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Cantidad de recursos disponibles para llevar a cabo una actividad ix
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Contrato de
mutuo
Cuando una persona entrega a otro dinero para que se sirva de él y después devuelva otro tanto del mismo
género y cantidad ix
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Minimo producto viable

Un producto con suficientes caracteristicas para satisfacer a los clientes iniciales ix
Iﬁ
P2pP
Cuando se intercambian elementos entre dos actores de caracteristicas iguales ix
Plazo
Tiempo sefialado para hacer algo ix
Prestamista
Persona que se dedica a prestar dinero cobrando por ello un interés ix
%
Sandbox
Un sistema de aislamiento de procesos o entorno aislado a menudo usado como medida de seguridad ix

Stakeholders
Representa los grupos de interés, toda persona u organizacion que se relacionan con las actividades de una empresa
ix
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Tasa de interés
Una unidad de moneda en una unidad de tiempo invertido o el rendimiento de una unidad de capital ix



Resumen Ejecutivo

El objetivo de esta investigacion, fue encontrar una alternativa al problema empresarial
que enfrenta el emprendimiento en Fintech PHX. Esta empresa tiene como propuesta de
valor la creacién de un portal web que permite a prestamistas y prestatarios que no tienen
ninguna relacién previa, celebrar préstamos por medio de contratos de mutuo. El
prestamista transfiere su capital al prestatario y este ultimo va pagando en cuotas el capital
mas un interés. Como el modelo de negocio se encontraba en etapa de validacion no se
impuso ningun cobro a ninguna de las partes por hacer uso de este servicio. Una vez
constatado que la propuesta del emprendimiento es posible desde el punto de vista
logistico, econdmico y legal, se busca la manera de monetizar esa interaccion. Se establecio
que la solucion debia evitar impactar los elementos criticos de éxito que son, rentabilidad
para prestamistas, competitividad para prestatarios y velocidad de respuesta para ambos. Se
proponen tres alternativas, la primera, compensacion fija por transaccion, la segunda
consiste en la variacion de la primera sobre el costo que se le impone al prestamista,
cobrandole por Unica vez en cada negocio el 100% de los intereses del primer mes. Por
altimo, un cargo fijo a ambos actores con una periodicidad anual anticipada. Se decide
optar por la primera, ya que el cobro sobre el prestamista es proporcional a sus ganancias y
genera un cobro equitativo. Implementar esta alternativa presenta un reto por qué se debe

pasar de un modelo gratuito a uno pago, lo que debe ser manejado por un integrante del



emprendimiento, haciendo gestion del cambio. El beneficio principal se encuentra en
ingresos que PHX se vuelve una operacion escalable ademas de tener percibir ingresos que
puede invertir en automatizacion de procesos, permitiendo bajar mas los costos de

procesamiento.

Palabras clave
P2P, Fintech, escalabilidad, monetizacion, rentabilidad, inclusién financiera, sandbox

financiero,



Abstract

The objective of this research was to find an alternative to the business problem faced by
fintech startup PHX. This company has as a value proposition the creation of a web solution
that allows lenders and borrowers who have no previous relationship to enter into loans
through mutual contracts. The lender transfers his capital to the borrower and the latter pays
the principal plus interest in installments. As the business model was in the validation stage,
no charge was imposed on any of the parties for using this service. Once it has been verified
that the venture proposal is possible from a logistical, economic, and legal point of view, a
way to monetize this interaction is sought. It was established that the solution should avoid
impacting the critical elements of success that are, profitability for lenders, competitiveness
for borrowers, and speed of response for both. Three alternatives are proposed, the first, fixed
compensation per transaction, the second consists on charging 100% of the first’s interests
gained on the first installment. Finally, a fixed charge to both actors with an anticipated
annual periodicity. It is decided to opt for the first one since the fee charged to the lender is
proportional to his earnings. Implementing this alternative presents a challenge on its own,
due to the fact that the service goes from a free of charge structure to a paid subscription.
Such change must be managed by a senior member of the enterprise, controlling the transition
The major upside from this, is that the business model becomes scalable, and the revenue
generated from it can be reinvested in process automation, allowing further development in

lower processing costs.
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1. Introduccidn

En el ecosistema Fintech o finanzas digitales, desde el afio 2017 se han venido
presentando emprendimientos en todos los sectores de la economia, que buscan revolucionar,
mejorar, desarrollar o complementar las actividades empresariales del sector econémico,
presentando soluciones innovadoras a los problemas cotidianos, generando un modelo digital
que ha complementado de forma importante al consumidor, escalando de manera
exponencial los negocios y aportando al ecosistema, redimensionando el modelo empresarial
inclusive cambiandolo, se evidencian casos visibles globalmente como UBER en transporte,
AIRBNB en el alojamiento, y varios emprendimientos en servicios financieros que no han
sido la excepcion.

Esta tendencia en el sector bancario tuvo un impulso fuerte a partir de la crisis
financiera de 2008 en Estados Unidos ocasionada por el sector inmobiliario, debido a que
hubo una indignacion generalizada contra los bancos y reguladores al no controlar a tiempo
estos eventos. A partir del 2009 empiezan a crearse las criptomonedas, que es un medio de
intercambio descentralizado , que no debe canalizarse por ningun banco y que no esta
regulado por ningln gobierno ni por elementos centralizados como el sistema convencional.

En el sector financiero empiezan a aparecer emprendimientos que cubren todo el
espectro de servicios, desde monedas digitales , pasando por procesadores de pagos hasta
nuevos canales de venta para servicios bancarios y empieza a acunarse la expresion Fintech
(financial technology), usada para definir todo aquel servicio financiero que se presta
enteramente de manera digital.

Como parte del ecosistema bancario empiezan a consolidarse empresas que otorgan

crédito, con recursos propios de manera mas rapida y eficiente que los bancos tradicionales



y a individuos y empresas que no estaban siendo atendidos por éstos. Este mercado potencial
ofrece oportunidades de crecimiento para estas nuevas organizaciones, y asi mismo se van
desarrollando maneras diferentes de generar créditos hasta llegar al concepto de préstamo
entre pares o p2p lending.

Este concepto establece que se puede canalizar recursos directamente de los
individuos o0 empresas con exceso de capital hacia empresas o individuos con necesidad de
financiacion, siendo uno de los primeros la plataforma lending club.

Viendo la tendencia a agremiarse en paises donde este tipo de empresas ya
desarrollaban un nicho importante, en Colombia nace la necesidad de identificar el
ecosistema y trabajar mancomunadamente; tal es el caso de la fundacion de la primera
agremiacion de su tipo Colombia Fintech, que buscaba generar un mayor acompafiamiento
en la regulacién, articulando un relacion proactiva con el Gobierno y crear un impulso en su
identificacion como par en los servicios y productos de intermediacion financiera,
impulsando todo tipo de emprendimientos que complementaran los servicios financieros
soportados en componentes tecnoldgicos de la banca tradicional. EIl potencial de este
segmento se fortalece con el modelo de app y el uso creciente de los dispositivos moviles
inteligentes para acceder a aplicaciones y gestionar servicios financieros. En el afio 2020 la
llegada de los cierres preventivos y aislamientos en la mayoria de los paises del mundo por
cuenta de la pandemia provocada por COVID 19, promueve el distanciamiento social y
favorece la profundizacion de los servicios financieros digitales. A partir de estos hechos, los
emprendimientos Fintech empiezan a tener un crecimiento exponencial permitiendo a todos
los grupos de interés, gestionar sus necesidades financieras unicamente por medio de su

celular o equipo tecnoldgico sin tener que desplazarse ninguna locacion fisica.



El sector de banca tradicional y los reguladores del mercado toman nota del
crecimiento de soluciones financieras y comienzan a construir alternativas para que se
puedan hacer alianzas entre el mercado convencional junto con las nuevas soluciones. Entre
las alternativas que se abren desde el regulador, se propone la arenera o sandbox, que consiste
en un ambiente controlado donde los emprendedores pueden tener algunas atribuciones de

instituciones financieras sin serlas y de esa manera validar su modelo de negocio.

La plataforma PHX, nace en 2014 enfocada en la colocacién de créditos con recursos
propios, donde se inicia la construccion de matrices para calificar el riesgo que genera cada
préstamo y poder determinar la viabilidad y rentabilidad de cada uno. En el emprendimiento
los clientes que requieren financiacion hacen todo el transito entre los filtros propuestos para
poder conocer su endeudamiento actual, ingreso disponible y habitos de pagos.

Este proceso, requirio ajustes constantes en los criterios que se utilizan para evaluar
un requerimiento, al punto que se pudo establecer un 95% de transacciones sin ningun tipo
de eventualidad. En 2018 la demanda empieza a exceder la capacidad de recursos de la
organizacion y se inicia la idea de buscar la manera de facilitar que terceros puedan prestar
Sus recursos a otros de manera rentable, eficiente y legal .

El proyecto PHX p2p lending, o préstamo entre pares, donde como su nombre lo
indica, genera una estructura donde individuos o empresas que tengan excedentes de capital
puedan canalizarlos en operaciones de crédito que a su vez son solicitados por individuos
que requieren financiacion. Esta solucion se desarrolla bajo un modelo empresarial de

validacion, con el objetivo de conocer si la iniciativa que se propone es viable desde el punto



de vista logistico, legal y de rentabilidad para los grupos de interés involucrados. PHX en
esta etapa inicial, no cobra ningun tipo de compensacion a ninguno de los grupos de intereés,
sin embargo, debido a que la operacion esta creciendo y se requiere capital para automatizar
procesos, el modelo gratuito, ya no es viable, por lo cual se plantea evaluar un modelo de
monetizacion de p2p lending.

El objetivo general

Definir la estrategia de monetizacién de la unidad de negocio P2P Lending de PHX

Los objetivos especificos son:

1. Establecer montos, porcentajes y tiempos de pago que cada uno de los grupos

de interés debe asumir al interactuar en la plataforma
2. Generar una estrategia para asegurar que la transicion de gratuidad a pago de

clientes e inversionistas se materialice sin generar descontento los grupos de

interés.



2. Ecosistema financiero
2.1.Entorno e inclusion financiera
Colombia ha tenido como objetivo generar desarrollo econdémico, fomentando la creacion
y expansion del sector empresarial ademas de impulsar el crecimiento de una clase media
robusta, que genere consumo. Como una de sus bases para este objetivo, ha buscado reducir
la pobreza y ha encontrado que una de las maneras mas eficientes, es permitir el acceso al
crédito.

Este acceso al sector formal de la banca es denominado inclusion financiera, y esta
considerado como un elemento clave en la creacion de empresas y empleo por igual. “El
acceso de los hogares al crédito les permite destinar recursos para satisfacer sus
necesidades de consumo, adquirir vivienda o realizar inversiones productivas, lo que podria
contribuir a la acumulacion de activos y a la reduccion de la pobreza.”(Ana Maria Iregui-
Bohorquez et al., 2016, p 3).

Se han obtenido resultados en este campo en los Gltimos 20 afios , ya que la
participacion de los hogares en el crédito formal “ha venido aumentando como porcentaje
del PIB, pasando de 9% en 2005 a 20% en 2015”(Iregui-Bohdrquez et al., 2016, p. 3) pero
todavia se ve rezagado cuando se compara con indicadores de paises desarrollados donde el
porcentaje son cercanos al 30%. Este sector que no es atendido por la banca tradicional se
encuentra en la informalidad, donde no se cuenta ni siquiera con el producto del sector
financiero como lo es una cuenta de ahorros debido a que el grueso de su economia se

maneja con dinero en efectivo. Este comportamiento tiene un incentivo critico y es que para



los individuos que trabajan con transacciones de este tipo al no entrar en el sistema
financiero, no son objeto de tributacion por el Estado, y por ende no pagan impuestos.

La banca tradicional tiene sus propias limitantes cuando se enfrentan al reto de
formalizar este sector, ya que, si no pueden medir los ingresos de estos hogares, y tampoco
pueden verificar el origen de los fondos, ineludiblemente lleva a la imposibilidad de
abrirles servicios financieros, renovando el circulo vicioso de la informalidad.

En conclusion, la banca tradicional, actuando en su rol estabilizador del sistema
financiero, posee limitantes estructurales que no le permiten tener la flexibilidad suficiente

para ofrecer alternativas de valor para este sector informal.

2.2.Sector Informal

El sector informal, que no tiene acceso a la banca tradicional, si es atendido por sus
propios “bancos”, el cual es un sistema paralelo a la banca tradicional denominado crédito
informal que se denomina “actividad de intermediacion realizada por prestamistas no
especializados, que no cuenta con supervision ni respaldo del Estado (Hernandez, Garcia &
Oviedo, Gomez, 2016, p. 139) al cual los individuos acuden cuando no son objetos de
préstamo por el crédito formal.

Este crédito informal, al no estar dentro del marco juridico convencional genera
varios efectos, entre los cuales se resaltan dos elementos importantes. El primero, el costo
de crédito, ya que los prestamistas informales, al no estar sometidos a vigilancia del ente
regulador, pueden cobrar un interés muy por encima del limite legal establecido,
tergiversando el propoésito del crédito, pasando de ser una alternativa de creacion de riqueza

a una trampa de pobreza. Por otro lado, se tiene la estructura de cobranzas que, de la



misma manera, al operar fuera del marco regulatorio, tienen acciones desproporcionadas al
momento de que un cliente no pueden honrar sus obligaciones.

“Sin embargo el retraso 0 mora de las cuotas y del dinero prestado, si genera consecuencias
graves para los deudores, entre las cuales se tienen: a) no volverle a prestar; solamente
recuperan credibilidad cuando paguen; b) desplazamiento del lugar donde residen; c)
pérdida del negocio; d) los familiares heredan las deudas, poniendo a su vez en riesgo la
vida de ellos; ¢) homicidio del deudor o familiares cercanos.”(Hernandez, Garcia &
Oviedo, GOmez, 2016, p. 138)” etc.

2.3. Digitalizacion y Pandemia

Los aislamientos derivados de los riesgos asociados a la pandemia del COVID 19
aceleraron la transformacion digital en los servicios financieros y en la utilizacion virtual de
los usuarios. Estas medidas obligaron al cierre de gran parte de la economia, dejando solo
sectores esenciales, lo que genero una crisis sobre las actividades econdmicas que no
podian vender sus productos y servicios.

“El impacto de la pandemia en la dindmica econdmica se hizo evidente en la mayoria de
las unidades economicas, regiones del mundo La crisis econdémica por el COVID-19 afectd
a una gran cantidad de empresas”(Quintero Rivera, 2020, p. 282)”.

El sector bancario, aunque pudo operar por ser un sector esencial, no pudo hacerlo al ritmo
convencional y requirio desarrollar la transformacion digital de sus operaciones de
intermediacion y les abrid las puertas a los servicios digitales.

