anticipos, pagar
facturas por partes

Selicitar anticipos de
facturas

Obtener informacion de
diferenciaz IFIS

Obtener svidencias de la
existenciadela cuenta
par cobrar

Actividade

Beuerdo de plazos para

Transferencias para realizar

Analizar el impacta de

Gestidn de cobranza ‘ ‘

Haceruna evaluacidn de

Otargar descuentos par

‘ Determinar elimpacta en

Calific:ar con requisitos

s
pagos pagos ventas a plazo en el fujo provesdores pronto page |z rentabilidad pata obtener
Produccion de bienesy Seleccionar la mejor Megociar
senicios Cabrar multas par retraso alternativa constantemente las
4 -
Sensacion
es — [ .
—
ik
. — Incrementar vertas por Conocimiento del sistema Bharro de costas
Técnicas de negociacion . A y .
descuento financiera financieros
Oportunida Seleccionar la mejor opian Megociacidn de plazas Ofrecer incentivos para o .
. o Educacian financiera
des de proveedaores desde elinicio dizmirucidn del plaza

Establecer buena relacidn
con proveedares

Incrementar |3 utilidad ‘ ‘

Crganizacion en el
manejo de infamacidn

‘ Opaortunidad de imwersidn
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En funcion al Customer Journey Map incluido anteriormente fue posible identificar las
diferentes necesidades y oportunidades que se tiene en este tipo de mercado, lo cual ha
permitido identificar los procesos que se pueden aplicar para ofrecer estos servicios.

2.1. Prototipo 1: Flujo de actividades para el adecuado funcionamiento de la
aplicacion:

2.2. Prototipo 2: Proceso en Bizagi
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Process 1

Milestone 1

Ingreso de usuario a la
plataforma

El psoible cliente
identifica la necesidad
de financiamiento

2
=
E
]
g Crear una cuenta
-
Cargadela
factura a la
plataforma
PYMEFACTOR verifica
la existencia de la
factura
g
¥
T
e
2
-9 PYMEFACTOR paga el
descuento al
inversionista
Se envia
alertas a
inversionistas
Ingreso de
inversioniastas Kushki debita el dinero
a la plataforma 3 inversionista y
- acredita a prestamista
=
[
3
=
£
2
=
£
2
=
L Deciden el maonto
E de descuento
—— Inversionista
PYMEFACTOR o+ v+ of registra cuenta
IDENTIFICA LA - - - .- para el débito
MEICR CPCION
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2.3. Prototipo 3: Disefio de pagina web

En este prototipo se incluye informacion sobre cdmo se visualizard la pagina web de
PYMEFACTOR, informacion sobre los servicios que se ofrecen y como acceder a los
mismos:

Pagina de inicio

En esta pégina se pueden identificar las diferentes opciones a las que puede acceder el

usuario al momento de ingresar a la pagina web

i

— W/
e
INVERSION FINANCIAMIENTO MERCADO NOSOTROS

¢QUIERES FINANCIARTE?» <¢QUIERES INVERTIR? |

¢Cbémo lo hacemos?
En esta pantalla de la pagina se explica como funciona el financiamiento que ofrece

Pymefactor



| =

1 5 COMO LO HACEMOS?

L
SUBE TU
FACTURA A LA
PLATAFORMA
Inversién

\

INVERSIONISTAS

MEDIANTE UNA

| INVERSION

REGISTRATE EN

NUESTRA
PLATAFORMA

SUBASTA QUE TE

ENTREGAMOS
EL DINERO AL

PRESTAMISTA
MEDIANTE
KUSHKI

PAGA MEDIANTE
EL BOTON DE

PAGOS DE
KUSHKI
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4
| ENTRAR |

| REGISTRARSE |

UNA VEZ QUE
SE COBRA LA
FACTURA KUSHI
TRANSFIERE LOS
FONDOS AL
INVERSIONISTA

4
| ENTRAR |

S

| REGISTRARSE |

RECIBE EL VALOR
DE LA
INVERSION MAS
LA
RENTABILIDAD



Financiamiento

\

FINANCIAMIENTO

REGISTRATE EN

NUESTRA
PLATAFORMA

Mercado

\

REGISTRA TU
CLIEENTE Y TU

FACTURA

MERCADO
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N/

| ENTRAR |

| REGISTRARSE |

OBSERVA COMO
LOS
INVERSIONISTAS

OFRECEN
DESCUENTOS
POR TU FACTURA

RECIBE EL
DINERO DE TU
FACTURA

o)

