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RESUMEN

El presente trabajo describe la creacion de la Fintech : BANCUPO - MI PRIMER
CREDITO, que se presenta como una alternativa viable para que las personas que no poseen
historial crediticio, a la vez que para lograr determinar un modelo interno de score de crédito,
ponemos a disposicion de todas las personas una aplicacion gratuita que les permita el acceso
a su crédito en el mercado financiero, basados en su comportamiento educativo , de
consumidor e interaccion habitual, a la vez esto ayudara para que comiencen con un producto
crediticio de consumo, el cual se veré reflejado en el burd y comenzaran su historia crediticia
y calificacion correspondiente. Esto conllevara a incrementar el sector no bancarizado del
pais con la inclusion financiera y también ayudarad a mejorar la gestion de colocacion de las

entidades financieras.

Palabras Clave : Crédito , calificacion crediticia, burd financiero , bancarizacion,

inclusion financiera.



ABSTRACT

This paper describes the creation of the Fintech. BANCUPO - MI PRIMER
CREDITO, which is presented as a viable alternative for people who do not have a credit
history, as well as to determine an internal credit score model, we put to available to all
people a free application that allows them access to their credit in the financial market, based
on their educational behavior, consumer and habitual interaction, at the same time this will
help them to start with a consumer credit product, which I will be reflected in the bureau and
your credit history and corresponding rating will begin. This will lead to increasing the
unbanked sector of the country with financial inclusion and will also help to improve the

placement management of financial institutions.

Keywords: Credit, credit rating, financial bureau, banking, financial inclusion.
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CAPITULO 1
1.PROBLEMATICA Y ANALISIS REGULATORIO

1.1 Problematica

Definicion de la problematica

El acceso a créditos en el Ecuador en especial para personas que desean comenzar en el sistema
financiero, es muy limitado si nunca has tenido informacion crediticia. Los bancos son muy

selectivos y no suelen ofrecer prestamos sin ese filtro.

Una de las ventajas que ofrecen las plataformas Fintech y mas aun las enfocadas en el crédito
como BANCUPO, es que puedes contratar préstamos sin historial de crédito y asi comenzar a
construir tu score. Los estudiantes recien egresados y listos para comenzar su vida financiera,
algunos ya con responsabilidades laborales y con suefios de emprender un pequefio negocio, se
encuentran con diferentes dificultades debido al nivel de riesgo que estos representan, por tal
motivo conseguir un préstamo para este segmento de la poblacidn se convierte en un verdadero
problema. Existen varias dificultades con las que se encuentran, como por ejemplo los
requisitos que solicitan las instituciones financieras privadas, méas aun cuando el solicitante no
cuenta con un historial crediticio. No registrar historial crediticio impide definir el
comportamiento del cliente frente a las obligaciones, explica la Superintendencia de Economia

Popular y Solidaria (SEPS).

Dentro de los postulados de Stiglitz (2000), la informacién asimétrica, es uno de los
fallos de mercado que existen para que estos no sean. Por lo que se plantea una de las
problematicas que enfrenta el Sistema Financiero Ecuatoriano (SFE), estas son, inclusion al
sistema financiero de la poblacién no bancarizada, que aproximadamente es un 43%

(Superintendencia de Economia Popular y Solidaria, 2017) y pocas oportunidades de
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créditos legales para las mismas, esto es por no estar mapeados sus comportamientos y

operaciones de crédito. Cabe mencionar que, el bajo nivel de bancarizacion actual del

Ecuador ofrece la oportunidad de cubrir nichos de mercado desatendidos por la banca

tradicional, uno de estos vamos a analizar.
George A. Akerlof Akerlof en su libro The Market for "Lemons": Quality Uncertainty and
the Market Mechanism(1970), vincula dos conceptos, la ley de Gresham e Informacion
asimétrica para explicar cdmo en una economia los agentes informados, desplazan a los menos
informados del mercado. Si esto lo dimensionamos al Ecuador, sucede lo mismo con las
personas que poseen un historial crediticio bueno e ingresos registrados altos, mientras que
las personas que manejan solo efectivo y no poseen una historia crediticia, se les castiga con
el producto mas malo o simplemente no se les otorga ninguna ayuda para poder ingresar al

mundo financiera a través de crédito.

A diciembre de 2018, 61 de cada cien ecuatorianos adultos tenian acceso a productos y
servicios financieros. Esto corresponde a 6,8 millones de adultos incluidos en el sistema
financiero nacional, de los cuales 3,7 millones son hombres y 3,1 millones son mujeres.* Tan
solo el 22% de la poblacion se encuentra con un crédito.