La poblacion se vio enfrentada a un modelo digital para sus transacciones. Esto sin lugar a

dudas abri6 una oportunidad importante a los diferentes productos financieros digitales



entre los cuales el financiamiento abri6 una puerta al crédito formal a consumidores
informales en época de pandemia directamente a su dispositivo movil, actividad que marca
el objetivo base del negocio de PHX.

2.4.Regulacion en Colombia

En Colombia, las empresas que brindan servicios financieros a través de dispositivos
moviles se encontraban en una posicion competitiva para poder reaccionar a los efectos de
la pandemia, debido a que desde la Superintendencia financiera (regulador de las
organizaciones financieras) se ha promovido y apoyado estas iniciativas, asi como varias
entidades financieras se habia aliado o invertido en te tipo de startup de servicios
financieros digitales.

Especificamente, desde 2017 se generaron movimientos desde el regulador para
facilitar el desarrollo del sector Fintech, llegando al punto de autorizar un espacio limitado
para que las propuestas, después de tener un estudio preliminar, en un espacio denominado
sandbox o arenera, pudieran obtener permisos temporales y limitados que les permitieron
ejercer actividades propias de entidades financieras, como se detalla por parte de la
Superintendencia. “Otro aspecto relevante a estos escenarios fue ‘la arenera’, un
mecanismo que se ha adoptado en los paises mas avanzados en innovacién, y en donde el
objetivo es que, en un ambiente controlado, los desarrolladores puedan probar sus
productos, tecnologias 0 modelos de negocio que necesiten una adaptacion de la

regulacion.” (Colombia Fintech, 2021b).



2.5.Industria

La industria de los préstamos para persona natural en Colombia, se concentra en atraer

recursos del pablico o propios para ser destinados a préstamos o financiacion a personas

naturales o juridicas. En este ecosistema se han identificado los siguientes actores

relevantes y su efecto sobre la unidad de negocio de p2p PHX.

Figura 1.

Industria préstamos

. L)
"ﬁ'ﬂv Amigos y conocidos

@
H Gota a Gota
dib

Personas o entidades que
trabajan afuera de la
supervision del regulador
del sector financiero

% PHX / Fintech

Iniciativas Fintech que
operen con fondos propios y
que no estén bajo la
supervision del regulador

m Bancos / instituciones

Organizaciones que cuenten
con la autorizacion de la
superintendencia financiera
de Colombia

Nota. La figura muestra las cinco fuerzas competitivas de Porter del ecosistema de préstamos de consumo.

Fuente, Elaboracidn propia
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Competidores actuales

Como principal jugador del préstamo formal y competencia directa, se encuentra la banca
tradicional, donde se encuentran créditos de consumo junto con los productos de tarjetas de
crédito, hipotecarios rotativos entre otros. Se verifica la magnitud de la amenaza de este
actor con base en los 6 factores estratégicos.

El primero a evaluar es el tiempo que toma desde que el cliente pide la financiacion hasta
su desembolso, La banca tradicional de acuerdo a comparabien, empresa especializada en
comparar créditos del sector formal para consumidores, establece que existe un tiempo
promedio entre 2 y 5 dias de estudio después que el cliente ha entregado toda la
documentacion (Comparabien, 2022). Este periodo se suma al tiempo que tome el
desembolso ademas de sumar el tiempo de constitucion de garantias si llega a estar el caso
de tener una hipoteca o prenda sobre un vehiculo. Esto contrasta con el sector informal
donde los desembolsos pueden ser inmediatos o en términos de 24 horas a partir del
requerimiento del cliente en algunos sectores Fintech.

Con respecto a los montos, la banca tiene una clara ventaja competitiva en que puede
acceder a fondos del ahorro publico, ya que se encuentra debidamente autorizada para este
fin por la Superintendencia Financiera de Colombia, lo que contrasta con las alternativas
del crédito informal donde existe un limite de los oferentes a sus propios recursos donde
escalar esa capacidad puede presentar obstaculos logistico al tener que buscar socios que
puedan financiar la expansion o de legalidad al incurrir en captacién ilegal de dinero
(superintendencia de sociedades, 2018)

En cuanto a la competitividad de las tasas de interés para los clientes, la banca tiene dos

elementos que contrastan, puesto que proveen el producto de tarjeta de crédito el cual es el
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que tiene la tasa de interés mas alta que un banco puede cobrar en Colombia (Editorial La
Republica, 2022), pero asi mismo provee créditos hipotecarios, de consumo o rotativos que
pueden presentar tasas mas bajas que los emprendimientos.

En el punto de reconocimiento de marca la ventaja de la banca formal es contundente, ya
que para 2013 el sector tuvo un gasto combinado de 409,000 millones de pesos con un
crecimiento anual de cerca del 5,9% (Irrefio, 2014, p3) , lo que genera que el cliente cuando
piense en buscar financiamiento tenga el sector del crédito formal como primera opcion.
Por Gltimo, se evalua el retorno que puede tener un inversionista cuando adquiere un CDT
Certificado de Deposito a Termino, en comparacion a hacerlo directamente por una
plataforma de préstamos entre pares, donde se pueden observar rentabilidades mejores.

(Mejores CDT para 2022, 500)

Figura 2

Factores estratégicos de la banca tradicional

| RN - | - | -- .

| Velocidad de respuesta | Agil | || || H || X ” lento |
| Musculo financiero | Amplio | X || ” “ || ” Limitado ‘
| Regulado | Poco regulado | || || H || X ” Restrictivo ‘
| Competitividad en créditos | Alta | || ” X H || ” baja ‘
| Identificacién de marca | Amplio | X || " “ || H Limitado I
| Rentabilidad para inversionistas | Rentable | || || H || X “ Poco rentable I
| Amenaza de competidores | Alta | || " || || H Baja l

Nota, Muestra la calificacién de los elementos que determinan la magnitud de amenaza para el préstamo
entre pares. Fuente, elaboracion propia.
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Competidores potenciales

El siguiente actor obtiene la evaluacion con las mismas variables que tiene la competencia
existente. Los nuevos competidores del ecosistema Fintech, comparten en esencia todas las
fortalezas y debilidades que PHX por lo cual representa un competidor que puede
facilmente copiar los activos estratégicos que se tienen presentdndose como una amenaza
fuerte y latente para la industria.

El creciente numero de iniciativas de servicios financieros que se han generado en el pais,
el sector no ha tenido otra alternativa que apoyar la creacion de estas empresas “ El Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), logré identificar al menos 703 de dichos
emprendimientos, de los cuales Brasil aporta 230 firmas; México, 180 y Colombia, 84
iniciativas” (El Tiempo, 2017).

Dada esta oportunidad, el sector Fintech ha venido creciendo exponencialmente, con
propuestas innovadoras que desafian el statu quo tradicional. Es tal el éxito de este sector,
que fondos de inversidn extranjeros estan enfocando recursos para fortalecer las
operaciones en Latinoamérica especialmente en Colombia “Entre junio de 2017 'y junio del
2020, 23 de esas nuevas firmas en Colombia acapararon 188 millones de dolares de los
1.900 millones que los fondos extranjeros, especialmente de Europa y Estados Unidos,

invirtieron en startup latinoamericanas.(Portafolio, 2019).
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Figura 3

Factores estrategicos de los nuevos modelos Fintech

| NETEEEN < [ - [ - (.

| Velocidad de respuesta | Agil | X H || ” Lento

| Musculo financiero | Amplio | X H || ” ‘ Limitado ‘
| Regulado | Poco regulado | X H || ” || ” Restrictivo }
| Competitividad en créditos | Alta | H X || ” || ” Baja ‘
| Identificacion de marca | Amplio | ” || X ” || ” Limitado ‘
| Rentabilidad para inversionistas | Alta | H || X || || ” Baja ‘
| Amenaza de (Nuevos fintech) | Alta | || || “ || ” Baja ‘

Nota. Muestra la calificacién de los elementos que determinan la magnitud de amenaza de los nuevos
modelos Fintech para el modelo de préstamos entre pares. Fuente, elaboracion propia
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Gobierno

El sector financiero se ha caracterizado por ser estrictamente vigilado por su regulador, y
las iniciativas Fintech no son la excepcion. La superintendencia financiera de Colombia ha
construido caminos para que estas iniciativas puedan validar sus modelos de negocios en el
mundo real con permisos provisionales. (Colombia Fintech, 2021Db)

Ahora bien, las iniciativas si deben cumplir con un pliego de requisitos para que el ingreso
al sandbox financiera pueda ser una posibilidad, especificamente 17 criterios donde se
enfoque el valor agregado del emprendimiento, como su potencial de inclusion financiera
(Superintendencia Financiera de Colombia, s. f.).

En relacion a los requerimientos, se empieza tener obligaciones de cumplimiento, que exige
el desarrollo del departamento donde se mantenga el flujo constante de informacion que el
regulador requiere para asegurar que se estd cumpliendo con los parametros de operacion,
Este departamento tiene un costo que en ultima instancia se transfiere al consumidor, pero
que debe ser construido antes de poder iniciar operaciones incrementando el requerimiento
de capital de la Fintech.

Por Gltimo, en Colombia los limites de lo que un banco puede cobrar un banco por un
prestamos se encuentra establecido por la denominada tasa de usura, que de acuerdo a la
definicion del Banco de la Republica es el valor maximo de los intereses remuneratorios o
moratorios que puede cobrar un organismo , que es equivalente al 1.5 veces el interés
bancario corriente por modalidad de crédito (Banco de la Republica de Colombia, 2022).

Es decir, que el rango de competencia esta definido en cuestion de precio (tasa de interés)



Figura 4

Factores estratégicos del Gobierno

| L T e ]
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| Voluntad politica | Hostl | | | TE | Amigable |

| Requerimientos normativos | Extensos ‘ || X || H H H Simples ‘

| Requerimientos de capital | Alto ‘ X || || H H H Bajo }
Carga tributaria Alta | X | } Baja

Espacios de prueba (sandbox) Existentes X | | H Ninguno ‘

| Control de precios (tasas de interés) | Impuestas ‘ || || H X H H Libre ‘

| Grado de intervencién (Gobierno) | Alta ‘ " || H H H Baja ‘

Nota, Muestra la calificacion de los elementos que determinan la magnitud del grado de intervencidn del
Gobierno en el modelo de préstamos entre pares. Fuente, elaboracion propia
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Proveedores

Uno de los actores principales del ecosistema de préstamos son los duefios de los recursos.
Estos en la banca tradicional son personas naturales o juridicas con excedentes de capital
dispuestas a generar una operacion de financiacion a cambio de un retorno.

Son generalmente actores que no se encuentran relacionadas con el sector financiero
directamente, por lo cual desconocen elementos especificos de la normatividad dentro de la
cual se generan las operaciones de préstamo. Entre el desconocimiento generalmente se
ubican los limites a los cuales se puede pactar tasas de interés, y los procedimientos para
establecer garantias confiables.

Un elemento critico que los proveedores padecen al no ser parte directa del ecosistema de
préstamos es el conocimiento del cliente, lo cual indica que no poseen criterios para evaluar
el riesgo de crédito o de mercado

Figura

Factores estrategicos de prestamistas

| RN - | - | -- [

| Expectativas de retornos | Sobrevaloradas | X || || || ‘ | Reales ‘
| Confianza en Fintech | Baja | || || X || ‘ | Alta ‘
| Personas dispuestas a invertir | Bajo | || || || H X ” Alto ‘
| Conocimiento del cliente | Alto I H I " H X ” Bajo ‘
| Conocimiento de normativa | Alto | || || || X H || Bajo ‘
| Rentabilidad en banca tradicional | Alta I || || || H X || Baja |
| Poder de negociacion (Prestamistas) | Alta l || || || H ” Baja ‘

Nota, Muestra la calificacion de los elementos que determinan la magnitud del poder de negociacion de los
prestamistas con el modelo de préstamos entre pares. Fuente, elaboracion propia.
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Cliente

El cliente o prestatario es el usuario final del ecosistema de financiacion, y en el contexto
nacional se generan las siguientes caracteristicas. EI grueso de los consumidores que no son
objeto de crédito por parte de la banca tradicional, no tiene productos financieros que
permitan al banco conocer su comportamiento o colaterales que puedan garantizar un pago
lo que los excluye de la banca formal. Se desprende de la situacién previa, que como
consecuencia no se tienen alternativas para acceder a financiacion-

Esta limitante, se traduce en que es el sector informal el que suple la necesidad, y el cliente
al no tener opciones, es objeto de las condiciones que el prestamista informal le imponga,
ya sea que se ajusten al marco juridico o no, terminando en costos muy superiores a los
autorizados por la ley.

Figura 5

Factores estratégicos de los prestatarios

| e - - e

I Colateral | Altas } || H || H X ” Bajas ‘
| Confianza en Fintech | Baja ‘ || H X || “ ” Alta ‘
l Personas dispuestas a pedir | Bajo { || H || H X ” Alto ‘
Alternativas de financiacion Alto X I | Bajo
Conocimiento de normativa Alto X | ” Bajo ‘
I Costo en banca tradicional | Bajo } || H || ” X “ Alto ‘
| Poder de negociacién (Prestatarios) | Alta ‘ " H || || ” Baja ‘

Nota: Se evidencia la magnitud de poder de negociacion por parte de los prestatarios en el ecosistema de
crédito entre pares. Fuente: elaboracion propia.



Sustituto
El producto sustituto para el sector de crédito se enfoca en lo que puede ofrecer el sector
informal, todos los actores que no estan vigilados por los entes regulatorios del sector

financiero ya sea denominados gota a gota o familia y amigos (Hernandez y Oviedo 2016).

Estos créditos al ser entre personas naturales del entorno inmediato del cliente, tienden a ser
sumas pequefias, restringiendo las opciones de inversion en las que se pueden incurrir, y

enfocandose en financiar necesidades de corto plazo en vez de activos a largo plazo.

Figura 6

Rangos del crédito formal e informal en SMMLV

2010 2013

Menos de 1

Entre 1y 3

Entre3y5

Nota: Esta tabla muestra la participacion del sector formal e informal en créditos de diferentes tamafios
medidos en SMMLYV, elaboracién propia con base (Hernandez, Garcia & Oviedo, Gomez, 2016)
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Como se menciona en la tabla anterior, cuando se trata de cantidades menores a un
salario mensual vigente, el crédito informal supera en seis veces el credito formal
evidenciando su favoritismo entre los consumidores

Con respecto al costo del crédito informal, es alto comparado a lo que se ofrece en
el sector formal en ocasiones en niveles muy superiores a los autorizados por la ley,
transformando esta financiacion en un pasivo estratégico.