N/

| ENTRAR |

| REGISTRARSE | ~/

IDENTIFICA LA OPCION QUE MAS TE ATRAIGA

FACTURA FACTURA FACTURA
YALOR YALOR VALOR

TASA MAXIMA TASA MAXIMA TASA MAXIMA
EMISOR EMISOR EMISOR
PAGADOR PAGADOR PAGADOR

PAGO ESPERADO EN
DIAS DEL CREDITO

PAGO ESPERADO EN
DIAS DEL CREDITO

PAGO ESPERADO EN
DIAS DEL CREDITO

FACTURA

VALOR

TASA MAXIMA
EMISOR

PAGADOR

PAGO ESPERADO EN
DIAS DEL CREDITO

@)



2.4. Implementacion: Value proposition canvas

Gain Creators
La factura se someterd a subasta con el objetivo de ofrecer
el menor descuento al cliente E/’

Products
& Services

Inversionistas de diferentes sectores
Seguridad de la transaccién mediante el uso de Kushki
Pymefactor Asesoria on - line

Pagina web a la cual podran
acceder prestamistas e inversionistas
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Costos bajos de financiamiento
Tiempo menor en la obtencién de financiamiento
No tener que hacer muchos tramites

No tener que presentar demasiada informacion
No necesitar de garantes o colaterales
Obtener tasas rentables en la inversion

Customer
Job(s)

Consegulr financiamiento

para obtener financiamiento y
rendimientos

Presentar la informacién mediante internet
El colateral unicamente es validar la factura
| dinero se depositard en cuentas que el cliente ya posea
El valor de la inversion sera el de la factura menos un descuento minimo

Pain Relievers
El plazo maximo para el pago al inversionista sera de 30 a 90 dias %

2.5. Estrategias de implementacion

Cumplimiento de muchos requisitos
Demora en la aprobacidn o negacidn del crédito
Solicitud de garantes o colaterales

Apertura de cuentas nuevas de ser el caso

No siempre se aprueba el monto que se necesita
Para los inversicnistas

No tener libre acceso a los fondos
Restriccion de plazos

Que la tasa de interés dependa del plazo

proveedores

pagos

Actores Descripcidn de su actividad Incentivos
1. Entrega del dinero de manera
1. Se desarrolla en el mercado realizando oportuna
ventas a contado y a crédito. 2. Tasa de interés baja en
2. Las ventas a crédito son mayores que las | comparacién a la del sistema
. ventas a contado. financiero
Prestamista

3. Tiene cuentas por pagar a empleados y

4. Necesita liquidez para cumplir con sus

3. No existe la necesidad de
garantes o colaterales

4. No necesita obtener
documentos que demuestren
solvencia

1. Tiene excedentes de liquidez

ofrecen rentabilidad diferente

Inversionista | 2. Invierte en diferentes productos que

1. Tasa de interés mayor a la que
ofrece el sistema financiero

2. Fondos no restringidos

3. No existen minimos de plazo ni
de monto

4. Los rendimientos financieros
obtenidos se acreditan en un
tiempo menor
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Actores Descripcion de su actividad Incentivos

1. Compray venta de facturas
mediante una pégina web, sin que
sea necesaria la interaccion fisica
con el cliente.

2. Pymefactor sera Unicamente un 1. Existe un nicho de
intermediario entre los mercado amplio al cual
prestamistas y los inversionistas, se puede acceder con
su funcidn es validar la existencia esta propuesta.
de las transacciones y otorgar 2. Lacompetenciaen

Pymefactor beneficios a las dos partes. Ecuador es baja.

3. Los flujos de dinero no formaran 3. Se obtendran comisiones
parte de las cuentas bancarias de por cada transaccion las
Pymefactor, el desembolso de cuales se espera que sean
fondos serpa directamente entre menores que los costos
prestamistas e inversionistas. de operacion.