TABLA 1: INCLUSION FINANCIERA

2017 2018

Porcentaje Porcentaje

Poblacién Numero de Numero de con raellzcmn Poblacién Numero de Numero de con raeII:cmn

Adulta Gl Chents Poblacion Adulta EIEIEs SIEres Poblacion

Crédito (1) Créditos (1) Adulta Crédito (1) Créditos (1) Adulta

Crédito (1) Crédito (1)
Nacional  Nacional 10.996.204 1.871.458 2.849.885 0,17 11.214.623 2.443.025 3.590.845 0,22
SIERRA  Pichincha 2.089.663 534.005 802.940 026 2135195 776.173 1.114.127 0,26

Fuente: BCE — Inclusion Financiera Ecuatoriana 2018

! Estos datos de inclusion financiera son parte de la informacion que desde el 3 de enero de 2019 se presenta en
la plataforma Business Intelligence (BI), misma que se encuentra en el Micrositio de Informacion Econémica de
la pagina web del Banco Central del Ecuador (BCE).
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FIGURA 1: INCLUSION FINANCIERA ECUATORIANA

Inclusion Financiera Ecuatoriana

Datos presentados por provincia afios 2017-2018
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Fuente: BCE — Inclusion Financiera Ecuatoriana 2018

En el cuadro adjunto se puede observar que solamente 481.765 de las personas entre 15-30
afios tienen crédito en el sistema financiero, esto representa solamente el 4% de la poblacion

total adulta 11.214.623 (BCE - Inclusion Financiera Ecuatoriana 2018)

TABLA 2: PERSONAS CON CREDITO FINANCIERO

Numero de Clientes Crédito (1) Numero de Cuentas Crédito (1)
4 4
2018 2018
Entre 15 a 30 afos. Menores de 15. Entre 15 a 30 afos. Menores de 15.
Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres
Nacional 241.555 240.210 125 111 308.727 281.193 129 127
Pichincha 47.957 44259 7 18”7 9 64216 51951 18 13

Fuente: BCE — Numero de clientes con crédito y cuentas de crédito por segmento (Sexo-edad) 2018

El reporte Index del banco mundial al cierre del 2017, nos muestra que el Ecuador se encuentra
como uno de los paises que tiene un mas alto nimero de personas que no se encuentran

bancarizas (Aprox 7 MM).
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FIGURA 2: ADULTOS CON ACCESO A CREDITO

Adultos con acceso a crédito. 2017
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Cabe mencionar que, las captaciones del sistema financiero a través de los afios se han visto
incrementados en el destino consumo, debido a los montos mas altos que se estan dando, sin
embargo, al 31 de diciembre 2018 el monto total de las colocaciones de créditos de los bancos

privados fue de USD 9.279MM.

Si tomamos el monto de la poblacién adulta total que es de 11.214.623 personas y tomando en
consideracion los ingresos promedio de la ultima encuentra registrada por el INEC $892,9,
tenemos que el promedio total de los ingresos de las personas a adultas en el Ecuador es de
$10.012 MM. El nicho de mercado de las colocaciones registrada por monto total, en los bancos

privados se enfocan en un 60% a las empresas y en un 40% a las personas.

Cabe recalcar, que solo el 37% de los ingresos de todos los ecuatorianos estan siendo destinados
para el crédito de las personas que poseen. Esto implica que aln puede explotarse el segmento
de las personas que solo manejan efectivo y su liquidez es amplia para poder cancelar un

crédito, sin embargo, por la falta del historial crediticio no pueden tener acceso.
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TABLA 3: DISTRIBUCION COLOCACIONES: SISTEMA FINANCIERO

DISTRIBUCION COLOCACIONES SISTEMA DE BANCOS PRIVADOS

COLOCACIONES SISTEMA FINANCIERO
PRIVADO $ 9.279.399.085

Colocaciones Empresas $ 5.567.639.451
Colocaciones Personas $ 3.711.759.634
POBLACION ADULTA 11.214.623
INGRESO PROMEDIO ECUADOR $ 892,80
|TOTAL INGRESOS POBLACION ADULTA $ 10.012.415.414 |
PORCENTAJE COLOCACIONES SEGMENTO 0
PERSONAS VS INGRESOS 37 A)

Fuente: CARTERA DE CREDITO DE CONSUMO PRIORITARIO en colocaciones del sistema Financiero
Bancos privados

Elaboracién: Autora

FIGURA 3: INGRESO Y GASTO TOTAL PROMEDIO

Ingreso total promedio y Gasto total mensual promedio (monetario y ho monetario),
segun area geografica

1.046,3

Nacional Area urbana Area rural

M Ingreso total M Gasto Total
Fuente: Encuesta de Ingresos y Consumo INEC 2012

Ante esta problematica, se estd analizando la creacion de una nueva Fintech, la misma que se
enfocara en el nicho de mercado de las personas entre 25-30 afos, estudiantes graduados y
comenzando una nueva vida laboral.

A partir del 2014, se puede observar que el nimero de personas graduadas se estan

incrementando cada vez mas en Ecuador, una vez que salen de la universidad , es necesario
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comenzar en el mundo financiero, ya que la mayoria de este nicho no poseen un historial de

bur6.