Una de las ventajas que se pueden percibir del sector informal, es la alta tasa de
aprobacidn junto con los pocos requisitos para acceder al crédito, lo que se traduce en una
alternativa favorable, rapida y efectiva de obtener los recursos necesarios (Hernandez,

Garcia & Oviedo, Gémez, 2016)

Figura7

Factores estratégicos de sustitutos

| e .« - I

| Tamaiio de crédito | Alto ‘ || H || | X \ Bajo ‘
| Precio del crédito | Bajo ‘ || " || | X [ Alto ‘
I Velocidad de aprobacién | corto ‘ || X H || || H largo ‘
| Plazo del crédito | Largo ‘ || H || X " H corto ‘
| Marco juridico | Regulado ‘ || ” || X " H No regulado ‘
| Tipo de crédito | Especializado ‘ || ” || " X H Comoditizado |
| Amenaza (Sustitutos) | Alta ‘ || H || || ” Baja ‘

Nota: Se evidencia la magnitud de amenaza por parte del sustituto crédito informal. Fuente: elaboracion
propia.
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Grado de atraccion industria

Tomando en cuenta los datos de los diferentes actores de la industria, se determina que el
ecosistema de préstamos tiene un nivel de atraccion equilibrado, presenta oportunidades
con respecto a la rentabilidad ya que las alternativas de cliente y proveedor generan poco
valor agregado.

Por otro lado, se evidencian dos factores adversos que generan elementos que debilitan el
interés en el ecosistema. El primero es el nivel de control y regulacion que el gobierno
ejerce, sin importar que tenga voluntad politica a favor del negocio Fintech, los
requerimientos que impone resultan una carga operativa importante para cualquier entidad
gue quiera ingresar al sector.

El segundo factor es el ingreso constante de nuevos competidores, con propuestas
novedosas, que representa una ventaja para los usuarios finales, aumenta la competitividad
requerida para mantenerse vigente en el ecosistema de préstamos.

Figura 8

Conglomerado de calificaciones 5 fuerzas en el sector préstamo entre pares

| Amenaza de competidores | Ana | | \| | | | Baia |
| Grado de intervencién (Gobierno) | Alta | | | | | | Baja |
[ Amenaza de (Nuevos fintech) | Alta | | \| \| | | Baja |
| Poder de negociacién (Prestamistas) | Alta | | | \| [ | Baja |
[ Poder de negociacién (Prestatarios) | Alta | | \| \| [ | Baja |
| Amenaza (Sustitutos) | At | | | \| | |  Baa |

| | I I 0 |
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Nota, Combina la calificacion de todos los elementos estratégicos de las fuerzas del mercado de Porter para
determinar el grado de atraccion de la industria de los préstamos entre pares, fuente, elaboracion propia

Dejando de lado los elementos que desincentivan la atraccion, PHX propone una solucién
gue puede brindar valor y nuevas alternativas a prestamistas y prestatarios, permitiendo

construir diferenciadores que actien como activos estratégicos,
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3. P2P lending o préstamo entre pares

El préstamo entre pares, como fue mencionado anteriormente es un modelo de negocio,
que busca conectar prestamistas con prestatarios con el fin que puedan generar un contrato
de mutuo y poder suplir la necesidad de actores que por cualquier razén no son objeto de
crédito dentro de la estructura tradicional. Esta conexion generalmente se enfoca en un
proceso en linea y automatizado (Bakker, 2015).

Las plataformas que se encuentran en medio de este sistema de financiacién alternativo
utilizan herramientas similares a la banca tradicional para generar el estudio de riesgo de un
prestatario, entre los cuales se encuentran, score de riesgo, relacion de ingreso vs deuda,
actividad en redes sociales e historial de empleo y generalmente se enfocan sobre los
mejores prospectos.

Figura 9

Flujo de recursos en una plataforma de préstamo entre pares

:>

10) Pago de préstamo

Plataforma
pP2pP (6) dinero a la plataforma Prestamista
(9) Prestamista recibe pagare

(8)
Transferencia
de pagare

pagare
(7) La plataforma compra
el pagare al intermediario
Pago de crédito

Intermedlarlo

(5) Se genera el pagare

Nota: Flujo de acciones de un ecosistema de préstamo entre pares. Fuente: elaboracidn propia con base
en la exposicidon de (Bakker, 2015)
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Estas plataformas se diferencian con la banca tradicional porque no absorben el riesgo
de los préstamos, y actdan principalmente como una interfaz para que los actores se
comuniquen y logren concretar el préstamo. Esto permite que no tengan la carga regulatoria
que las entidades financieras tienen, haciendo que su gestion sea mucho mas agil y
econdmica. Asi mismo, al no tener riesgo de los préstamos no obtienen ningun ingreso por
estos, por el contrario, los ingresos se establecen por costos que se les imponen a terceros
para poder generar la transaccion. Una diferencia importante en las plataformas p2p, es que
la verificacion no solo se enfoca en los prestatarios, sino también en los prestamistas debido
a que se debe constatar que tienen la capacidad para generar el crédito sin comprometer su
patrimonio.

Las plataformas, aunque agiles, enfrentan sus propios problemas ya que deben obtener la
informacidn financiera de prestamistas y prestatarios, y en caso de paises en via de
desarrollo, esa informacion puede que sea mas dificil de conseguir debido a falta de

organizacion del entorno econémico (Bakker E. 2015).

3.1.Préstamo entre pares en Latinoamérica

La primera plataforma de préstamo entre pares registrada es ZOPA, ubicada en el Reino
Unido, en 2005, fue la pionera en el modelo de negocio (Canfield, 2018).y a partir de esta
se han desarrollado modelos similares en diferentes paises. En Latinoamérica, México es
uno de los innovadores en emprendimientos en Fintech, que ha adoptado ideas como la de
ZOPA en su ecosistema, liderando el cambio en la region.

Como se menciona en la estructura de negocio, el objetivo es conectar prestamistas con

prestatarios, con la desventaja que existe una asimetria en la informacién de estos dos



24

actores ya que son los prestatarios que saben su verdadera situacién financiera y su
voluntad de pago. Las plataformas han ido a grandes distancias para poder administrar la
falta de informacion, incluso perfilando individuos con base en su raza y apariencia.
(Clanfield C, 2018).

De acuerdo con Clanfield 2018, las plataformas son objeto de presion por parte de sus
grupos de interés que les exige construir confianza. Por un lado, los prestatarios piden que
se les financie, pero estos ya han sido rechazados por alguna entidad financiera, y por otro
lado los prestamistas no creen que los que ya fueron rechazados paguen si eventualmente se
les financia. Esto lleva a que se establezcan algoritmos no tradicionales que les permitan
determinar que individuos son aptos para préstamo y cuales no, construyendo sus criterios
de calificaciones personalizados, que son los que usan los inversionistas para tomar la
decision de financiar o no. Cabe anotar que los niveles de rechazo superan el 90% en
promedio.

El estudio concluye que, la transparencia en la informacion que se tiene de los prestatarios
es imprescindible para los prestamistas y que cualquier sistema de calificacion debe llevarlo
integrado. Pero, los modelos alternativos que se han desarrollado para calificar el riesgo, no
han generado datos concluyentes acerca de cuales son los elementos criticos al momento de
determinar el nivel de riesgo de un prestatario, por lo cual se requieren mas estudios sobre
conducta de pago.

3.2.Riesgos de las plataformas de préstamo entre pares

Es importante establecer, que aunque el modelo de negocio de préstamos entre pares es
prometedor, existen dos condiciones principales que pueden impactar negativamente el

sector de préstamos.(Klein et al., 2021)



25

El primero es falta de control sobre la gerencia, que genera crisis en las organizaciones. uno
de los mas sonados el episodio de Lending Club. Esta plataforma de préstamos tiene su
base en Estados Unidos, pionera en el sector de financiamiento alternativo, que en el 2016
retir a su directiva general por haber recomendado una inversion, que sabian que no
cumplia con los estandares exigidos por el inversionista (Riecke, 2016). Asi mismo, el
mismo afio su director general y fundador Renaud Laplanche tuvo que renunciar por no
haber declarado que tenia un conflicto de intereses en un fondo de inversién donde Lending
Club planeaba invertir (Riecke, 2016). Estos como tal no son consecuencia del modelo de
negocio especificamente ya que son fallas en el gobierno corporativo, situacién que puede
presentar en cualquier organizacion sin importar en el sector donde se encuentren, como el
episodio de WeWork, donde su fundador Adam Neumann estructuro el gobierno
corporativo de tal manera que no tenia controles sobre su toma de decisiones, lo que le
permitié generar conductas como apropiaciones de capital de la empresa, uso particular de
los activos de la organizacion, conflicto de intereses en las operaciones que celebraba desde
la empresa y muchas otras. Estas conductas llevaron a una de las mayores evaporaciones de
capitalizacion en una empresa en los ultimos afios, cerca de 27 billones de ddlares (Brown
& Farrel, 2021)

El segundo, es la asimetria de informacion que se da cuando una de las partes tiene mucha
mas informacion que otra generando un desbalance en las condiciones de negociacion
(Klein et al 2021). Esto se da cuando los prestatarios son los Unicos que saben si tienen la
capacidad y la voluntad de pagar de vuelta el préstamo dejando en una posicion precaria al

prestamista que es que asume el riesgo de la operacion. Por lo tanto, queda en manos de la
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plataforma desarrollar métodos eficientes para medir el riesgo crediticio y de mercado para

poder gestionar correctamente la exposicion de sus inversionistas.

3.3.Préstamo entre pares en Colombia

Los primeros proyectos colaborativos en Colombia iniciaron en el 2009, enfocados
principalmente a recoger recursos de varios donadores para apoyar producciones
cinematograficas nacionales, pero fue tomando fuerza para la financiacion para pymes.
(Pesca Gomez, 2017)

A medida que fue creciendo el interés en esta estructura colaborativa, se hizo la primera
division de categorias, Crowdfunding financiero (préstamos) y crowdfunding no financiero
(donaciones). El primero es el modelo méas parecido al préstamo entre pares, y se encuentra
regulado por el decreto 1357 de 2018 del ministerio de Hacienda y Crédito Pablico, y lo
define como “...medio de comunicacion electronica, a través del cual se ponen en contacto
un numero plural de aportantes con receptores que solicitan financiamiento en nombre
propio para destinarlo a un proyecto productivo de inversion. ” Es decir, un grupo de
personas hace un préstamo a un proyecto productivo con la expectativa que en el futuro se
la pague de vuelta el capital con intereses (valores representativos de deuda), o recibir parte
de la compaiiia (valores representativos de capital social). El decreto establece las
condiciones de las empresas que desean ser plataformas ademas de especificar condiciones
de capital maximo que un proyecto puede recibir, 0 que tanto un inversionista no
certificado puede brindar.(Presidencia de la Republica, 2018a)

Por otro lado, encontramos los Crowdfunding no financieros que no requieren de

autorizacién del gobierno por como lo dice su nombre, no tiene una retribucion de
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naturaleza econdémica. En esta categoria se encuentran los modelos de Crowdfunding de
donaciones donde, los aportantes generan su inversion a titulo de donacion por lo que no
existe expectativa de recibir el capital de vuelta o algan interés del mismo. El segundo
modelo es crowdfunding de recompensa, donde existe un incentivo que no es econémico
como una preventa exclusiva para los aportantes iniciales En Colombia. Entre estas se
encuentran Little Big money, Vaquihna, Lachevre, Sumame y Skyfunders (Méarquez-

Rodriguez et al., 2021).
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4. PHX laempresa

PHX es un emprendimiento en Fintech que nace en 2014 con el objetivo de rentabilizar sus
recursos propios fuera de la banca tradicional buscando una rentabilidad superior a la de los
vehiculos de inversion disponibles, como lo son CDT e instrumentos de renta fija como los
bonos.

Inicia su operacion con el disefio y construccién de una matriz de riesgo propia que le
permitiera verificar la capacidad de pago de los clientes potenciales, para calcular montos y
tasas de interés dptimos.

Al llegar al punto de poner el 100% de sus recursos en el mercado, evidencia que su estructura
para medir el riesgo es 6ptima y se evalla la manera de poder encontrar un modelo de negocio
que permita hacer uso de la matriz de riesgo por terceros, para que puedan generar prestamos
a clientes particulares, dando inicio a su producto minimo viable de p2p lending.

En el transcurso de 2019 a 2021 PHX busco validar el modelo de negocio y verificar si era
sostenible y escalable en el tiempo lo que lo llevo a construir el objetivo de prueba de

concepto.

4.1.Prueba de concepto:

El modelo de negocio de préstamo entre pares durante su periodo inicial (2018 - 2021)
debia cumplir con cinco elementos criticos de éxito para validar la idea de negocio y poder

llegar al minimo producto viable (MPV).



Canvas

La estructura preliminar de la creacion de la unidad de negocio P2p
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Nota: Modelo Canvas P2P PHX con diferenciacion en segmento cliente y flujo de ingresos que son
propios del inversionista. Fuente: elaboracién propia

El modelo Canvas de p2p establece primero como el segmento de cliente, aquella persona

que se encuentre buscando financiamiento rapido y que no se quiera o pueda ser atendido

por la banca tradicional. De otro lado el inversionista es toda persona que tenga excedentes

de capital que esté buscando alternativas de inversion superiores a las que puede brindar un

CDT del banco.

La relacion con cada uno de los grupos de interés sera 100% digital y automatizada, de

manera que cada uno pueda ingresar a su perfil y gestionar de inmediato sus necesidades,

ya sea buscar un préstamo nuevo o verificar saldos y fechas de pago.
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La propuesta de valor se enfoca principalmente que cualquiera de los dos grupos de interés,
tiene un conocimiento completo de las caracteristicas el negocio, es decir saben quiénes son
sus contrapartes, el cliente sabe quién le esta prestando y el inversionista sabe donde se
encuentra su dinero, esto con el &nimo de generar confianza en la transaccion.
Adicionalmente, se busca que la negociacion de cantidad, tiempo, garantias e interés se dé
rapido para que el cliente pueda recibir sus fondos en el menor tiempo posible y el
inversionista tenga toda la informacion para tomar la decision de si invertir o no.

Las actividades clave giran alrededor de 2 puntos principales, siendo el primero la
capacidad de verificar y establecer garantias (pagares, hipotecas, prenda) para las
transacciones minimizando la posibilidad de fraude y, en segundo lugar, el mantenimiento
del servicio web que da seguimiento y recordacion a los negocios que se encuentran en
curso, de manera que los grupos de interés pueden verificar sus obligaciones y datos acerca
de cada transaccion.

Para mantener el servicio clave hay que mantener dos recursos claves, el primero es la
plataforma tecnologica que es el marco donde la interaccidn de los grupos de interés toma
lugar, y los criterios juridicos por medio de los cuales se identifica, califica y gestiona todas
las garantias de cada transaccion.