4. Pymefactor ganara una comisidn
por cada transaccién.

1. Mayor ganancia por
Kushki Plataforma de pagos digitales ;c.)rlllqusésgss;lientes

Disminuye la existencia de efectivo en caja

3. Mayor publicidad en el
mercado




CAPITULO I

BUSINESS MODEL CANVAS
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Socios clave

1. Kushki

2.
Inversionistas

Actividades clave

1. Analisis de la existencia de las facturas para asi
poder asegurar el pago de las mismas.

2. Promover el uso de esta plataforma para asi tener
una lista de posibles inversionistas lo cual facilita la
venta rapida de las facturas y también clientes que
necesiten la venta de facturas. Para incentivar el uso
de la plataforma se generaran cddigos para cada
usuario, los cuales pueden ser compartidos con
terceros y asi obtener mas clientes. El beneficio que
obtendran los usuarios al compartir estos codigos y
gue eso derive en nuevos clientes para Pymefactor,
es la obtencién de un incremento en la tasa de
interés para el caso de inversionistas y una
disminucién de la tasa de descuento aplicada en la
venta de facturas para los prestamistas, esto aplicara
en una transaccion por cada usuario referido

3. Subasta de los inversionistas con el objetivo de
ofrecer la menor tasa

Recursos clave

1. Tecnologia
2. Talento humano
3. Informacioén

Propuesta de valor

1. Obtencién de financiamiento
inmediato sin necesidad de
generar endeudamiento para
la empresa

2. Para los inversionistas:
obtencion de una rentabilidad
mayor que la que ofrece el
sistema financiero, a un corto
plazo y con un riesgo
diversificado.

3. Fuentes de pago seguras

4. Ofrecer una relacidn ganar -
ganar

Relacion con clientes

1. Eficiencia en cada transaccién:
solucionar la necesidad en el menor
tiempo posible

2. Garantia de la transaccion:
garantizar el cumplimiento a las dos
partes involucradas iCdmo?
mediante un andlisis legal y
econdmico de cada cliente para asi
determinar si se puede generar la
transaccion

3. Informacidn clara en la pagina
web

4. Para quienes venden las facturas,
ofrecer un menor descuento por
cada 5 transacciones

Canales
1. Plataforma online
2. Oficina para atencién al cliente

Clientes

1. Personas
naturales con RUC
2. Microempresas

3. Pequeiias

empresas

4. Personas

naturales con
necesidades de
invertir
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Estructura de costos

1. Comision pagada a Kushki

2. Desarrollo del software para analisis de informacion
3. Costos por mantenimiento y uso de la plataforma
4. Salarios de talento humano

5. Cobranza

Fuente de ingresos

1. Comisidn por cada transaccién.
2. Uso de la plataforma en transacciones mayores a USD2,500
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Clientes

Los clientes de Pymefactor seran personas naturales, microempresas y pequefias
empresas que tengan problemas de liquidez debido a los largos plazos de crédito

que otorgan a sus clientes, plazos que pueden variar desde 30 dias hasta 180 dias.

Este modelo de negocio va enfocado a un nicho de mercado de empresas que no
tienen un facil acceso al sistema financiero pero que tienen necesidades de cubrir

sus problemas de liquidez a corto plazo.

Por el lado de inversionistas, este modelo de negocio va enfocado a aquellas
personas que tienen ahorros en bajos montos sobre los cuales quieren obtener una
rentabilidad, pero que no les resulta atractivo invertir en el sistema financiero

debido a las bajas tasas de interés que se ofrecen por bajos montos de inversion.

Propuesta de valor

Pymefactor ofrecerd a sus clientes financiamiento inmediato sin necesidad de
generar endeudamiento ni seguir el analisis extenso que normalmente realizan las
instituciones del sistema financiero, lo cual asegura que los clientes obtendran el

dinero que requieren en un tiempo maximo de 48 horas.

Para los inversionistas, se ofrece el retorno de su inversién en un plazo maximo

de 180 dias Se asegura el retorno puesto que Pymefactor realizara un estudio
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riguroso de la validez de las facturas y adicionalmente los inversionistas pueden
asegurar su inversion mediante la compra por partes de diferentes facturas; asi

tienen un riesgo diversificado.

Pymefactor ofrece fuentes de pagos seguras puesto que el dinero no se captara en
cuentas bancarias de la empresa, el pago de realizara mediante Kushki
transfiriendo el dinero de la cuenta del inversionista a la cuenta del cliente, y

posteriormente de la cuenta del emisor de la factura a la cuenta del inversionista

Pymefactor ofrece una relacidn ganar — ganar entre el duefio de las facturas y los
inversionistas, debido a que los vendedores de las facturas obtienen la liquidez

que necesitan y los inversionistas reciben una retribucién por disponer del dinero.