TABLA 4: PERSONAS CON TITULO DE 3ER NIVEL

TIPO TITULO 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Total general 118.875| 116.390 169.793 168.699 149.426 131.660
EXTRANJERO 10.924 16.224 24.041 15.964 18.385 16.830 16.382 2442
NACIONAL 107.951 100.166 145.752 152.735 131.041 114.830 110.084 12.062

Fuente: secretaria de educacion superior, ciencia, tecnologia e innovacion historica 2013 - 2020

1.2 Meétrica
Una vez planteado el problema , se tomaré en cuenta como métrica dos indicadores como base
para ver el impacto y el crecimiento de estos, una vez creada la empresa Fintech “BANCUPO”
Cabe mencionar que la métrica estara enfocada solo para producto de crédito consumo para las
personas entre 25 — 30 afios.
e indice de Inclusion Financiera — Segmento Consumo

e indice de Colocacion — Segmento Consumo

El indice de inclusiéon financiera (Variable Crédito — Se excluye Cuentas-Tarjetas de crédito) de la
poblacion adulta del ecuador al cierre de agosto 2018 se encuentra en un 22% es decir, que tan
solo el 22% de la poblacion adulta poseen un crédito directo de consumo el cual debera

incrementar a medida que un nicho nuevo, pueda introducir y ser aceptado para un crédito.

Adicional, el indice de colocacién de los bancos privados si se lo toma en cuenta como un
nuevo producto en la institucién financiera, actualmente se encuentra enfocado solo en un

segmento. De igual forma, se tomara como base para impulsar el monto de colocacion.
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1.3 Marco Normativo y Legal

El presente proyecto comprende la creacion de una empresa Fintech que busca
analizar los clientes que no poseen un historial creditico en el bur6 financiero y por esa razén
se considera que es un crédito mas riesgos. Sin embargo, a través de variables cuantitativas
y cualitativa obtenidas a través del uso del Big Data y Machine Learning podemos tomar en
consideracion diferentes variables que puedan calificar a un cliente y poder medir su
capacidad de pago.

Por lo tanto, en ese sentido, en términos juridicos no se puede cubrir el uso de la
informacion, con la anonimizacion ni con la disociacion de los datos, porque al final sera el
propio individuo quien se beneficiara con el resultado de una calificacion que refleje su

capacidad crediticia.

Actualmente la normativa Ecuatoriana actual no posee un cédigo de colocacion de
créditos de consumo para las personas sin historial crediticio, sin embargo, el Titulo I del
Libro I De la Codificacion de Resoluciones de la Superintendencia de Bancos y de la Junta
Bancaria, se sustituyo el Art. 21 del Capitulo IX denominado “De los burds de informacion
crediticia”, instruyendo lo siguiente: “El servicio de referencias crediticias podra ser
prestado por los burds a cualquierinstitucion controlada por la Superintendencia de Bancos
y Sequros; Y, a las personas naturales y juridicas, sefialadas en el articulo 7 de la Ley de Buros
de Informacién Crediticia, quienes al obtener la autorizacion previa del titular de la
informacion, con excepcion de la informacion proveniente de la central de riesgos, utilizaran
el reporte de referencias crediticias Unicamente como insumo informativo en el analisis
crediticio.

Las personas citadas en las letras b) y c) del articulo 7 de la Ley de Burds de
Informacion Crediticia, para ser clientes de un burd, deberan demostrar documentadamente

que se dedican a una actividad econémica comercial y que por esa actividad habitual, otorgan
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crédito.” (SB, Codificacion de Resoluciones de la Superintendencia de Bancos y la Junta

Bancaria, Capitulo 1X).

Adicionalmente, en esta seccion de la normativa se incluyo la siguiente disposicion
transitoria: “Durante el periodo de transicion previsto en la disposicion transitoria primera
de la Ley Organica Derogatoria a la al Ley de Burds de Informacion Crediticia y
Reformatoria de la Ley del Sistema Nacional del Registro de Datos Publicos, a la Ley
Organica de la Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario y
a la Ley de Compaiiias, para el cumplimiento de su objeto social especifico, los burés de
informacion crediticia conformaran sus bases de datos con informacion que podra provenir
de las siguientes fuentes:

1. Del sistema controlado por la Superintendencia de Bancos y Seguros, la que sera
entregada por el organismo de control;

2. Fuentes de informacion distintas a las controladas por la Superintendencia de
Bancos y Seguros, la que sera entregada de manera directa por estas entidades a los buros de
informacion crediticia;

3. Fuentes de acceso publico, que contengan informacion que se encuentre a

disposicién del pablico en general.

En tal sentido, la normativa ecuatoriana ampara el uso de datos de fuentes de acceso
publico, para el analisis y obtencion de informacidn crediticia. Para el caso del presente
proyecto, dichas fuentes de acceso publico lo constituyen las diferentes redes sociales, sus
notas académicas, el sector donde vive, ingresos laborales en caso de trabajar, si posee 0 no
vehiculo, entre otros, donde los individuos almacenan sus datos personales, en cada uno de
los cuales aceptan explicitamente (en los apartados de Términos y Condiciones), el uso

publico que estan dando a su informacion dentro de estos portales.



20
Cabe indicar que la informacién de las redes sociales de cada individuo autoriza de

forma independiente y voluntaria, cual es la informacion que desea convertir en pablica en
sus redes sociales. Esto quiere decir que los aplicativos que van a ser desarrollados durante
el presente proyecto por ejemplo en su cuenta de Facebook, estd dando libre y
voluntariamente el acceso a su informacién publica para que alimente la Big Data de nuestro
proyecto. Esta interaccion esta debidamente informada en los portales web y redes sociales.
En el caso antes mencionado de Google, en su apartado de Privacidad se indica que:
“Usamos datos para que nuestros servicios resulten lo mas ttiles posible, pero ta decides qué
tipos de datos recopilamos y usamos.” (Google, 2018).