Se busca tener 4 alianzas claves para el proyecto, en primera instancia los dos grupos de
interés transaccionales, inversionistas (personas con excedentes de capital) y clientes
(personas con necesidad de financiacion) que representan la demanda y oferta. Adicional se
encuentran las partes de los servicios complementarios a la transaccion, que es el técnico y
legal. Los programadores web son los que construyen la plataforma y le dan mantenimiento

para poder generar una experiencia optima a todos los que interactan con ella, y el



31

abogado establece los parametros en los que se desarrollan las transacciones de demanda y
oferta vigilando que ninguna actuacion pueda salirse del marco legal.

La infraestructura tecnoldgica hace referencia a todo componente que requiera la
plataforma para funcionar, desde costos anuales de renovacién de hosting, hasta el pago de
servidores que albergan el funcionamiento de la plataforma, para esto se estructura un
ahorro mensual del ingreso total que obtenga.

Como servicio complementario esta el costo del personal técnico que utiliza los
componentes técnicos para establecer la plataforma y seguir desarrollando la solucion web,
y este tiene un costo mensual que esta concebido que sea un trabajo por prestacion de
Servicios.

Por Gltimo, tenemos el flujo de ingresos de la actividad donde se tiene un rubro por cada
grupo de interés. EI. Primero es sobre los clientes, donde la plataforma cobra entre 1%y
1,9% del capital obtenido como comision, siendo este un pago Unico que se da al principio
de cada transaccion. Con respecto al grupo de los inversionistas se les cobra un porcentaje
que va desde el 15% al 19% de los intereses generados en cada mensualidad, lo que indica
que este cobro se hace de manera mensual durante la vida del préstamo, sobre los saldos de

capital que se liquidan a la fecha de cada pago.
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4.2.Analisis PESTALS
Se genera un andlisis de los aspectos relevantes alrededor del ecosistema de Fintech

Figura 10
Evaluacion de modelo PESTALS

Tecnolégico

=
m Salubridad

Nota, El analisis PESTALS es una herramienta para evaluar el impacto de una organizacién sobre todos los
grupos de interés que existen en su entorno, fuente, elaboracion propia.

Ambiental

Politico

El entorno politico y regulatorio del pais ha generado un clima favorable alrededor de
emprendimientos de servicios financieros (Fintech), que puedan complementar los servicios
de la banca tradicional. La Superintendencia financiera, que es la entidad responsable de la
vigilancia de las empresas en el sector de servicios financieros ha venido preparando desde
2017 propuestas que permiten el acercamiento de los emprendimientos al sector regulado
(M-brain News monitoring, 2020), entre las cuales destaca innovaSFC (Grupo de Trabajo
de Innovacion Financiera 'y Tecnologia de la Superintendencia Financiera de Colombia)
que tiene como objetivo acompariar, apoyar y promover la innovacion financiera,
tecnoldgica y sostenible (Superintendencia Financiera de Colombia, s. f.)

Uno de los avances méas prometedores por parte del grupo especializado del regulador, es la

creacion del Sandbox regulatorio por medio del decreto 2555 de 2010 del Ministerio de
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Hacienda y Crédito Publico, donde establecen procesos y normas para emprendimientos
que requieran validar su modelo de negocio con unos requerimientos minimos en un
espacio controlado por la autoridad competente. Con esto se puede ejercer la etapa de
validacion en el mundo real

Esto ha permitido que las iniciativas que buscan acercar estas nuevas propuestas al sector y
capitalizar su efecto tengan un proceso regulado dentro de la legalidad, ampliando las
opciones que tiene el consumidor final, incrementando la oferta de soluciones,
competitividad y la inclusién financiera a sectores que no se encuentren dentro del

ecosistema de créditos convencionales (Banco de desarrollo de América Latina, 2019)

Econdémico

Las Ecosistema Fintech en Colombia extra experimentando una expansion
considerable en su demanda y oferta.

La banca formal ha venido luchando para ampliar el alcance del crédito a toda la
poblacion, y aunque se han dado avances significativos como el incremento de
participacion de los hogares en el crédito formal de 9% del PIB en 2005 al 20% en 2015, se
queda corto al compararlo con el 30% que se evidencia en paises desarrollados (Iregui-
Bohorquez et al., 2016). Por la cual existe la necesidad de un sector importante,
desatendido en la cual los emprendimientos financieros pueden crecer y escalar sus
propuestas innovadoras

Teniendo en cuenta esta capacidad de crecimiento en el mercado nacional, se observa

que existe una proliferacion de soluciones que buscan llenar este espacio, al punto que ha,
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en Latinoamérica, Colombia ocupa el tercer lugar después de Brasil y México con 84
iniciativas Fintech. (El Tiempo, 2017).

Esta combinacion de demanda y oferta ha llamado la atencion de capitales extranjeros
que buscan escalar este tipo de soluciones para transformarlas en empresas que generen
valor agregado de crecimiento en el tiempo. De manera que en el periodo de 2017 a 2020,
iniciativas colombianas lograron captar cerca del 10% de los 1,900 millones de délares que
fondos extranjeros de Europa y Estados Unidos invirtieron en el sector Fintech en la regién

(Portafolio, 2019).

Social

La pobreza es un fendmeno que es critico en el desarrollo de los paises, y se evidencia que
una poblacion sin acceso a crédito es mas probable que se mantenga en pobreza o que su
ascenso social tome mas tiempo. “El acceso de los hogares al crédito les permite destinar
recursos para satisfacer sus necesidades de consumo, adquirir vivienda o realizar
inversiones productivas, lo que podria contribuir a la acumulacion de activos y a la
reduccion de la pobreza.”(Ana Maria Iregui-Bohorquez et al., 2016, p 3).
Desafortunadamente la banca tradicional no ha podido generar una inclusion total,
restringiendo asi las oportunidades de los menos favorecidos.

Es en este punto donde las soluciones Fintech han obtenido avances, desarrollando
soluciones personalizadas a cada segmento de la poblacién , construyendo soluciones
acorde a las necesidades del publico, (Banco de desarrollo de América Latina, 2019) y

ajustando su esquema para facilitar la penetracion de servicios en grupos no atendidos.
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Tecnoldgico

La industria financiera siempre ha buscado acercarse a su consumidor final, para que su
relacién sea mas estrecha, siempre con el objetivo de ser eficientes a la hora de brindar
soluciones a sus clientes y los avances del smartphone hicieron posible una relacién uno a
uno entre consumidor y banca. Estos dispositivos, cada afio han incrementado su capacidad
de procesamiento que junto con el acceso a planes de datos de internet cada vez mas
amplios han evolucionado para poder gestionar servicios complejos, como los bancarios.
(Arjunwadkar, 2018)

Ahora en Colombia, con el efecto que tuvo en el comercio el distanciamiento social como
consecuencia de las medidas tomadas por la pandemia del COVID 19, se evidencio la
necesidad de poder gestionar todos los tipos de transacciones sin intercambiar elementos
fisicos como el dinero de manera rapida y segura , exponiendo a todas las soluciones
tecnoldgicas como criticas para complementar las medidas de distanciamiento social (Alber
& Dabour, 2020). Por lo cual, ha incentivado a la poblacion a conectarse a servicios de
internet o tener algun tipo de “smartphone”. De acuerdo con Alejandro Adamowicz,
director de tecnologia y estrategia para América Latina, Colombia presenta una penetracion
de suscriptores superior a la media regional 71% VS 68%, y se presume que para 2025
tenga una relacion similar en el grado de penetracion en “smartphones” (Forbes, 2020).
Esta situacion ha llevado a que los reguladores quieran facilitar el espectro 5G incluidas
velocidades mas altas y latencias ultra bajas con el objetivo de abrir espacio a soluciones

personalizadas a cada industria incrementando su productividad y capacidad de creacién de
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empleos. Por lo tanto, todas las soluciones de internet incluidas las Fintech ven un
desarrollo en las comunicaciones que permitiran construir procesos mas complejos llevando

servicios con mayor valor agregado a los consumidores finales.

Ambiental

Existen dos elementos ambientales negativo al desarrollo del ecosistema Fintech, el
primero se centra directamente a los requerimientos de dispositivos que usa el usuario final
para usar sus servicios. Estas soluciones, al evolucionar y volverse mas complejas,
requieren que los dispositivos incrementen su capacidad de procesamiento, aumentando la
necesidad de actualizar software y hardware contantemente (Tao, 2022). Esto significa que
a medida que se adoptan y se integran mas soluciones Fintech en el diario vivir de los
hogares, se busca cambiar constantemente de dispositivos, generando residuos electronicos
y contribuyendo a los efectos adversos de la contaminacion.

En segundo lugar, el hecho que los hogares usen més dispositivos inteligentes, aumenta su
consumo energeético, y teniendo en cuenta que existen redes donde generan electricidad de
fuentes fosiles no renovables, contribuyen al uso de combustibles sucios para el uso de
estos. Esto se incrementa ain méas cuando se centra en uno de los protagonistas de la
revolucion Fintech como son las criptomonedas, que dependen de dispositivos de uso
eléctrico intensivo para desarrollar criptoactivos (Tao, 2022)

Por otro lado, Fintech puede lograr tener un beneficio profundo y es que, al facilitar la
interaccidn de grupos de interés, puede abrir las puertas para la financiacion de iniciativas

que seas ambientalmente responsables, y que tengas la sostenibilidad como objetivo.
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Es entonces que Fintech puede ser un catalizador a emprendimientos verdes, como
desarrollo de energias limpias que puedan crear soluciones para mitigar el elemento
contaminate Fintech (Tao, 2022).

Legal

El sector financiero en Colombia es uno de los que se encuentran con mayor control
regulatorio, pero desde el gobierno se ha mantenido una actitud positiva acerca de las
iniciativas que puedan principalmente contribuir a la inclusion financiera de la poblacion.
Se han abierto dos frentes legales que son de vital importancia para el desarrollo de un
ecosistema Fintech sostenible que impactan la parte operacional y de financiacion.

El primero en el frente de operacion, se encuentra el grupo innovaSFC (Grupo de Trabajo
de Innovacion Financiera 'y Tecnologia de la Superintendencia Financiera de Colombia),
que opera desde 2017 tiene como tarea guiar a los emprendimientos financieros para que
puedan operar de manera legal atreves del sandbox o caja de arena. Este es un permiso
especial que permite que los emprendimientos puedan operar hasta dos afos bajo la
supervision del regulador y de esa manera hacer la validacion de su modelo de negocio en
el mundo real. Posteriormente pueden dar el salto a la regulacion total cumpliendo con
todos los requerimientos de una empresa financiera tradicional. (Colombia:
Superfinanciera prepares to embrace fintech with new regulations, s. f.)

Cabe hacer una salvedad, y es que aunque la mayoria del ecosistema Fintech ejerce
actividades que son objeto de vigilancia y autorizacidn del regulador, existen actividades
complementarias que no necesariamente requieren de autorizacion como lo establece el

presidente de Colombia Fintech Erick Rincdn “No todo el Fintech debe ser licenciado o



38

contar con autorizacion La regulacion debe ser consciente de la heterogeneidad de Fintech
(Colombia Fintech, 20214, parr. 31) que resalta la amplitud del espectro del ecosistema.

En segundo lugar, el gobierno ha abierto la posibilidad que empresas del sector financiero
puedan invertir directamente en estos emprendimientos, atreves del decreto 2443 de 2018
del ministerio de Hacienda y Crédito Publico (Presidencia de la Republica, 2010) establece
las condiciones que las empresas de innovacion tecnoldgica y financiera deben cumplir
para poder acceder a este tipo de fondos, brindando alternativas de crecimiento y

aceleracioén.

Salubridad

2020 fue un afio atipico para todos los negocios en general, con la llegada de COVID-19,
La necesidad de mantener distanciamiento social como parte de las medidas de prevencion
del contagio cambiaron las necesidades transaccionales de los hogares desincentivando el
uso del efectivo y en general cualquier medio que requiera interaccion fisica entre dos
personas.

Esto le dio una ventaja competitiva a las iniciativas que promueven transacciones que no
tengan contacto alguno o que lo reduzca considerablemente. Los sectores en Fintech no han
sido afectados por el distanciamiento social, sino por el contrario su crecimiento permanece
estable de acuerdo con Alber & Dabour (2020) ,lo que significa que son la alternativa ante
la imposibilidad de reunirse al momento de hacer alguna transaccion financiera.
Adicionalmente, se ha comprobado en paises con un ecosistema Fintech mas desarrollado
que la poblacién ha podido generar alternativas de asistencia a los hogares tienen

problemas en crisis como el de pandemia por COVID 19, empresas como PayPal, Lending
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Club y Fundera ofrecer beneficios como perdonar intereses de mora, rescindir costos de
transferencia, o permitir donaciones a negocios locales que no podian abrir por las

restricciones de salubridad.

4.3.Andlisis ESTRATEGICO

Figura

Analisis DOFA PHX p2p

dades Fortae

. Amenaza

Nota, Analisis de las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas que experimenta PHX. Fuente,
elaboracién propia

4.4.Debilidades
Recursos limitados
PHX como emprendimiento, cuenta con recursos limitados debido a que se encuentra

en su etapa de validacion, es decir la primera fase donde se verifica que el modelo de



negocio es viable en su minima expresion y que solo cuenta con el capital semilla de sus
fundadores. De manera que existe presion en repartir los recursos principalmente entre
hacer colocacion que genera rendimientos o generar actividades de desarrollo web o

mercadeo que amplie la base de clientes para hacer operaciones de colocacion.

Desarrollo de programacion:

La organizacion adicional a las operaciones que genera, debe destinar recursos para

terminar su software, para que prestamistas y prestatarios puedan tener control y monitoreo

de sus operaciones
- Falta de mercadeo: Debido a que se el modelo de negocio se encuentra en etapa de
validacién, no se ha generado esfuerzos en mercadeo, ya que se busca que no exista

exposicion en cuestiones de norma para sacar un producto final

- Procesos manuales: PHX genera todas las operaciones de manera manual, es decir con

una persona que es la encargada de hacer la documentacion pertinente para configurar
el negocio, adicional el control y monitoreo también se lleva manualmente lo que

alarga su capacidad de respuesta

Ahora bien, cabe resaltar que las debilidades estan influenciadas en su totalidad a la
etapa de validacion en la que se encuentra el emprendimiento, y una vez se obtenga el

producto terminado se podran generar alternativas para el fortalecimiento de las mismas
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4.5.Fortalezas

Desarrollo de matriz de riesgo:

La organizacién posee una manera propia de medir los riesgos que mide ampliar el
concepto en la parte inicial de sus operaciones, lo que ha permitido filtrar la oferta de
mutuos hay que definir en la parte inicial este concepto si es importante entre prestatarios y

prestamistas para la ocurrencia de impagos

Experiencia en mutuos

PHX ha contado con 4 afios generando préstamos con recursos propios, lo cual le ha
brindado una curva de aprendizaje de los riesgos inherentes que vienen con la actividad de
préstamo. De esta manera se ha podido ajustar las contingencias necesarias para asegurar
que las financiaciones de terceros cuenten con las garantias necesarias que puedan cubrir

un posible paro en los pagos programados.