Relaciones con clientes

Pymefactor ofrece a sus clientes eficiencia en cada transaccion que realicen, lo
cual consiste en que tengan una respuesta al instante, sea que esta sea positiva o

negativa.

Garantia en las transacciones: Pymefactor serd una empresa completamente legal,
que realizara analisis rigurosos sobre cada transaccidn, lo cual generara confianza

en sus clientes

Informacion clara en la pagina web: Pymefactor sabe que sus operaciones se
realizaran al 100% mediante la pagina web, por lo que en la misma se incluira

toda la informacion de una manera clara. Adicionalmente, cada mes se incluirdn
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los montos que Pymefactor a financiado, asi como un espacio para que los clientes
puedan dar sus opiniones y que estas sean publicas; de esta manera se generara

confianza en los clientes y se lograra la fidelizacion de los mismos.

Al implementar promociones como lo es el ofrecer una menor tasa de descuento
por cada 5 transacciones, se incentiva a los clientes a preferir Pymefactor mediante
la obtencion de un beneficio econdmico, el cual puede ser transmitido a las

personas del entorno de nuestros clientes, y asi incrementar los mismos

Canales

Plataforma online: mediante la plataforma online se recibiran las facturas que los
clientes quieren vender, y de igual manera los inversionistas podrén tener acceso
a las diferentes opciones de inversion que se generen. Mediante este canal los
clientes conoceran cual es el descuento que se aplicard y los inversionistas

conoceran el valor de su rentabilidad.

Oficinas: en Ecuador las microempresas y pequefias empresas en su mayoria no
tienen firma electronica ni facturacion electrénica, por lo que para asegurar las
transacciones en caso de que las facturas no sean electronicas se necesitara que el
cliente se acerque a la oficina de Pymefactor para poder verificar que las facturas
cumplen con los requisitos establecidos por la Ley. Adicionalmente, se necesita
que quien sea el pagador de la factura acepte el pago de la misma y firme una carta

en la que compromete a realizar el pago mediante Kushki.
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Actividades clave

Dentro de las actividades que realizara Pymefactor para cumplir con su propuesta

de valor se incluyen las siguientes:

Analisis de la existencia de las facturas y asegurar el pago de las mismas mediante

la firma de cartas compromiso por parte del pagador de las facturas.

Promover el uso de la plataforma web para asi tener una lista de posibles
inversionistas lo cual facilita la venta rapida de las facturas. En la plataforma

online se detallaran las facturas que estan en venta, el valor y la fecha de pago.

Para incentivar el uso de la plataforma se generardn cédigos para cada usuario, los
cuales pueden ser compartidos con terceros y asi obtener mas clientes. El beneficio que
obtendran los usuarios al compartir estos cddigos y que eso derive en nuevos clientes
para Pymefactor, es la obtencidn de un incremento en la tasa de interés para el caso de
inversionistas y una disminucion de la tasa de descuento aplicada en la venta de facturas

para los prestamistas, esto aplicard en una transaccion por cada usuario referido

Las facturas de venta ingresaran a una subasta entre todas las personas interesadas
en invertir; generando asi una entre ellas para de esta manera obtener una menor
tasa de financiamiento puesto que el ganador de la subasta sera quien ofrezca una

tasa menor.

Socios clave

Los socios clave para Pymefactor son los siguientes:
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Kushki: con la utilizacién de Kushki para efectuar los pagos, Pymefactor evitara
la captacion masiva de fondos, lo cual no es permitido bajo el marco regulatorio
de Ecuador; y de igual manera asi se aseguran los pagos a los vendedores de las

facturas y a los inversionistas.

Inversionistas: si bien es cierto que los inversionistas serdn clientes de
Pymefactor, también se los debe considerar como socios clave ya que sin la
existencia de los fondos de ellos no seria posible comprar las facturas de los

posibles clientes.

Recursos clave

Tecnologia: pagina web y su actualizacion constante, uso de internet.
Talento humano: personal encargado de la revision de informacion y publicidad
Informacidn: bases de datos para asegurar la existencia de las facturas, como por

ejemplo la informacion del SRI.