Adicional a esto, las notas académicas de las personas a analizar pueden ser
solicitadas a la universidad correspondiente y de misma manera el acta de grado de cada
facultad y la informacion de direccion y otras variables puede dar fe en una factura de

servicio basico o matricula de vehicula en caso de tenerlo.

Debe quedar muy claro la transparencia de la informacion que fluird entre los
diferentes actores del proyecto; es decir, entre el proveedor (empresa Fintech), el individuo
(persona econdmicamente activa) y el cliente (institucion financiera). Como ya se menciond,
el individuo debera autorizar explicitamente al proveedor el acceso a su informacion pablica,
pero también se debera considerar que el proveedor, dentro de las correspondientes clausulas
contractuales comerciales, esta en la obligacion de informar a sus clientes cuél fue la fuente
de informacion no estructurada que utilizo para analizar a los prospectos que presentara con

sus respectivas calificaciones de crédito.
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2. DISENO Y CREACION

2.1Customer Journey Map

Luego de realizar encuestas a un grupo de 40 personas, egresadas y graduadas de la
universidad entre 25-30, que pertenecen a las Universidades : UDLA — PUCE — CENTRAL
— DOS HEMISFERIOS, se pudo determinar el grado de insatisfaccién que tienen las
personas al intentar comenzar en el mundo financiero y crediticio sin tener respuesta. A
continuacién presentamos el Mapa de Experiencia del Cliente (Customer Journey Map —

CIM)



ETAPAS DEL VIAJE

ETAPA

NECESIDADES

ACTIVIDADES

EXPERIENCIAS

DJA\D

TABLA 5 : CUSTOMER JOURNEY MAP

PERCEPCION

CUSTOMER JOURNEY MAP (PUBLICO - RANGO SELECCIONADO)

CONSIDERACION

DECISION

22

ENTREGA'Y USO

Conocimiento del sujeto
de crédito

Cumplimiento del perfil
/ historial de crédito

Presentacion de la
informacion solicitada

Conocimiento de la
decision de crédito

Recepcidn - Acreditacion

Tener opciones de crédito

Estar en un segmento de
crédito

Completar los
requisitos

Ser aceptado

Recibir el crédito

Buscar una institucion
financiera que pueda dar
un crédito

Llenar Formularios y
documentos

Presentar papeles del

garante y garantia (de ser
el caso)

Tiempos de espera para
recibir la decision

Tiempos de espera para
recibir el crédito

Acercarse a las
instituciones financieras

Formularios de solicitud -
Datos de contacto

Recepcion de la
documentacion

Contacto con el cliente
(Notificacion)

Contacto con el cliente
(Acreditaciéon del crédito)

S

_®

_—O—

Brindar un nuevo producto

de crédito a personas que
no consten en buro
crediticio para lograr mas
captaciones en linea

Definir el publico por
segmento (Localizado)

Reducir los requisitos
de informacién y
papeleo

Interaccién mas rapida y
en linea con el cliente,
sin necesidad de
acercarse a la entidad
financiera

Desembolsos en menor
tiempo y captacion de
nuevos clientes
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2.2Prototipos

A continuacién se presenta el disefio de los 3 prototipos de nuestra propuesta de
Fintech. El Prototipo 1comprende un prototipo a mano alzada de la Fintech el cual queremos
crear. En el Prototipo 2 se plantea un FLUJO de actividades, que incluye a todos los actores
del proceso y explica coémo funciona el modelo operativo y finalmente el Prototipo 3 esta

basado en Look and Feel, donde muestra un prototipo borrador de como seria la web de la

nueva Fintech.

e Prototipo 1
GRAFICO 4 : PROTOTIPO 1




Start

GRAFICO 5 : PROTOTIPO 2

Prototipo 2

WEB: Se notifica al
pablico la calificaicén, monto
aprobado, plazo, tasa vy la entidad

_E ) Ingreso de datos - END
E Clientes entre persenales (Informacion financiera que le
= 25-30 afios Identidad) e ingresos desembolsara el crédito
Iy
Y WEB: Publico de la
Busca y valida informacidn Péagina Web tiene Una vez aprobado el

regsitrada del cliente por fuentes : acceso a su scro interno, el cliente
S Internas - Google - Redes sociales —| informacion interna de solicita el monto y
E - SRI - Registro Civil score crediticio plazo del crédito Segmentacion de
i

clientes y tipo de

wucm

Big Data IModelos

Integral

onsolidad y almacena o
la infarmacion del client
creando una base de
clientes de la WEB

Analisis de Informacion del
cliente, define una
calificacion interna en
funcién de la data
dispanible

i Instituciones Financieras

aliadas

Fomenta la relacién con
la Fintech (Contratos) con
este nuevo producto para

nuevas captaciones de
clientes e impulso a la
bancarizacion

Solicita base a
Fintech y gestiona
segln necesidades
de colocacion




GRAFICO 6 : PROTOTIPO
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PROTOTIPO 3 : PAGINA WEB
Inicio Tipo de Créditos  Simulador Ingresar @
Fintech \ Tener tu préstamo es asi de 9
\ o =
Facil
u |
Mi Primer 2o
- L/ Escoge el monto Valida tu
r ] I C y plazo identidad
Credito! 1\ TP
3 Se aprueba A Retirar el crédito
créditos y firmas | Desembolso
A un click de tu primer crédito
) o S oo
R 2 @ Por que Mi Primer crédito?