Confianza de los stakeholders

Sin lugar a dudas, la operacion de PHX no seria posible si los grupos de interés
(stakeholders) no hubieran podido concretar relaciones de confianza. Durante la etapa de
validacion la firma ha conseguido forjar un canal de comunicacion con todos los agentes
que interacttan en el ecosistema, lo que ha llevado a solucionar de manera oportuna las

dudas y observaciones que han surgido en el transcurso de las operaciones.
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Tiempo de respuesta

Debido a la comunicacion abierta con los grupos de interés del ecosistema, se ha
obtenido retroalimentacion de todos los agentes involucrados en las transacciones, y en su
gran mayoria se ha llegado a la conclusion que la facilidad y la brevedad de los procesos ha

sido resaltado como un diferenciador estratégico.

4.6.0portunidades

Reguladores

El acceso al crédito formal, aunque ha venido incrementando en la ultima década,
sigue siendo insuficiente para las necesidades de la poblacion colombiana, sin alcanzar los
promedios de paises desarrollados abriendo espacios para el crédito informal, donde los
consumidores tiendes a ser victimas de condiciones adversas en tasas de interés y métodos
de cobro. (Iregui-Bohdrquez et al., 2016)

Desde el gobierno, se reconoce la realidad del sector informal por lo que ha optado
por abrir alternativas para la innovacién en el sector financiero, especificamente evaluando
las soluciones propuestas desde el campo digital denominadas Fintech. El ente responsable
de velar por la seguridad en el sector bancario, superintendencia financiera ha propuesto un
campo de accion controlado denominado sandbox o caja de arena donde las Fintech pueden
validar sus modelos de negocio hasta por 2 anos antes de tener que cumplir con los

requerimientos operativos de ley (M-brain News monitoring, 2020)
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Esta libertad se concede a cambio que las compariias cumplan con el pliego de
requisitos, y ante todo que las soluciones se enfoquen en promover eficiencia, inclusion
financiera y competitividad. ~
Apetito por Fintech:

El ecosistema Fintech se esta ampliando, indicando que existe un interés creciente
por los diferentes grupos de interés, especialmente inversionistas. Entre 2017 y 2019 las
Fintech colombianas lograron captar cerca del 10% de los fondos de inversiones destinados
para américa latina (Portafolio, 2019) y se prevé que la tendencia no solo se mantenga, sino
que vaya al alza. Adicional al apetito internacional, desde el gobierno se ha flexibilizado las
normas para que el sector financiero nacional pueda invertir directamente en las iniciativas
Fintech (Presidencia de la Republica, 2018b) con el objetivo de ampliar sus propias
operaciones.

Desarrollo tecnologico:

Los teléfonos inteligentes, han logrado posicionarse como un elemento vital en el diario de
la poblacion, buscando que todos los individuos puedan administrar parte de sus
necesidades a través de canales digitales. Asi mismo, la capacidad de procesamiento de los
dispositivos moviles ha crecido permitiéndoles llevar a cabo tareas mas complejas, al punto
que , pueden interactuar con plataformas de soluciones financieras, que por su naturaleza de
seguridad, requieren una capacidad minima de tecnologia para poder ser utilizada de

manera eficiente.
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4.7.Amenazas

Bajas barreras a la entrada

Ya que existe la posibilidad de generar una solucion Fintech sin los requerimientos
de capital que exige la creacion de un banco o cualquier otro establecimiento financiero, y
el entorno de capitales de inversion ha desarrollado un apetito por las iniciativas
financieras, la aparicion de diferentes tipos de emprendimientos ha puesto a Colombia en
tercer lugar después de México y Brasil en destino de capitales Fintech. Este fendémeno
indica que mas alternativas estan siendo construidas y cada vez se encuentran mas
competidores en términos de capital, es posible que las restricciones se encuentren mas en

la parte técnica de la solucién.

Evolucidn regulatoria:

Parece que fuera una inconsistencia debido a que para el momento de elaboracion
de este documento los reguladores se encuentran generando alternativas para que el
ecosistema Fintech siga creciendo, pero este tema puede ser variable ya que depende de
voluntad politica y por lo tanto puede llegar a cambiar por presion de grupos econémicos
establecidos. China, uno de los paises donde el sector Fintech buscaba crecer, paso de tener
apoyo del gobierno a sucumbir a medidas mas estrictas generando restricciones a su
crecimiento y desarrollo (Faridi, 2020).

En Colombia al afio 2021 se ha experimentado una voluntad positiva a los
emprendimientos en Fintech manifestado especificamente en el decreto 2555 de 2010 la

habilidad del regulador financiero para crear un espacio sandbox donde los proponentes
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quedan facultados para operar modelos de negocio que requieren de aprobacion del
gobierno por dos afos antes de aplicar a licencias permanentes que imponen requerimientos

maés especificos (decreto 2555 de 2010 Ministerio de Hacienda y crédito publico)

4.8. MEFI & MEFE

| MEFI
| Factor criticodeexito | peso | clasificacion | puntuacion
Matriz de riesgo 0,15 3 0,45
2, experiencia en mutuos 0,15 3 0,45
%
% confianza stakeholders 01 4 04
tiempo de respuesta 0,1 3 0,3
recursos limitados 0,1 1 0,1
O& desarrollo.de 015 1 015
6,;,‘.7 programacion
% Falta de mercadeo 01 2 0,2
Procesos manuales 0,15 1 0,15

Nota, Construccion de matriz MEFI para evaluar factores internos de PHX. Fuente, elaboracidn propia

[ MEFE
| Factor critico de exito | peso | clasificacion | puntuacion
Reguladores abiertos 0,25 4 1
Qoa desarrollo tecnologico 0,15 4 0,6
%,
%,
%{%‘ Apetito por fintech 0,2 3 0,6
Bajas barreras a la entrada 0,2 1 0,2
—y%} Evolucion regulatoria 0.2 1 0.2
% 0
0

Nota, Construccion de matriz MEFE para evaluar las oportunidades y amenazas principales en el entorno de
PHX, Fuente Produccién propia
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4.9. Puntuacion EFE EFI

4.0

3.0

1.0

4.0 3.0 2.0

Se obtiene la ubicacion en la zona de retener y mantener lo que nos indica que la
estrategia que buscamos, enfoca en sostener la operacion para buscar alternativas que
permitan incrementar eficiencia y productividad, lo que se alinea con el objetivo de buscar
el modelo de monetizacion del sistema actual para poder percibir ingresos adicionales al

modelo existente.



5. Problema principal (definicién)
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PHX enfrenta el desafio de pasar de un modelo gratuito por su gestion de corretaje a uno

con costo. EI modelo de gratuidad se concibié como herramienta para validar el modelo de

negocio con los primeros prestamistas y prestatarios para verificar que la transaccion fuera

posible y atractiva para los dos grupos de interés presentes.

Figura 11

Flujo de recursos PHX

5. Pago intereses y capita

1. Proponer proyecto 2. Buscar negocios
3. Match

Clientes Documentos
y garantias

nistas

Nota: El flujo de dinero desde el primer paso cuando un cliente requiere recursos y un inversionista los provee

hasta el Gltimo paso donde el cliente lo paga de vuelta. Fuente, elaboracion propia.
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El proceso inicia cuando los clientes proponen un proyecto que necesita financiacion
y proponen las tres condiciones de capital, tasa y plazo. De manera simultanea un
inversionista busca opciones de inversion con los mismos tres criterios, pero a diferencia del
cliente, no es una cifra especifica sino por el contrario son rangos. Si en los rangos propuestos
por el inversionista se encuentra la cifra especifica del cliente, se genera una coincidencia y
es cuando la plataforma ayuda a estas dos partes a configurar el contrato de mutuo.
Una vez satisfechas las etapas documentales el inversionista transfiere los recursos al cliente

directamente y en periodos posteriores el crédito es amortizado.

Para tener claridad en esta estructura tenemos el siguiente escenario de ejemplo.
Cliente: propone un negocio con las 3 variables elementales
Paso 1

Un cliente requiere un capital de $5,000,000 COP, y la plataforma ha asignado una
tasa de interés de 1,5% n.m.v y un plazo de 24 meses.

Figura 12

Panel de control del cliente

¢Cudl es tu sueio? Tiempo (meses)

Viajar 24

Tasa de interés
Conocer el mar

¢Cudanto necesitas? *Estos valores son aproximaciones que
5'000'000.00 operaciones financieras.

¢Cuanto puedes pagar mensualmente? Garantia

Pagaré
250'000.00
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Nota, El panel de control es la manera en que el cliente o prestatario ingresa los elementos de tiempo modo y
lugar que estructuran el préstamo que necesita. Fuente, elaboracidn propia.

Paso 2

Un inversionista tiene las mismas tres variables para buscar negocio (capital, interés
y plazo), pero a diferencia del cliente, no maneja cifras especificas, sino por el contrario
tiene el manejo de rangos.

Figura 13

Panel de control de Prestamista

Nota, El prestamista tiene el manejo de los elementos de capital, tasa de interés y plazo para poder buscar
negocios que financiar, Estos son rangos para facilitar la obtencion de préstamos que cumplan con las

caracteristicas definidas. Fuente, elaboracion propia.

Para efecto del ejemplo, propone rangos donde el negocio propuesto pueda entrar,
en capital busca negocios de 0 a 150,000,000 COP, tasa interés de 1% n.m.v a 2,2%n.m.v y
un plazo de 1 mes a 96. Una vez los parametros de cliente e inversionista coinciden, se da

la transaccion que se ilustra en la figura a continuac



Tabla 1l

Ejemplo proyeccién PHX 24 meses
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periodo | | Fecha intereses abono a capital [ T cuotaarecibir | Saldo

o | | 1/01/21 | | $5.000.000
1| | 1/02/21 $75.000 $175.000 | | s250000 | $4.825.000
2 | | 1/03/21 $72.375 $177.625 | | s250000 | $4.647.375
3| | 1/04/21 $69.711 $180.289 | | s$250.000 | $4.467.086
4 | | 1/09/21 $67.006 $182.994 | | s250000 | $4.284.092
s | | 1/10/21 $64.261 $185.739 | | s250000 | $4.098.353
6 | | 1/11/21 $61.475 $188.525 | | s250000 | $3.909.829
7| | 1/12/21 $58.647 $191.353 | | s250000 | $3.718.476
s | | 1/01/22 $55.777 $194.223 | | s250.000 | $3.524.253
s | | 1/02/22 $52.864 $197.136 | | 250000 | $3.327.117
10 | | 1/03/22 $49.907 $200.093 | | 3250000 | $3.127.024
11| | 1/04/22 $46.905 $203.095 | | s250000 | $2.923.929
12 | | 1/05/22 $43.859 $206.141 | | s250000 | $2.717.788
13| | 1/06/22 $40.767 $209.233 | | s250000 | $2.508.555
14| | 1/07/22 $37.628 $212.372 | | s250.000 | $2.296.183
15 | | 1/08/22 $34.443 $215.557 | | s250000 | $2.080.626
16 | | 1/09/22 $31.209 $218.791 | | s250000 | $1.861.835
17| | 1/10/22 $27.928 $222.072 | | s250.000 | 1.639.763
18 | | 1/11/22 $24.596 $225.404 | | 3250000 | $1.414.359
19 | | 1/12/22 $21.215 $228.785 | | s250000 | $1.185.575
20 | | 1/01/23 $17.784 $232.216 | | s250.000 | $953.358
a1 | | 1/02/23 $14.300 $235.700 | | 250000 | $717.659
2 | | 1/03/23 $10.765 $239.235 | | s250000 | $478.424
23 | | 1/04/23 $7.176 $242.824 | | s250.000 | $235.600
2 | | 1/05/23 $3.534 $235.600 | | 230134 | $0

Nota, Proyeccion a 24 meses de préstamo de cinco millones de pesos. Fuente, Elaboracion propia.

2021, y el cliente devuelve el préstamo con sus intereses en 24 pagos mensuales,

culminando el 1 de mayo de 2023.

En este caso, el inversionista transfiere los recursos al cliente el 01 de enero del
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Como se evidencia, en el flujo de efectivo no se genera ninguna transferencia a la
plataforma bajo el sistema actual, esto debido a que la estrategia inicial de validacion del
modelo se propuesto de esta manera, con el objetivo de verificar si se podia cumplir con las
condiciones logisticas, legales y de rentabilidad.

Durante este proceso, la plataforma PHX tiene un costo de procesamiento de cliente
e inversionista el cual tiene como su componente mas alto la consulta con centrales de
riesgo. En esta etapa se verifica el puntaje crediticio de cada uno ya que esta cifra es un
elemento bésico para hacer el analisis de la matriz de riesgo propia.

Al no monetizar cada operacion, PHX financia el costo de analisis, y a medida que
van aumentando el nimero de clientes asi mismo el costo crece, lo que va comprometiendo

la sostenibilidad y por ende la capacidad de crecimiento del emprendimiento.

5.1.Problema secundario (procesamiento)

Corto plazo

A diferencia del costo de analisis que tiene cada negocio al principio, existe una labor
de procesamiento de datos que transcurre durante toda la vida del préstamo. Este consiste en
llevar la informacion de cada pago con su saldo y su tratamiento es diferente al de la tabla de
amortizacion presentada previamente.

La tabla de amortizacion es la programacion del negocio, la hoja de ruta por la cual
las partes acuerdan generar la transaccion, pero a medida que esta se lleva a cabo pueden
existir condiciones especiales que modifiquen la estructura inicial. Por ejemplo, el cliente

puede pagar su crédito antes de tiempo, o puede hacer un abono a capital superior al
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programado, en cualquiera de los casos se debe llevar un sistema que permita tener en cuenta

estas variaciones.