Ingresos / fuente

La actividad de Pymefactor es conectar a las empresas que necesitan liquidez con
aquellas personas que tienen excedentes y quieren obtener una rentabilidad sobre
los mismos; por lo tanto, los ingresos de Pymefactor son las comisiones que

cobrara por facilitar la conexién de estas dos partes.
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El desarrollo de la actividad de Pymefactor es mediante el uso de la plataforma,
por lo que se cobrara a los clientes un valor por el uso de la misma cuando las
transacciones sean mayores a USD2,500; bajo la consideracion de que al ser

montos significativos, requiere un analisis mas riguroso por nuestra parte.

Estructura de costos y gastos

Los principales costos en los que incurrira Pymefactor son los siguientes:

Comision pagada a Kushki: al ser el medio de pagos a clientes e inversionistas
cobrara una comision por el uso de la misma; sin embargo, lo ideal es llegar a un
acuerdo para que la comision sea minima bajo la consideracion de que los ingresos

de Pymefacor igualmente provienen de comisiones

Desarrollo del software para anélisis de informacion: la principal herramienta
para el funcionamiento de Pymefactor es la plataforma web, la cual se requiere

que constantemente esté actualizada por lo que representa un costo

Salarios de talento humano: parte de la operacion de Pymefactor es la validacién
de la existencia de los documentos y asegurar el cobro de los mismos, para lo cual
se requiere personal con conocimientos contables, tributarios y legales; por lo
tanto los salarios de estas personas también corresponden a un costo para

Pymefactor.

Gestion de cobranza: en caso de que existan retrasos por parte de los pagadores

de las facturas, Pymefactor contratara a abogados para que realicen la gestién de
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cobro y se deberan pagar sus honorarios, lo cual corresponde a un costo para

Pymefavor.

Activos fijos: Pymefactor para poder operar necesita adquirir computadoras y

muebles de oficina, por lo que este también es un costo que se debe considerar.
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CAPITULO IV
FUENTES DE FINANCIAMIENTO

De acuerdo al andlisis de costos y gastos que se efectlio en el capitulo anterior, se
puede identificar cual es la inversion inicial que deberd desembolsar
PYMEFACTOR para poder desarrollar su actividad. Adicionalmente, se debe
considerar que la actividad de PYMEFACTOR implica que se tenga un flujo de
caja alto puesto que su enfoque es la entrega de dinero mediante la compra de
facturas; y tal como se ha mencionado anteriormente, la fuente de ingresos para
contar con el dinero suficiente para poder realizar la compra de facturas es
mediante un inversionista que recibira un premio por el dinero desembolsado; sin
embargo, hasta que PYMEFACTOR se consolide en el mercado y se de a conocer
con inversionistas que estén interesados en este nuevo instrumento, serd necesario
contar con un capital inicial que serd utilizado para la compra de facturas. A

continuacion se incluye un resumen de la inversién inicial:

Concepto Valor en USD
Capital inicial para compra de facturas 20,000
Software para analisis de informacion 12,000
Otros gastos 5,000
Computadoras 3,000
Capital para la constitucion 2,000
Muebles de oficina 1,500
Constitucion de la Compaiiia 1,200
Creacion de la pagina web 1,000
Total inversion 45,700

El valor de USD45,700 que incluye la constitucion de PYMEFACTOR, la

inversion inicial y el capital de trabajo se obtendra de las siguientes fuentes:
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Concepto Valoren USD  Porcentaje %
Inversionistas 13,700 30%
Fondos de capital semilla 25,000 55%
Recursos propios 7,000 15%
Total 45,700 100%

El capital propio que equivale al 15% de la inversion total se utilizara para los
gastos de constitucion de PYMEFACTOR, el capital, la adquisicion de
computadoras y muebles de oficina.