NUMERO DE CEDULA
XXXXXXKXXX

NOMBREY APELLIDOS

Ingresar
XXXKXKXXXXK

Nuevo
Usuario

NUMERO CELULAR

XXXXXXXXXX

EMAIL

XXXXXXXXXX

REGISTRARSE

BIENVENIDO A MI PRIMER CRE DITO!! 6 Es una linea creada Unicamente para el segmento personas entre 25— 30 afios (estudiantes

universitarios activos — egresados — graduados) que no tienen experiencia financiera, lo
= que te permitird tener con nosotros vida crediticia de forma responsable.

Cuanto dinero necesitas?
RESUMEN

1.000 Total a Pagar: $1.148

Cuando puedes pagarlo? (piss)
Dias: 30 Dias
30

Fecha de Pago: 25 Noviembre 2020

| CalcularScore Intemo ©  Informacién requerida

Sin Papeleo

SOLICITAR CREDITO
Respuesta en 15 min

Retiro en 12 horas



iTu crédito se encuentra en
proceso!

Por favor ayidanos con esta informacion
para continuar:

Haz click en cada Botén para dirigirte al formulario

\

Informacion Informacion
Redes sociales Personal
S . - /
o i
Educacion / Garantia
7 Cuenta
Trabajo 2
Bancaria

Tiempo Transcurrido : 11 min @

Por favor revisa tu cuenta bancaria en el transcurso

de 6 horas.

Si no tienes una cuenta bancaria activa, haz click

aqui:

CUENTA BANCARIA

2.3Definicion de la Propuesta de Valor - CANVAS
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Con los prototipos definidos, se puede esquematizar la solucion que proponemos, a traves de

un Value Proposition Canvas que sintetiza los problemas de nuestros clientes y el disefio de la

Fintech:



TABLA 6 : PROPUESTA DE VALOR - CANVAS

Productos y servicios

Fintech: Mi primer
crédito! (Pagina Web)

Creadores de Ganancia

Se creara una nueva base de datos con clientes sin
historial crediticio, por medio de Big Datay
modelos matematicos se podra generar
oportunidades de crédito a personas que han sido
rechazadas por no tener un historial crediticio, sin
embargo no significa que no puedan pagar el

Ganancias

*Ahorrar Tiempo y papeleo en buscar una IFl que
acepte a una persona sin historial crediticio.
*Ofertas de crédito mas rapidas.

*Disponibilidad 24/7 para consulta de clientes
*Reduccién de costo y gestion operativa

Financiamiento y incluir a

*Por medio de cuentas nuevas, se podra calcular una
calificacion basada en infromacion no estructurada.

*El cliente comienza a obtener un comporamiento en
el score crediticio, el cual le permitira acceder a otros
productos financieros mas altos a traves de las
entidades financieras.

Aliviadores de dolor

mds personas a la

*Pérdida de tiempo y gestion, buscando
una IFl que pueda darle un crédito.
*Incertidumbre de no saber porque no
obtiene el crédito y que calificacion
tendria de score.

*Tiempo de espera hasta que den la

Dolores

sease|

27



2.4Estrategia de Implementacion
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TABLA 7 : ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION

ACTORES DESCRIPCION INCENTIVO

5, Buscan por tocas Ias IFIS para L-Obtener unprimer crédit
USUARIO / ' versia I?ueban aun créditg 2.-Optimizar tiempo y recursos
CLIENTES N Opti e informmcio 3.- Forma répida, seguray en

' . menos tiempo de desembolso.
crediticia.
1.-Ofrece el servicio de calificacion 1.- Generar mas clientes en

EQUIFAX y consolidacion de datos de las colocacién de crédito

UNIVERSIDADES

BANCOS

personas que tienen historial
crediticio.

1.-Ofrecen servicios de estudios,
sin embargo no poseen un
programa, que en los ultimos
semestres incentiven a los
estudiantes comenzar su vida
financiera.

1.- Ofertan Productos y servicios
bancarios.
2.-Ingresan informacion del cliente
y Ssu comportamiento en sus
plataformas

2.-NUmero de clientes tendran
mas historial crediticio.

1.- Ofrecer un producto de
crédito a estudiantes de ultimos
afios que pases la validacion
interna de la Fintech. Plus para
la Universidad

1.- Generar mas ingresos por
intereses si se hace con el
banco.
2.-Incrementar cartera de
clientes.
3.Rapidez y seguridad en la
experiencia de los clientes.

3. MODELO DE NEGOCIO

Modelo de Negocios

El modelo de negocio involucra la definicion de todos los componentes que van a

estar involucrados en la creacion y puesta en marcha de BANCUPO: Mi Primer crédito,

dentro de los cuales se debe considerar todos los elementos que podemos controlar, asi como

también los externos.