Tabla 2

Ejemplo proyeccion PHX 6 meses

[ Periodo | Mes [ Ao [ Interes [ Abonoak | cuotaapagar | Saldo | Tasa [ [ Fechadecorte [ Fecha de pago
0 [ enero [ 2021 ] [ [ ['s 5.000.000] 1,50% | | [ \
1 [ febrero | 2021 | ¢ 75.000]$ 175000  250.000 |6 a.825.000|  1,50% | | 10221 | 1jo221
2 [ maro | 2021 | 72375|$ 177.625|s  250.000 | § 4.647375|  1,50% | | 10321 | 1j03j21
3 [ abril | 2021 |$ e9.711]¢ 180.280|s  250.000 |6 a.467.086|  1,50% | | 10421 | 1joaj1
4 [ mayo | 2021 |$ 67.006|$ 182.994|s  250.000 | § 2284092 |  1,50% | | 1051 | 1jospn
5 [ junio | 2021 |$ ea261|$ 185.730|s  250.000 |6 2.008353|  1,50% | | 10621 | 1j0sf21
6 [ juio | 2021 |$ 61.475]|$4.008353|¢ 4150.828]¢ o] 1s0% | | 107210 | 1joz21

Nota, Tabla de amortizacién a 6 meses . Fuente, Elaboracién propia.

Sin poder obtener monetizacién de la actividad principal, no se cuenta recursos para

desarrollar un sistema automatizado que gestione y notifique las variaciones del préstamo, se

asigna a una persona que debe configurar las especificaciones de cada negocio. Al subir el

numero de transacciones, se sube el numero de horas hombre que se debe utilizar para

mantener el dia los estados de cuenta, lo que se traduce en costos en procesos donde no se

genera valor para el ecosistema.

Largo plazo (Escalar)

inversionistas y transacciones, se debe buscar la manera mas eficiente de escalar la operacion

Teniendo en cuenta que la plataforma tiene como objetivo ampliar su base de clientes,
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de la empresa. Al no tener un sistema de automatizacion, una operacién creciente genera una
estructura de mano de obra intensiva, a mayor nimero de transacciones mayor nimero de
horas hombres requeridas para gestionarlas. Esto presenta el problema mas grande y es que
bajo los pardmetros mencionados, el modelo de negocio no es escalable, por lo tanto, no es
sostenible en el tiempo y eventualmente se llegara al limite de los recursos de la compafiia.

En este punto de capacidad méxima, la demanda creciente se traduce en deficiencia
en el servicio de actualizacion de estados de cuenta y asi mismo en descontento por parte de
clientes e inversionistas, comprometiendo la promesa de valor de la plataforma, y arriesgando
el crecimiento de la misma.

Como emprendimiento, el objetivo de la plataforma una vez validado el concepto de
negocio y haber construido el minimo producto viable, es buscar la manera de poder llevar a
la empresa a una masa critica de clientes que permita una sostenibilidad en el tiempo. La
alternativa que se tiene desde el punto estratégico para obtener recursos de crecimiento es
construir una primera ronda de inversion, donde se pueda exponer el potencial del modelo de
negocio.

Pero, una organizacion de servicios financieros, que gestiona sus transacciones
manualmente, con un modelo de negocio que no monetiza su principal activo, presenta un
escenario sin ningun elemento estratégico que pueda aprovecharse y por lo tanto no es una
oferta atractiva.

A largo plazo, el no monetizar para generar recursos que permitan la automatizacion
condena a la organizacion a no acceder a recursos adicionales para expansion

comprometiendo la existencia misma de la compafiia.
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6. Alternativas

Teniendo claro la estructura de como funcional la plataforma, se tiene como objetivo
poder generar ingresos sobre la interaccion de los dos actores principales en la plataforma
PHX. Es imprescindible que los modelos de monetizacién no impacten los elementos criticos
de éxito que perciben prestamistas y prestatarios, y por los cuales han manifestado que les
interesa seguir haciendo transacciones en el ecosistema PHX.

- Competitividad demanda: Los costos para los que requieren financiacion
(prestatarios) con respecto al crédito informal y la banca tradicional

- Rentabilidad Oferta: Entendida como el retorno que los prestamistas generan como
consecuencia de prestar sus recursos comparado a la banca tradicional

- Velocidad de respuesta: El tiempo que prestamistas y prestatarios se toman para

poder generar o recibir financiacion.

6.1.Compensacién por transaccion A
Esta alternativa se enfoca en grabar cada transaccion que tome lugar en la plataforma,
entendiéndose esta como cada punto en el tiempo donde prestamista y prestatario tienen un

intercambio de recursos.



Tabla 3

Proyeccion 6 meses Alternativa A

[ Periodo [ Mes | Afo [ Interes | Abonoak | cuotaapagar |  saldo | Tasa [ [ Fecha decorte [ Fechade pago

0 [ enero [ 2021 | [ [ |'s 5.000.000] 1,50% | [ [

1 [ febrero | 2021 |$ 75.000] ¢ 175.000]$  250.000 |[$ 4.825.000| 1,50% | | 10221 | 1joajaa
2 [ mao | 2021 |s 72375|$ 177.625|$ 250000 [ § a647373|  150% | | 10321 | 1j03/21
3 [ abrl | 2021 |s e9711]|$ 180.289]$ 250000 |5 a.467.086|  150% | | oapp1 | 1joajaa
4 [ mayo | 2021 |$ 67006 ¢ 182.994]$  250.000 |5 4.284.092 | 1,50% | | 1osp1 | ajosjaa
s [ junio | 2021 |s ea261]|$ 185.739]|$ 250000 [§ 2.0983%3|  150% | | 10sp21 | 1josj21
6 | guio | 2001 |s e61.475|s4.098353|¢ 4.159.828] o] 1s0% | | o721 | 1j07/21

de cinco millones de pesos ($5,000,000 COP) con una tasa de interés de 1,5% n.m.v y un

plazo de seis meses. Se identifican un total de siete transacciones que son susceptibles de
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Teniendo en cuenta la figura anterior, donde se observa un ejemplo de un préstamo

ser grabadas con el modelo de compensacion

Tabla 4

Etapa de transferencia de recursos

Nota, Explicacién de siete transacciones bajo la proyeccion de préstamo a 6 meses verificando origen 'y

| 3 [ Prestatario | Prestamista| _segundo pago de capital e intereses _|1/03/21
| 4 [ Prestatario | Prestamista| _ Tercer pago de capital e intereses _|1/04/21

[ 5 | Prestatario | Prestamista| Cuarto pago de capital e intereses 1/05/21
| 6| Prestatario | Prestamista| Quinto pago de capital e intereses 1/06/21

Sexto pago de capital e intereses [1/07/21

destino. Fuente, Elaboracion propia.

6.1.1.

Impacto sobre la demanda

Se plantea un cobro Unico para los clientes, que se genera al momento de conseguir

un inversionista que provea el préstamo, bajo el concepto de obtencién de recursos. Este
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cobro sera equivalente a un porcentaje del préstamo total, esto con el propésito de que la

compensacion de la plataforma vaya de la mano con la magnitud de los recursos encontrados.

Figura 14

Estructura de compensacion A Cliente

Capital $5.000.000

Cobro PHX 1%

Compensacion $  50.000

Nota, Es la compensacion propuesta a un cliente por haber encontrado el capital que se requiere.

Fuente, elaboracién propia.

Este cobro estara destinado principalmente a cubrir los costos de estudio de crédito
y su desembolso se haria principalmente desde el inversionista a la plataforma en el
momento que este haciendo el desembolso al cliente.

Para que el cliente no sienta que recibi6 unicamente el 99% del préstamo requerido,
se busca que el préstamo total bajo las condiciones otorgue capital mas la compensacion,
para el ejemplo que se esta trabajando seria una cifra global de $ 5,050,000 COP.

Una vez la transaccion se encuentre acordada por todas las partes, se genera un
ajuste en la tabla de amortizacion donde se vea reflejado el incremento del capital, y que su
pago mensual tenga en cuenta este capital. La cuota mensual se mantiene fija a las
condiciones que se piden y la modificacion se ve en los intereses causados y en el abono a

capital.



Tabla 5

Proyeccion Alternativa A prestatario
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periodo | | Fecha | ] intereses | abono a capital | | cuotaarecibir | saldo
o | | 1/01/21 | | | | ] | $5.050.000
1| | 1/02/21 | | $75750 | $174.250 | | s250.000 | $4,875.750
2| | 1/03/21 | | s73136 | $176.864 | | 250000 | $4.698.886
3 | | 1/04/21 | | s70483 | $179.517 | | s250.000 | $4,519.370
4 | | 1/09/21 | | se7.701 | $182.209 | | s$250000 | $4.337.160
s | | 1/10/21 | | sesos7 | $184.943 | | s250000 | $4.152.217
6 | | 1/11/21 | | se2283 | $187.717 | | s250.000 | $3.964.501

Nota, Es la compensacidn propuesta a un cliente por haber encontrado el capital que se requiere.

Fuente, elaboracion propia

Es importante tener en cuenta el efecto relativo de la compensacién sobre la percepcion

del cliente, es decir en montos como el ejemplo de la figura anterior, la tasa de

compensacion del 1% se traduce en 50,000 que puede no generar un sentimiento de alto

costo por su valor absoluto, pero se prevé que a medida que los montos sean mas grandes,

la tasa de compensacion traduzca valores absolutos que sean percibidos como mas

COSt0osos.

Figura 15

Muestra de compensacion con diferentes capitales

Capital

Interes

Compensacion $

$5.000.000

1%

50.000

Capital

Interes

Compensacion $

$50.000.000

1%

500.000

Capital
Interes

Compensacion $

1%

$100.000.000

1.000.000

Nota, Se verifica como funcionaria el sistema de compensacion con diferentes cantidades de capital.

Fuente, elaboracion propia
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En el ejemplo de la figura, se evidencia que, aunque la tasa de compensacion es
contante de 1%, el valor absoluto a pagar va incrementando, lo que puede ser percibido
como un costo que va creciendo. Como estrategia de fidelizacion, se puede generar la
estructura que la tasa de compensacién puede bajar siempre y cuando el cliente cumpla con
parametros establecidos como por ejemplo pago oportuno o nimero de transacciones

activas .

6.1.2. Impacto sobre la oferta

De acuerdo a la estructura establecida en el modelo de negocio, el que recoge los
mayores beneficios de todas las transacciones son los inversionistas, puesto que proveen los
recursos y corren el riesgo al generar la financiacién, por lo cual los que deben ser objeto
de cobro por parte de la plataforma. A diferencia del cobro para clientes, el de
inversionistas es un cobro constante, que se liquida con un porcentaje fijo sobre el capital
vigente en la fecha de corte. Es decir, al momento que el cliente paga su cuota en su fecha
de corte, aporta tanto a capital como a intereses, y es sobre la porcion de intereses que se
asigna una compensacion.

Teniendo en cuenta el ejemplo que se ha trabajado, se asigna un porcentaje de

compensacion de 15% sobre los intereses generados en cada periodo que el inversionista

los paga a la plataforma una vez estos le ingresen.



Tabla 6

Proyeccion compensacion A

| Periodo | Mes |

Afio

| Interes | Abono ak | cuotaa pagar |

Saldo |

Tasa

| Fechade corte | Fechade pago ‘ | Comision

0

[ enero |

2021

[ [ [s

5.000.000 |

1,50%

[

[ I
1 [ tebrero | 2021 | 75.000|$ 175.000]$  250.000 | & a.825.000|  1,50% | | o221 | a2 || 11250
2 [ maro | 2021 | 72375|s 177.625|$ 250000 | § 4.647.375 |  150% | | 10321 | /031 ||s 10.856
3 [ abil | 2001 |$ e9.711|$ 180289 | 250.000 |5 a4.467.085 |  1,50% | | 10421 | aj0appr | |s 10.4s7
a4 [ mayo | 2001 |$ 67.006|$ 182.994|s 250000 |5 4284.092|  1,50% | | 1psp1 | ajspar | |s 10.0s1
5 [ junio ]| 2021 |$ ea261]s 185739]|$  250.000 |5 4.0983%3|  1,50% | | 1pep1 | ajespa | |s  e.639
6 [ juio | 2001 |$ e1.475|54.008353|¢ 41508283 ol  1so% | | yo721 | apzea |8 eo2

Nota, Muestra compensacion recibida por cada transaccién de recursos. Fuente, Elaboracion

propia.

Esta compensacion tiene como concepto administracion de informacién que
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consiste en mantener los estados de cuenta actualizados ademas del servicio de recordacion

al cliente.

6.1.3. Fidelizacion de la oferta

Teniendo en cuenta las multiples opciones que tienen los individuos para invertir, se

debe enfocar en hacer uso de herramientas de fidelizacion. En este caso se puede generar

descuentos en la tasa de compensacion PHX a los inversionistas que cumplan con

parametros de la plataforma.

En primera instancia se incluye descuentos por cantidad de recursos que el

inversionista tenga en negocios activos dentro de la plataforma.
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Figura 16

Propuesta de fidelizacién de la oferta

Compensacion PHX

$10 $20 $30 $40 $50 50+

Nota, Propuesta de como la tarifa de compensacion puede bajar a medida que el inversionista proponga

préstamos por mayor cantidad de capital. Fuente, elaboracion propia

Con la estructura propuesta, a medida que la sumatoria de los préstamos van
sobrepasando cierto limites, la tasa de compensacion que se aplica va bajando, lo que
incentiva que el inversionista genere méas préstamos con el objetivo de bajar sus costos.

Es importante resaltar que los descuentos se realizan por negocios activos lo que se
refiere la sumatoria del capital de todos los préstamos, y teniendo en cuenta que a medida
que los clientes pagan sus cuotas, el capital va bajando y el inversionista puede ir entrando a
montos donde la compensacion es mas alta.
6.2.Compensacion por transaccion B.

La segunda alternativa establece los mismos parametros de condiciones para la parte de

los prestatarios, y presenta una variacion a los prestamistas.



6.2.1. Impacto sobre la oferta

61

La alternativa anterior tenia como caracteristica central, un cobro constante que va

de la mano al numero de transacciones que se van presentando a lo largo de la vida de un

crédito.

Tabla 7

Proyeccion Compensacion B

| Periedo | Mes | Ao | Interes | Abonoak | cuotaapagar | saldo | Tasa | | Fechade corte | Fecha de pago
0 [ enero [ 2021 ] [ [ ['s 5.000.000 1,50% [ [ \
1 [ febrero | 2021 |$ 75.000|3 175.000|$  250.000 |5 4.825.000]  1,50% | | 1/02/21 1/02/21
2 [ maro | 2021 |$ 72375|3 177.625|¢ 250000 |5 4647375  1,50% | | 1/03/21 1/03/21
3 [ abrit | 2021 |$ e9.711]s 180.289|$  250.000 | S 4.467.085|  1,50% | | 1/04/21 1/04/21
4 [ mayo | 2021 |$ 67.006|3 182.994|$  250.000 |5 4.284092|  150% | | 1/0521 1/05/21
5 [ junio | 2021 |$ e4261|3 185739|¢  250.000 |5 4.008.353|  1,50% | | 1/06/21 1/06/21
6 [ juio | 2021 |$ 61.475|$4.098353|s a159.828]¢ o] 150% | | 1/07/21 1/07/21

Nota, Proyeccién de préstamos a seis meses bajo compensacién B. Fuente, Elaboracién propia.