Como fondos de inversidn, se solicitara apoyo al Banco de Ideas que es impulsado
por la Secretaria de Educacién Superior, Ciencia, Tecnologia e Innovacién, el cual
otorga hasta un valor de USD50,000 y otorgan asesoria durante el desarrollo y
avance del proyecto, estos fondos son positivos para PYMEFACTOR debido a
qgue no pasan a formar parte del capital societario y tampoco se requiere un
retorno; de esta manera los accionistas de PYMEFACTOR seran Gnicamente sus
creadores, el valor otorgado por la SENESCYT se utilizara en su mayoria para el
desarrollo del proyecto, lo que implica la creacion de la pagina web y el desarrollo
del software, los gastos de ndmina u honorarios de los profesionales que formaran
parte del equipo; y el valor remanente sera utilizado para la etapa de
comercializacién, es decir una vez que la Compafiia esté totalmente lista para
operar se empezara con la compra de facturas, para lo cual también se buscara
inversionistas que estén interesados en este instrumento que genera retornos, y en
un inicio estos inversionistas seran familiares y amigos de los creadores de
PYMEFACTOR que apoyaran en la materializacion del proyecto y requeriran un

retorno menor al 1%.
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CONCLUSIONES

Las dificultades a las que se enfrentan constantemente las pymes, empresas
familiares pequefias y personas naturales que tienen sus propios negocios para
poder obtener créditos en las instituciones financieras, generan problemas de
liquidez en su operacion, lo que deriva en posibles pérdidas, por lo que es

necesario la inclusion de nuevas alternativas de financiamiento.

Actualmente, més del 50% de la poblacion no tiene acceso al sistema
financiero debido a los diversos requisitos y condiciones de las instituciones
financieras, por lo que mediante PYMEFACTOR estos sectores podran

acceder a financiamiento sin necesidad de ingresar al sistema financiero.

Hoy en dia la tecnologia juega un rol importante en el desarrollo de los
negocios, por lo que la creacion de las empresas Fintech es una buena
alternativa de negocio que se alinea a las nuevas tendencias y que permite la
optimizacion de muchos procesos tradicionales, permitiendo que las

transacciones sean mas eficientes.

Las empresas Fintech, en lugar de representar una competencia para las
instituciones financieras tradicionales deberian ser consideradas como aliados
importantes debido a la diversificacion de productos y servicios que se pueden

ofrecer en el mercado.

Actualmente debido a la emergencia sanitaria derivada del COVID 19 se ha

generado una crisis a nivel mundial, por lo que las instituciones financieras se
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ven obligadas a cambiar sus procesos para la colocacion de créditos y lo mas
probable es que sean procesos mas estrictos y que existan muchos usuarios
gue no puedan acceder a financiamiento. Esto genera una gran oportunidad
para el desarrollo de Pymefactor en el mercado puesto que al ser un tipo de
financiamiento mas rapido y con el respaldo de facturas se podra otorgar con
mayor facilidad el financiamiento; sin embargo, es importante mencionar que

se debera analizar el tipo de industria que dio origen a las facturas.



42

BIBLIOGRAFIA

Diario El Telégrafo (27 de junio del 2019), “Pequenas y grandes empresas se
enfrentan a 3 problemas”

https://www.eltelegrafo.com.ec/noticias/economia/4/pymes-enfrentan-

problemas-onu

Cano, C. & Larrea, H, (2014), “Analisis de factoring como herramienta de liquidez y su
impacto en la rentabilidad de las empresas de los socios de la Camara de Comercio de
Quito”

https://scholar.google.com.ec/scholar?g=Cano,+C.+%26+Larrea,+H,%3B+2014&

hl=es&as sdt=0&as vis=1&oi=scholart

Galvez Carpio, & Solérzano Jaramillo, (2012), “Factoraje financiero para las PYMES”

Diario El Universo, (03 de julio 2018), “Créditos para emprendedores y Pymes en Ecuador”

https://www.eluniverso.com/noticias/2018/07/03/nota/6840290/creditos-

emprendedores-pymes-ecuador

Ban Ecuador, (04 de mayo del 2019), “;Cuanto tiempo demora el otorgamiento de un
crédito?”

https://www.banecuador.fin.ec/ufags/cuanto-tiempo-demora-el-otorgamiento-de-

uncredito/#:~:text=%C2%BFCu%C3%A1nto%20tiempo%20demora%?20el%200t

orgamient0%20de%20un%20cr%C3%A9dito%3F,Publicado%20e1%204 &text=D

epende%20del%20destino%20del%20cr%C3%A9dito,y%20del%20patrimonio%

20que%?20disponga.




Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, (septiembre 2019)

https://www.seps.gob.ec/lista-de-articulos?medios

43