A continuacién, se presenta los componentes del modelo de negocios, bajo la

metodologia de negocio Canvas.



TABLA 8 : METODOLOGIA DE NEGOCIO - CANVAS

SOCIOS CLAVE

Proveedor de tecnologia
(WEB y APP) para

OBJETIVOS Y
ACTIVIDADES CLAVE

Calibracién del modelo de score

desarrollo y mantenimiento |crediticio, en funcion de las

Proveedor del modelo de
calificacion (algoritmo).

necesidades de los clientes y
datos recopilados

Brindar un servicio 24/7 para las
personas que desean sacar un
primer crédito rapido y en linea

\WEB — APP con disefio dinamico
ly de facil acceso

RECURSOS CLAVE

Plataforma tecnolégica de pagina
web y app con internet

Desarrolladores que den soporte
en la calibracion del modelo.

Incremento de créditos y aumento
de bancarizacién

PROPUESTA DE VALOR

Portal Web y APP de descarga
gratuita que otorga una
puntuacion de crédito a sus
usuarios y posterior aprobacion
de primer crédito en un lapso de
menos de 15 min.

Desembolso en 24 horas en la
cuenta vinculada.

Cubrir segmentos de mercado no
bancarizado.

Oportunidad de comenzar a
generar historial crediticio.

RELACION CON EL CLIENTE

Se les ofrece la oportunidad de conocer
su calificacion interna crediticia con la
autorizacion de acceso a la informacién
publica del cliente.

Posterior a la calificacion se podra
brindar un nuevo crédito, todo
mediante la web — APP.

Acceso directo con transacciones
rapidas y eficientes

CANALES

App movil de descarga y uso gratuito.

Plataforma web para acceso y solicitud
de crédito y validacién de calificacién.

Servicio de soporte a través de correo
electrénico y call center.

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Personas entre 25 — 30
afos, con acceso a
internet que no se
encuentren en el burd
financiero.

Disefio e implementacidn del portal web y posterior a 12 meses, se hara la app movil.
Contrato de soporte técnico y mantenimiento de la plataforma tecnoldgica.

Pago de ndmina de: desarrolladores, soporte técnico, técnicos en riesgos, fuerza de

ventas y marketing.

ESTRUCTURAS DE COSTOS

Publicidad para incentivar el uso de la plataforma y app movil.

ESTRUCTURA DE INGRESOS

Cobro de fee a usuarios que se registren como clientes en el portal web y
comisién al momento de desembolso por rapidez y eficiencia en 24 horas.

Cobro por acceso a bases segmentadas de prospectos (clientes) calificados
a entidades financieras.

Ingresos mediante las tasas de interés cobradas a los créditos.

29
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3.1 Segmento de Clientes

= Personas entre 25 — 30 afios que se encuentren terminando sus estudios comenzando
el &mbito laboral, estas personas son restringidas del mundo crediticio debido a que

no tienen historial crediticio.

3.2 Propuesta de Valor

Portal Web y APP de descarga gratuita que otorga una puntuacién de crédito a sus

usuarios y posterior aprobacion de primer crédito en un lapso de menos de 15 min.

= Les permitira comenzar un historial crédito pagando un primer crédito, esto les
ayudara a que aparezca en el burd de crédito para posteriores financiamientos con
instituciones financieras.

= Desembolso en 24 horas en la cuenta vinculada.

= Cubrir segmentos de mercado no bancarizado.

= QOportunidad de comenzar a generar historial crediticio.

3.3 Canales

= Plataforma web con bloqueo de seguridad para que la informacion de los clientes
sea protegidas y guardadas para créditos posteriores
= Posterior a la plataforma , sera una app movil gratuita

= Servicio de soporte a través de correo electrénico y call center las 24 horas.

3.4 Relacion con los clientes

Se les ofrece a los clientes la oportunidad de conocer su calificacién interna
crediticia con la autorizacion de acceso a la informacion puablica del cliente.
= Una vez conocida la calificacion basandose en variables cualitativas y

cuantitativas, se podra observar si tiene un nivel de riesgo bajo-medio para poder



31

proceder con el desembolso de un nuevo crédito, todo mediante la web — APP.

= Acceso directo con transacciones rapidas y eficientes desde la pagina web.

3.5 Actividades Claves

Se brindara un servicio en linea los 24/7 para las personas que desean sacar su
primer crédito, esto con la ayuda de un disefio dindmica y de facil acceso mediante
la WEB-APP.

Calibracion del modelo de score crediticio, en funcion de las necesidades de los
clientes y de datos recopilados para enviar una calificacion y un nivel de riesgo por

cliente (Bajo — Medio — Alto — Negado).

3.6 Socios Claves

®  Un proveedor muy importante antes de sacar a produccion la pagina , es el

modelo de calificacion (algoritmo), ya que el mismo se desarrollara para poder
sacar el nivel de riesgo y calificacion interna del modelo, para posterior
aceptacion del crédito. Adicional un socio clave es un proveedor de tecnologia

para poder desarrollar una WEB y APP dindmica.