Tomando el mismo ejercicio que se viene trabajando, el objetivo seria cobrar para la

plataforma los primeros intereses que se generen del negocio, que seria correspondiente a

$75,000 COP

Figura 17

Compensacion B

I Periodo [ Mes [

Afo

[

Interes I Abono ak [ cuota apagar |

saldo |

Tasa

[ Fecha decorte [ Fechade pago l

| 1 febrero 2021 s 175000 | ¢ 250.000 |F§ #.825.000 | 1,50% |

1/02/21

1/02/21

Nota, Se evidencia cual seria la magnitud del pago utilizando la compensacién B. Fuente, elaboracién propia

Este ejercicio serio directamente proporcional al capital sobre el cual se genere el préstamo.
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Figura 18

Compensacién B proyeccion

Capital $5.000.000 Capital $50.000.000 Capital $ 100.000.000
Interes 1,50% Interes 1,50% Interes 1,50%
Compensacion $  75.000 Compensacion $  750.000 Compensacion $ 1.500.000

Nota, Exponer la magnitud de la compensacion B variando el capital de los préstamos. Fuente, elaboracion
propia

Bajo la estructura propuesta, existe un riesgo para el prestamista que consiste en la
terminacion anticipada del crédito. A diferencia de la alternativa A donde la compensacién
se genera a medida que el prestamista va ganando intereses , en este caso el 100% del pago
se da al principio, y si la vida del crédito se acorta por un pago extraordinario, la ganancia

se veria disminuida.

Figura 19

Compensacién B Ejemplo

[ Periodo | Mes [ Ao [ Interes [ Abonoak | cuotaapagar | saldo | Tasa [ [ Fechadecorte [ Fecha de pago
0 [ mayo [ 2021 ] [ [ [s 5000000  150% ] [ [ \
1 [ junio | 2021 ms 175.000 | $  250.000 |6 a.825.000|  1,50% | | 10221 | /0221
2 [ guwio | 2021 |$ 72375|¢ 177.625|$  250.000 | 'S 4647375|  150% | | 10321 | 10321
3 [ agosto | 2021 |$ 69.711|$4647.375|$ a.717.086 ¢ - ase% | | 10a/21 | 1j0aj1

Nota, Ejemplo de cual es el pago a la plataforma bajo compensacion B, cuando hay un abono extraordinario
que concluya el préstamo antes de lo pactado. Fuente, elaboracion propia

Para ilustrar esta posibilidad, se retoma el ejercicio propuesto, bajo el sistema de
compensacion B, el cliente paga el primer mes de intereses por el concepto de uso de la

plataforma, pero el prestatario paga 3 meses antes su obligacion. Este abono extraordinario
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se puede dar en cualquier préstamo en cualquier momento ya que el contrato de mutuo que
dicta las condiciones por medio de las cuales se gobierna la interaccion de las partes,
establece que, sin importar la longitud del crédito, el prestatario puede hacer abonos
parciales o totales sobre antes del vencimiento.

6.2.2. Fidelizacién de la oferta

Uno de los elementos que se pueden implementar para lograr un proceso de fidelizacion, se
genera paralelamente a la alternativa A, donde la tarifa es susceptible de bajar de acuerdo al

capital total que tenga comprometido en préstamos.

6.2.3. Comparacion

Se genera comparacion de ambos modelos de transaccion para evaluar la cantidad de

recursos que cada modelo ingresa
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6.3.Compensacion por suscripcion
Este modelo enfoca la compensacion desde el punto inicial que prestamistas interacttan

con la plataforma en el registro de informacion.

Figura 20

Flujo de movimientos compensacion C

Registro de Registro de
cliente/prestatario inversionista/prestamista

Ingreso de documentacién ' ’ 3. Match Ingreso de documentacién
y garantias t Documentos ve y garantias
y garantias

Nota, Se evidencia como bajo el sistema de compensacion bajo suscripcién, se adicionarian restricciones que
pidieran el pago antes de proponer cualquier negocio. Fuente, elaboracion propia

Antes de iniciar precisos de financiacion, los actores pertinentes prestamista y prestatario
deben hacer el mismo proceso de registro que se encuentra dividido en dos partes. El
proceso inicial es de verificacion de identidad y el proceso secundario se provee la

informacion financiera de la personal.



65

Figura 21

Estructura lineal compensacion por suscripcion

Registro de Ingreso de documentacién Proceso de cobro al
cliente/prestatario y garantias registro del usuario

'

Nota, Se muestra en una estructura lineal, el punto donde se requiere el pago bajo el esquema de cobro por
suscripcion. Fuente, elaboracién propia

Se plantea que al momento donde los usuarios sin importar su rol terminen el proceso de
registro de documentacion y garantias, se les presente una restriccion para publicar o buscar
negocios.

6.3.1. Impacto sobre la demanda

A los prestatarios se les estructura un cobro anual de cien mil pesos ($100,000 COP) al
terminar la etapa de registro, con el objetivo de obtener recursos que cubran el estudio de
crédito. Esta tarifa les permite por un afo, proponer los negocios que deseen siempre y

cuando cuenten con la capacidad de pago ademas de las respectivas garantias.

6.3.2. Impacto sobre la oferta

Los prestamistas tendrian un cobro similar a los de los prestatarios, pero con una suma mas
alta, teniendo en cuenta que obtendran rendimientos sobre el capital que busquen ingresar.

Esta cifra en etapas iniciales se prevé que sea alrededor de $500,000 COP anual, que debe

ser renovada al principio de cada periodo. Esto cubre los requerimientos legales para crear

un contrato de mutuo, estudios de crédito y el servicio de acompafiamiento a todos los

negocios que el inversionista quiera hacer en ese periodo de tiempo.
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7. Plany recomendaciones de implementacion y aplicacién

Es importante que se implemente una estrategia de gestion del cambio clara y precisa ya
que se esta buscando una transformacion profunda, que es el paso de un servicio gratuito a
uno de pago, lo que es un cambio estructural para clientes e inversionistas.

Hasta ahora la plataforma PHX ha prestado un servicio sin costo, y los clientes e
inversionistas que estan interactuando han tenido un comportamiento donde vuelven. Para
minimizar el impacto se recomienda que los negocios que se encuentran vigentes estén

exentos de cualquier cobro, tanto para clientes como para inversionistas.

7.1.Quien, costo beneficio

Teniendo en cuenta que PHX sigue siendo un emprendimiento en etapas tempranas, el
grueso de sus recursos esta enfocados en la operacion de financiacion. Lo que indica que no
existe presupuesto para la contratacion de una persona nueva gque se encargue de ejecutar la
implementacion de gestion del cambio. Ahora bien, teniendo en cuenta que transmitir este
mensaje, es una necesidad critica para la estructura financiera futura de la organizacion, la
tarea debe ser asumida por uno de los empleados existentes.

Teniendo en cuenta que el cambio propuesto impacta a los usuarios finales, es deseable que
el rol encargado de implementar la gestién del cambio sea uno que tenga la mayor cantidad

de relacion con las partes de interés.
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Figura 22
Organigrama PHX

Nota, Mapa organizacional del emprendimiento PHX donde se evidencia la limitacion de personal existente
para implementar la alternativa. Fuente, elaboracién propia

Actualmente sobre las partes existentes la interaccion se concentra sobre el gerente de
operaciones, ya que es el que lleva a cabo el perfeccionamiento el contrato de mutuo entre
ellos lo cual brinda las pautas generales de tiempo modo y lugar sobre las cuales se
desarrolla el préstamo. Este rol genera una comunicacion en el corte mensual de cada una
de las transacciones, generando informes tanto a la parte prestamista como a la prestataria
de como los pagos afectan el saldo del préstamo (costo para el prestatario y rentabilidad
para el inversionista). En esta frecuencia se puede incluir el mensaje que se quiera
transmitir ya que visualizar la informacidn es de vital importancia para los implicados.

El beneficio principal, es el conocimiento de los grupos de interés implicados, este rol
puede generar recomendaciones del tipo de lenguaje a usar, momento oportuno para enviar

el mensaje y ajustes que faciliten el entendimiento del mismo
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Con respecto al costo, la eficiencia del puesto de trabajo se puede ver comprometida ya
que, como emisor del mensaje, tendra que darle seguimiento y retroalimentacién a cada
actor del ecosistema que pida ampliacion de la informacidn, lo que absorbera horas de labor

gue actualmente estan concentradas en creacion de nuevos negocios.

7.2.Implementacion

Primero hay que dividir la estrategia para dos audiencias diferentes, la primera siendo
clientes e inversionistas nuevos y la segunda los mismos que son habituales.

Para los primeros la implementacion es sencilla puesto que se comunica las tarifas de
compensacion en el proceso de registro ademas de dejarlo estipulado en el documento de
términos y condiciones. De esta manera para poder acceder al servicio se ingresa aceptando
los cobros de compensacion.

Por otro lado, los habituales requiere un manejo mucho maés especifico debido a que son
los que confiaron en el servicio desde un principio y como tal son la base de individuos que
se busca consolidar para la plataforma.

La claridad en la comunicacion debe ser pieza central en este cambio que se busca
generar. El mensaje a transmitir debe tener en esencia que para poder proveer este
ecosistema existen unos costos que la organizacién ha pagado desde el principio y durante
todo el tiempo con el &nimo que los primeros clientes e inversionistas pudieran
experimentar los beneficios del modelo de negocio. Pero que ya terminamos la etapa de

experimentacion e inicia el proceso empresarial para expandir el servicio.
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Es imperativo establecer que la aparicion de estos cobros se va a traducir en ventajas
tangibles para los grupos de interes, y no para satisfacer metas de ventas. Por ejemplo,
proponer que el cobro enfocara los recursos en mejorar el servicio, especificamente en la
automatizacion de procesos, permitiéndole a todos los grupos de interés consultar todas sus
transacciones en tiempo real en un horario 24/7.

Por ejemplo, el poder acceder a la plataforma desde su celular tiene un costo en
servidores y hosting. Este mensaje debe ir cada vez mas emocional y cercano a las partes,
por lo cual la siguiente mencién de costos es la que experimentan en su transaccion
directamente, como la actualizacién de informacidn, especificar que lo que les muestra dia
a dia como va evolucionando la transaccion es fruto de trabajo duro por parte de la
plataforma.

Por ultimo, el mensaje debe contener una directiva explicita y es que los negocios que
ya se encuentran en curso estan exentos de los cobros hasta el final de su vigencia, como
una manera de recompensar la confianza que se ha depositado en la plataforma.

Teniendo claro la esencia del mensaje que se debe comunicar, este debe constantemente
ser reiterado por un canal oficial, ya sea redes sociales y/o correo electronico, dependiendo
de cual tiene més traccion. Seria asi mismo oportuno, poder hacer mencién del mismo en
cada interaccion que la plataforma tenga con clientes e inversionistas, enfocado al momento
donde obligatoriamente existe la necesidad de interaccién, que es en los periodos de corte
de las transacciones.

Para que exista una hoja de ruta para los grupos de interés, se establece la necesidad de
construir un cronograma con la fecha desde la cual inicia la vigencia de las

compensaciones, y acompariar la explicacion con ejemplos faciles de analizar, y asi los
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clientes e inversionista puedan tener una explicacion simple de cémo cambia la estructura
de cobros lo que genere un entendimiento claro sobre a partir de qué punto en el tiempo son

sujeto de cobro.

7.3.Flujo de caja proyectado
Es importante generar una proyeccion sobre los célculos realizados anteriormente de manera
que se pueda establecer qué tipo de retorno puede generar la monetizacion durante un periodo

de 12 meses

Caracteristicas de la operacion PHX p2p

- Debido a que no se ha determinado un ticket por cliente o inversionista debido a la
asimetria en las transacciones existentes, la proyeccion se hace sobre la masa total
resultante de la suma de todas las operaciones que en para enero 20222 se inician con
un valor de 2,000,000,000 COP (dos mil millones de pesos).

- Se genera un promedio de tasa de interés de las operaciones vigentes en 1,5% n.m.v

- El plazo de amortizacién de la masa monetaria principal se promedia en 60 meses

debido a que el 85% de las operaciones PHX se encuentran en este rango.

Compensacién PHX

- Se establece cobros de 15% a los intereses generados por los inversionistas y un cobro
unico de 1% del capital al cliente por haber encontrado los fondos.

- . Se asume que el 50% de las operaciones nuevas seran generadas atreves de este

mecanismo.
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periodo intereses abono acapital cuotaarecibir| comision

| ] ] | $2.000000.00
$30.000.000 $21.000.000
$29.685.000 $21.315.000
$29.365.275 $21.634.725
$29.040.754 $21.959.246
$28.711.365 $22.288.635
$28.377.036 $22.622.964
$28.037.691 $22.962.309
$27.693.257 $23.306.743
$27.343.656 $23.656.344
$26.988.811 $24.011.189
$26.628.643 $24.371.357

15/12/22 $26.263.072 $24.736.928 $51.000.000 | $3.939.461 $1.726.134.560

15/12/21

15/01/22

15/02/22

15/03/22

15/04/22

15/05/22

15/06/22

15/07/22

15/08/22

15/09/22

o

15/10/22

15/11/22

Nota, Tabla de amortizacion de toda la cartera del ecosistema PHX proyectado a 60 meses donde se observa
el comportamiento de los primeros 12 periodos, evidenciando lo que se genera en retornos de interés y
capital ademas del de PHX p2p correspondiente al 15% sobre intereses generados. Fuente, elaboracion
propia

En la siguiente figura se evidencian la reinversion que se plantean con el capital y los
intereses generados por la masa monetaria original lo cual hace que el saldo se incremente

con el paso de cada periodo.
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periodo Fecha intereses abono a capital cuotaarecibir| comision
0 15/12/21

15/01/22 |
15/02/22 I
$495.000 $267.500 $762.500 $74.250 $65.921.500

15/03/22

_ $33.000.000

15/04/22
15/05/22 $814.598
15/06/22 $1.094.317
15/07/22 $1.378.231
15/08/22 $1.666.405
15/09/22 $1.958.901
15/10/22 $2.255.784

15/11/22 $4.411.092 $2.557.121 $6.968.214 $661.664 $326.322.423

15/12/22 $4.894.836 $2.595.478 $7.490.314 $734.225 $358.749.759

=
o

[y

Nota, Tabla de amortizacion donde se evidencia como el capital de la figura anterior junto
con 40% de los intereses generados son reinvertidos en nuevos préstamos y cuyo saldo es
incrementado con el avance de los periodos Fuente, elaboracién propia

- Debido a que la mayoria de transacciones amortiza interés y capital en cada cuota, se
establece que los inversionistas optan por reinvertir el capital recuperado en cada mes
junto con el 40% de los intereses generados durante un periodo de 12 meses.

- Se limita la reinversién de nuevos recursos a los generados por parte de la masa
monetaria inicial (2,000 Mills) y no se toman las reinversiones de los rendimientos de

segundo nivel (rendimientos producidos por rendimientos invertidos de segundo nivel)
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Gastos

Es importante recalcar que la unidad de negocio PHX p2p es secundaria a la actividad
principal del emprendimiento, la cual consiste en prestar sus propios fondos, Debido a esto,
los costos de operacion de la plataforma como desarrollo y mantenimiento de software y
salarios son asumidos por PHX holding y no por la unidad de negocio bajo estudio. En
contraprestacion la unidad de negocio destina un rubro constante por los primeros 12

periodos de operacion

Riesgo de pago

- Se contempla que el 5% de los pagos puedan llegar a tener alguna eventualidad y por
lo cual no puedan ser cobrados a tiempo, manteniéndolos fuera del flujo proyectado. La
cifra se toma a partir de los KPI de PHX en sus transacciones actuales

- No se tendréa en cuenta el rubro de recuperacién de cartera del 5% de eventualidades
debido a que el tiempo en el que ocurren tiene variaciones significativas en tiempo.

- Se establece como costo constante 1,100,000 el trabajo de mantenimiento web por
parte de los programadores de PHX, actividades que incluyen desarrollo continuo para

mejorar la interaccién de los grupos de interes.

Comision

- Se establece un programa de referidos donde, cualquier individuo al conseguir una
operacién de colocacion es acreedor al 50% de la compensacién de cobro Unico a
cliente. Asi mismo se presume que la mitad de todas las transacciones nuevas seran
consecuencia de referidos, destinando el 25% de todos los ingresos por este rubro a

pago de comisiones.
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- Launidad de negocio p2p debe aportar un valor constante mensual a PHX donde se va

amortizando los costos de hosting y servidores que requiere la plataforma para operar.

IVA

- Teniendo en cuenta que las comisiones estan grabadas con IVA del 19%, se debe sacar

el valor de cada transaccion y destinarlo a una cuenta donde se registra y se espera al

periodo de pago.

saldo inicial

Periodos

1 [ 2 [ 3 [ 4 [ 5 [ 6 | 7 [ 8 [ 9 [ 10 | 11 [ 12

$ - $ 2336513 S 4.647.993 S 6.980.895 $ 9.334.521 $11.708.162 $14.101.097 $16.512.598 $18.941.922 $21.388.316 $23.851.018 $26.329.251

ventas comision (15% i)
ventas colocacion (1% K)
Recuperacion de cartera

$ 4.500.000 $ 4.452.750 $ 4.479.041 S 4.504.436 $ 4.528.922 $ 4.552.485 $ 4.575.111 $ 4.596.786 $ 4.617.495 $ 4.637.225 $ 4.655.960 $ 4.673.686
S - $ 330000 $ 331890 $ 333808 $ 335755 $ 337.732 $ 339.738 $ 341774 $ 343.840 $ 345938 $ 348067 $ 350.228

Total ingresos

Comision nuevos (0,25%)

$ 4.500.000 $ 7.119.263 $ 9.458.924 $11.819.140 $14.199.199 $16.598.378 $19.015.946 $21.451.157 $23.903.257 $26.371.479 $28.855.045 $31.353.166

$ - S 165.000 $ 165945 S 166904 S 167.878 $ 168.866 $ 169.869 S 170.887 $ 171.920 $ 172969 $ 174034 S 175.114

Tecnologia

$ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000 $ 1.100.000

Licencias
IVA (19%)
Siniestro (5%)

$ 120.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000 $ 220.000
$ 718487 S 763632 $ 768132 S 772493 $ 776713 $ 780791 $ 784724 $ 788510 $ 792146 $ 795631 $ 798962 S 802.138
$ 225000 $ 222.638 $ 223.952 S 225222 $ 226446 $ 227.624 $ 228756 $ 229.839 $ 230.875 $ 231861 $ 232798 $ 233.684

Total Egresos

$ 2.163.487 $ 2471270 $ 2.478.029 S 2.484.619 $ 2.491.037 $ 2.497.281 $ 2.503.348 S 2.509.236 $ 2.514.941 $ 2.520.461 S 2.525.794 $ 2.530.936

|Sa|do final

$ 2336513 [ $ 4.647.993 [ $ 6.980.895 | $ 9.334.521 [ $11.708.162 [ $14.101.097 | $16.512.598 | $18.941.922 [ $21.388.316 | $23.851.018 | $26.329.251 | $28.822.230

Nota, Flujo de caja proyectado de los primeros 12 periodos de la plataforma PHX p2p bajo el modelo de
monetizacion propuesto. Fuente, elaboracion propia

El flujo de efectivo, indica que, bajo las condiciones actuales, phx p2p puede empezar su

transformacion de modelo gratuito a monetizacion bajo los parametros expuestos. A medida

gue avanzan los periodos los ingresos van aumentando, cubriendo los costos operacionales

que bajo las indicaciones iniciales permanecen fijos en su rubro mas pesado (tecnologia)

abriendo la posibilidad a escalar el servicio.

Es importante tener en cuenta que las posibilidades de ingreso pueden ser ain mayores

evaluando dos posibilidades. En el ejercicio solo se esta teniendo en cuenta la reinversion de

40% de intereses y capital amortizado de la cartera actual, es decir los rendimientos de
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segundo nivel producto de la primera reinversion, no estan siendo incluidos. Por otro lado,
este nuevo flujo de efectivo puede ser usado para colocacion propia de phx p2p pudiendo
obtener ingresos adicionales.

Este modelo de monetizacion tiene costos fijos preliminares de 1,320,000 que se causan
independientemente de la cantidad de recursos que estén interactuando en la plataforma. Este
valor, para ser recibido por concepto de comision del 15% los inversionistas deben obtener
ganancias desde el primer periodo por al menos de 8,800,000. Teniendo en cuenta que se
proyecta un promedio de interés del 1,5% n.m.v, la masa monetaria minima que existe en las

transacciones debe estar en 586,000,000.

7.4.Escenarios

Con este cambio estructural en el modelo de negocio, es importante tener hipotesis de los
efectos que estos pueden tener sobre toda la empresa. Se escogen cuatro aspectos
principales sobre los cuales existe un efecto de incertidumbre que es oportuno generar un
plan de contingencia al respecto.

- Legalidad: tipo de concepto por el cual se cobra la compensacién

- Competitividad: relacion costo/beneficio con respecto a competidores similares

- Percepcion de compensacion: nivel de magnitud percibido (Costoso/aceptable)

- Reaccién grupos de interés: tipo de respuesta que se obtendra de clientes e

inversionistas

Figura 23
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Mapa de fuerzas impulsoras

PN

Percepeion de
compensacién
Reaccién de
grupos de interés

$ I

« Legalidad de cobro

Nota, Se ubican las fuerzas impulsoras que mas incidencia pueden tener sobre el entorno de PHX. Fuente,
elaboracion propia

Teniendo en cuenta que los elementos que mas impacto e incertidumbre generan son los
de compensacion y reaccion, se establecen una planeacion por escenarios para evaluar

especificamente la combinacion de ambos con sus posibles efectos.

Figura 24

Magnitud escogida

Ya sea:
> Costosa (N Aceptable

[¥-3]

Reaccidn grupos de interés > Positiva % negativa
]

Nota, Se escogen dos escenarios y se les asigna una magnitud positiva y negativa. Fuente, elaboracion
propia
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Figura 25

Escenarios posibles

Positiva

A

Tz

Aceptan la estructura de
cobro y la magnitud les
parece justa

Aceptan que es necesaria
pero que es costosa

Costosa < I > Aceptable

A

* Estan de acuerdo en
esa compensacion
pero no bajo los

R

No aceptan la
compensacién en
ninguna de sus formas v términos propuestos

negativa

Nota, Se establece los escenarios probables de acuerdo a la combinacion de eventos y magnitudes
posibles. Fuente, elaboracion propia

1. Exito parcial optimo: En el primer cuadrante se encuentra un escenario donde, aunque
no se obtiene la satisfaccidon total, se encuentra un nivel de aceptacion minimo que
permite mantener las condiciones de cobro en adelante con un minimo de friccién.

- Negociacion suave: Se construye un esquema de incentivos temporales que
permitan una transicion aun mas suave, enfocado a que los grupos de interés

puedan ver el valor agregado que genera la plataforma

2. Exito total: En el primer cuadrante es el escenario ideal, donde los grupos de interés
aceptan tanto el hecho que se pasa de un modelo gratuito a uno de costo como el de

los términos y magnitudes de los costos.
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- Comunicacion: Se concentran recursos para mantener el valor agregado como

pieza central de la experiencia de los grupos de interés

3. Fracaso total: Se recibe el mensaje con una negativa hostil y los grupos de interés dejan
en claro que no es posible y que de lo contrario abandonarian la plataforma.

- Retirada y control de dafios: Se elimina la propuesta completamente, y se

genera una comunicacion pidiendo excusas, explicando nuevamente las razones

qgue originan la necesidad de compensacion, estableciendo que a futuro una

posible propuesta contara con la aprobacidn previa de los grupos de interés.

4. Exito parcial adverso: Las condiciones propuestas en la forma y manera actual dejan
muchas inconformidades, pero se reconoce que la plataforma debe cobrar por el
producto que ofrece:

- Negociaciéon dura: Abrir un canal de comunicacién directa donde se pueda
recoger los elementos que generan incertidumbre en clientes e inversionistas,
para poder construir un andlisis conjunto donde se aborden las dudas.
Posteriormente se construye un nuevo esquema que respete la mayor parte de

inconformidades para lograr el cambio de esquema de modelo gratis a cobro.

7.5.Riesgo de No implementacién

La monetizacion de la plataforma PHX es imprescindible para generar crecimiento

sostenible a largo plazo, que permita construir valor para los clientes finales. Al no tener la
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opcidén de poder percibir recursos por medio de compensacion sobre las transacciones, se
debe generar un nuevo modelo de negocio que no sea de suscripcion para mantenerlo en el
formato gratuito.
Siguiendo el formato actual, se identifican tres elementos de riesgo en el corto plazo para el
emprendimiento.
- Nuevas regulaciones: El gobierno puede imponer desde el regulador nuevas
politicas o requerimientos a las empresas en Fintech
- Nuevos modelos Fintech: La entrada de nuevos modelos de negocio con
soluciones eficientes

- Escalabilidad: La estructura de la empresa que permite crecimiento

Figura 26

Riesgo operacional

Escalabilidad
regulaciones

Modelos
fintech

Probabilidad

Nota, Se exponen los tres eventos méas probables con mayor impacto a la empresa con el fin de
establecer contingencias que permitan reducir o mitigar el impacto del mismo. Fuente, elaboracién propia
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Identificados los tres elementos principales de corto plazo, se evidencia que el riesgo de
puede materializar de la siguiente manera al no tener el sistema de compensacion

implementado:

Nuevas regulaciones: (impacto alto — probabilidad media)

Riesgo legal y econdmico negativo debido a que normativas nuevas pueden obligar a la
adquisicion de permisos o de personal para cumplimiento. Al no tener recursos adicionales
para cubrir las necesidades se incurre en riesgo de sancion o de la supervivencia del modelo

de negocio.

Modelos Fintech: (Impacto medio — Probabilidad alta)

Riesgo econdmico moderado debido a que existe la probabilidad latente de un modelo
de negocio de la competencia que pueda ofrecer el formato inicial de gratuidad mientras
gue pueda monetizar en un aspecto diferente del negocio, llevando mas valor a los clientes

finales y atacando a la base de clientes e inversionistas actuales.

Escalabilidad: (Impacto alto — probabilidad alta)

Riesgo econdmico negativo identificado en la forma de falta de inversion. PHX al no tener
una manera clara de cdmo genera ganancias no puede vender su modelo de negocios a
inversionistas que puedan brindar recursos y escalarlo, comprometiendo la continuidad
misma de la plataforma.
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5. Conclusiones

Con el objetivo de monetizar la plataforma p2p lending, se ha generado un analisis,
primero de cdmo se inician estos modelos de negocio Fintech y su ingreso al mercado
colombiano. Esto brinda el marco general para entender como funcionan y cuéles son los
efectos sobre los grupos de interés principales del ecosistema de préstamos informales.

El alcance principal del presente documento es que la linea de negocio pueda
explotarse como fuente de recursos para la plataforma. Es decir, generar monetizacion bajo
las condiciones actuales de interaccion entre prestamistas y prestatarios, de manera simple,
competitiva y justa.

Este objetivo ha llevado a la solucion denominada compensacion A, que buscar
asegurar costos que sean equivalentes a los beneficios que percibe cada actor, la solucién
de cobrar un porcentaje de los recursos buscados por el prestatario y asi mismo un
porcentaje de ganancias del prestamista se muestra como la posicién mas equitativa del
ecosistema PHX. Asi mismo la investigacion revela las limitaciones de implementacion que
genera el modelo de negocio lo que ofrece una hoja de ruta de los aspectos que deben ser
fortalecidos en etapas posteriores a la implementacion, como la inversion en mano de obra
enfocada a gestion del cambio, donde se pueda fortalecer el tipo y la frecuencia de
comunicacion con los actores finales.

Es importante establecer que el alcance del trabajo se limita especificamente a la
monetizacion de la interaccion entre los usuarios finales prestamistas y prestatarios con la
plataforma y no sobre otras unidades de negocio que pueda tener el emprendimiento como

los préstamos de recursos propios, comercializacion de informacion financiera, sistema de
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pagos, promocién de productos financieros de terceros o cualquier otra que al momento del
presente documento se haya desarrollado.

Para investigaciones posteriores, se puede analizar a profundidad que otros modelos
Fintech existen que puedan brindar valor a las necesidades existentes de los usuarios finales
de PHX. Asi mismo, explorar que sinergias se pueden construir a partir de las otras
unidades de negocio existentes con la linea de prestamistas y prestatarios. Entre las ideas
con mayor proyeccion se encuentran modelos de pago propios e inteligencia de mercado
con base en la data financiera que se obtiene en la plataforma, servicios que enlazan el
objetivo de facilitar el desarrollo de individuos y empresas a traves de compartir los
recursos de terceros.

La presente investigacion, brinda mas que el sistema de compensacion para PHX,
debido a que al transcurrir el proceso de construccion de esta solucion se evidenciaron
modelos para identificar y gestionar los problemas que puedan presentar en otros aspectos
del emprendimiento, especialmente la que se denomina planeacion por escenarios. Con esta
herramienta se puede generar una aproximacion de posibles resultados y de la misma

manera planear acciones que mitiguen las amenazas que se puedan presentar.
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