3.7 Recursos Claves

Uno de los recursos claves es el incremento de créditos para impulsar la cartera
y a la misma vez se produce un aumento del nivel de bancarizacion en
segmentos especificos.

Para poder tener acceso a la pagina se necesita actualizacion tecnoldgica con
apertura al internet, ya que para las conexiones deberian tener acceso total a los

desarrolladores que den soporte a la calibracion del modelo



32
3.8 Estructura de Costos

= Publicidad para incentivar el uso de la plataforma y app movil.

= Disefio e implementacion del portal web y app mdvil, conjuntamente se debera
gastar con un contrato de soporte técnico y manteamiento de la plataforma
tecnoldgica.

= Pago de némina de desarrolladores, soportes técnicos en riesgo , matematico para

el modelamiento del algoritmo, fuerza de ventas y marketing.

3.9 Linea Ingresos

» Ingresos mediante las tasas de interés cobradas a los créditos.

= Cobro de fee a usuarios que se registren como clientes en el portal web y comision
al momento de desembolso por rapidez y eficiencia en 24 horas.

= Cobro por acceso a bases segmentadas de prospectos (clientes) calificados a

entidades financieras.
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4. FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Una vez realizado el andlisis de la viabilidad y sostenibilidad del proyecto en los anteriores
capitulos, en este cuarto, se tiene como objetivo identificar las posibles fuentes de
financiamiento y las conclusiones del disefio del proyecto. En cuanto a la estructura de
financiamiento, se plantea la siguiente composicion: Recursos propios un 30,5%, Recurso/
Inversién familiar un 55% y fondos de inversién o capitales semilla un 14,5%, mientras que la
estructura accionarial seria 60% de la inversionista con fondos propios, inversores familiares

30% y los fondos de inversion un 10%.

Se espera una inversion inicial de $ 68.700 en el primer afio inicial, tomando en cuenta la
necesidad de capital a financiar los primeros 6 meses es de USD$ 18.400, correspondientes a
la constitucion de la empresa, creacion de marca, desarrollo del modelo de evaluacion al riesgo,
creacion de plataforma Web, mientras en el segundo semestre se necesitara financiar por un
monto de $50.300 el desarrollo de la app, inversion en publicidad / Marketing digital y capital

de trabajo, enfocado en coworking por el momento.

4.1 Fondos Propios

Con fondos propios se invertira el 30,5% , equivalente a $20.954, capital proveniente de
ahorros invertidos actualmente en polizas, activos fijos y aportes mensuales durante el
proyecto. El 30,5% de recursos propios van a ser los primeros en invertirse y seran destinados
a constituir la empresa, crear la marca y comenzar el contrato con el proveedor Coding Mind,

para poner en marcha primero, el desarrollo de la plataforma web.

4.2 Fondos Familiares

La inversion familiar es principalmente realizada por el Sr. Hernando Vera, que planea un

aporte de USD$ $37.785, desembolsables de la siguiente manera: primer aporte de USD$
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20.000, y aportes de USD$ 6.000 mensuales hasta completar el monto. El capital invertido se

encontrard en el patrimonio de la empresa, y la participacion accionarial de la inversionista
seria del 30%, dado que se respeta la propiedad intelectual del proyecto y sélo se desea recibir

utilidades en un periodo de 5 afios.

4.3 Fondos de terceros

El financiamiento a través de fondos de terceros sera del 14,5% restante de la
inversion y vendra de las siguientes dos alternativas que se centra en fondos de capital de

riesgo con enfoque a empresas de tecnologia en etapas de “seed” o “early stage”.

4.3.1. Venture Capital - Kruger Lab

Kruger Labs es una aceleradora que apoya directamente a través de un fideicomiso, y su interés
de inversion son las TICS en etapa de crecimiento, su inversion es de USD 50,000.00 en
promedio y su participacion accionaria en los proyectos va del 10% al 15%. Sin embargo, la

Fintech explicada solo necesitara una inversion de $5.000.

4.3.2. SENESCYT - Fondos Capital Semilla

Uno de los principales inversionistas es a través del banco de ideas - Senescyt. — El
proyecto debe tener potencial innovador, ya que el banco de ideas es una plataforma virtual
donde los ecuatorianos pueden invertir sus ideas innovadoras. Y si resulta ser seleccionado
financia la inversion hasta USD 50.000,00, también abre la posibilidad de encontrar nuevos
inversionistas para que la innovacion se comercialice por el mundo, sin embargo se

necesitaria una cantidad minina de ser el caso.



TABLA 9: FINANCIAMIENTO INICIAL

Financiamiento Inicial - Fintech: “BANCUPQO”

Fintech : "BANCUPO"

Financiamiento % $
Fondos Propios: 30,5% $20.954
Paulina Ochoa 30,5% $20.954
Fondos Familiares : 55,0% $37.785
Hernando Vera 55,0% $37.785
Fondos de Terceros: 14,5% $9.962
Kruger Labs 7,25% $4.981
Banco de Ideas : Senescyt 7,25% $4.981
Inversion Inicial 100% $68.700

Elaboracion: Propia
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Bancupo se enfoca en dar una oportunidad de un crédito, al segmento de personas que

no tienen informacion crediticia, debido a que son personas comenzando su historial financiero,

por ende, esta fintech se enfocara en el nicho de mercado de las personas entre 25-30 afios,

estudiantes graduados y comenzando una nueva vida laboral.

Al momento de analizar el modelo de negocio de “Bancupo” y su sostenibilidad

financiera, ademas de describir la propuesta de valor del proyecto, pudimos definir los

grupos de interés hacia los cuales estd enfocada nuestra Fintech, asi como también

determinamos los diferentes actores con quienes es necesario mantener una relacion

permanente.

La Fintech desarrollada tomard modelos de scoring de crédito , basandose en

variables tanto cuantitativas y la mayoria cualitativas, esto llevara a desarrollar un logaritmo

con la informacion que el cliente nos proporcione y se establecera una calificacion interna

crediticia. De esta manera las personas del nicho analizado, tendré posibilidades de crear su
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historial crediticio, permitiéndole tener acceso a tarjetas e inversiones méas fuertes. Esto

conllevara a incrementar el sector no bancarizado del pais con la inclusion financiera y

también ayudara a mejorar la gestion de colocacién de las entidades financieras.

Cabe recalcar que desarrollar esta Primera Fintech enfocada a las personas sin historial
creditico en el sistema financiero del Ecuador, representa muchos retos y riesgos que se deben
asumir de forma técnica y tecnoldgica. Como se ha planteado en los distintos capitulos, nos
enfocaremos primero en la creacion de la plataforma web y posterior la App movil de scoring
de crédito. Esta plataforma es un pilar fundamental de la Fintech, es por esto que sera adquirido
en su totalidad con capital propio, el capital faltante sera financiado por inversionistas
Familiares a una tasa baja y menos del 15% sera financiada con inversionistas terceros. El
hecho de aportar con capital propio para poder ver en funcionamiento la primera etapa de su
ejecucidn, sin duda es una necesidad y el mayor riesgo al que nos vemos expuestos, pero cabe
mencionar que asi podemos tener una brecha de capital sin tener que estar envueltos en un

apalancamiento financiero elevado.

Finalmente, uno de los mayores retos finales de una Fintech nueva en el mercado ecuatoriano,
es hacerla conocer y que las personas puedan verla como una solucién real, enfocada y préactica,
pero que al mismo tiempo genere confianza en el sector y fortalezca la credibilidad de este tipo
de empresas en el sistema financiero. Crear una buena reputacién y posicionarse en el mercado
sera una ardua tarea, no solo por romper barreras regulatorias sino inclusive culturales y de
aceptacion por parte de todo un pais, sin embargo, es un riesgo que estoy dispuesta a tomar
porgue sé, que necesitamos una Fintech como esta para impulsar el sistema crediticio del pais

y por ende a toda una economia.
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Anexo A: MODELO DE ENCUESTA A LOS USUARIOS

1. ¢Qué tan satisfecho se siente al acercarse de forma presencial a las instituciones
financieras a solicitar un pequefio crédito o una tarjeta de crédito?
= Muy Satisfecho
= Satisfecho
= Me da lgual
= |nsatisfecho
= Enojado
2. ¢Como se siente con el tiempo de espera en una institucion financiera , cuando va
a solicitar un crédito?
= Muy Satisfecho
= Satisfecho
= Me da lgual

= |nsatisfecho

Enojado
3. ¢Qué tan satisfecho se siente al llenar los formularios fisicos correspondientes,

gue el Banco solicita?

Muy Satisfecho
= Satisfecho
= Me da lgual
= Insatisfecho
= Enojado
4. ¢Que tan satisfecho se siente con el desembolso o la respuesta de su crédito, con
la institucion financiera?

= Muy Satisfecho
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= Satisfecho

= Me dalgual
= Insatisfecho
= Enojado
5. ¢Qué tan satisfecho se siente con la busqueda de otra institucion financiera, en
caso de que la primera opcion le hayan negado el crédito?
= Muy Satisfecho
= Satisfecho
= Me da lgual
= Insatisfecho
= Enojado
6. ¢Como se siente cuando la institucion financiera le menciona que no tiene
informacion de burd y por ende no tiene calificacion crediticia para un nuevo
crédito?
= Muy Satisfecho
= Satisfecho
= Me da lgual
= Insatisfecho
= Enojado
7. ¢ Qué tan satisfecho se siente con la recepcion de la documentacion
correspondiente, por parte de las instituciones financieras al momento de solicitar
un crédito?
= Muy Satisfecho
= Satisfecho
= Me da lgual
= |nsatisfecho

= Enojado
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8. ¢ Qué tan satisfecho se siente con el contacto con la gente, ante una duda o solicitar

un producto bancario tras asistir al banco de forma presencial?

Muy Satisfecho
Satisfecho

Me da Igual
Insatisfecho

Enojado

9. ¢ Qué tan satisfecho se siente con las opciones de crédito que le brinda la

institucion financiera por persona?

Muy Satisfecho
Satisfecho

Me da Igual
Insatisfecho

Enojado

10. ¢ Preferiria acercarse a la institucion financiera a solicitar un producto o realizarlo

en Linea?

Muy Satisfecho
Satisfecho

Me da Igual
Insatisfecho

Enojado



