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12. Anexos

Anexo A. Mapa de Empatia del Prospecto de Cliente

{Qué PIENSA y SIENTE?

Queé VE?

{Qué ESCUCHA?

Escucha a sus vecinos y a
otros microempresarios,
cuando necesita algo lo
comenta con ellos

El Sobreviviente

¢{Qué DICE y HACE?

Siempre trata de mantener surtido su
negocio con la poca disponibilidad de
recursos. Quiere crecer pero se abstiene
de incrementar su negocio por falta de
recursos

TEMOHES ¢Qué lo MOTIVA? DESEOS
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Anexo B. Ruta de crédito informal

W
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El cliente a
partir de
alguien que
refiere al
prestamista o
por volantes
en la calle,
escoge su
opcion de
credito

El  potencial
cliente realiza
una llamada o
se habla con
un delegado
del
prestamista
(cobrador) vy
acuerdan una
cita en su
local

El cliente es
visitado por el
cobrador
quien le
explica el
modelo de
crédito, la
forma de
pago.
Pregunta
monto
solicitado y
establece
unos topes

Se llega a un
acuerdo del
dia cuando se
necesita el
dinero y se
entrega una
ficha de
cartulina con

el nombre del
cliente, el
monto y una
columna de
control de
pagos

El cliente es
visitado cada
dia en su local
a la hora
acordada y se
recibe el valor
pactado como
pago diario
hasta
completar
nua,ero de
cuotas, casi
siempre 30.

el

Al acercarse
el final del
crédito,o
cuando se
atrasan en
cuotas, el
cobrador
ofrece mas
dinero.

Anexo C. Diagrama de “El Camino de la Angustia”

ELCAMIND A LA

P AT EL




Anexo D. Value

CREADORES DE BENEFICIOS

* Penenecer a la md de beneficiarios y ecosistema de
proveedores y compradares de ABI, con bonos de precio
preferendial entre comercios aliados

* Reconodmiento del beneficio de disminucidn de tasa de
interés por ¢l buen mangjo del crédito y acumulacidn de
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Proposition Canvas

BENEFICIOS

* Quisiera ser valorado y respetado por su
trabgjo

* Espera que le reconozaan y compensen por  su
cumplimiento y puntualidad con sus pagos

microcréditos
linea,

honas

* Capacidad de

pago y retiro

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

* Sistema gestion de

* Operacidn 2477,
* Ripida respuesta, menar a 12

* Tasas de interés de crédito
mucho menar al crédito informal,

periodicidad de sus pagos

* Disponibilidad de
diversos canales para

en

programar la

* Cem papeleo,

* Operacién y tramite en linea,

puntos por buen manejo de su crédito

* Quiere sentir que lo acompanan, valoran y
apoyan, no quiere sentirse como una persona
explotada o se provechan de sus necesidades

* Sistema de crédito formal que le favorece
el acceso a microempresarios

* Modelo de valoracion de riesgo diferencial que no
exige experiencia arediticia

* Tasas de interés del crédito menores a la usura,

> <

* E sistema de aédito formal le niega el

acceso al crédito capi

* Le exigen experiencia creditida, un gran nimero
de requisitos y extenso papeeo

negodo

prestamista

ALIVIADORES DE MOLESTIAS

MOLESTIAS

Anexo E. Buyer Persona

José Pérez

* Busca diferentes opdones pam
financiar sus necesidades de

* Siente que no confian en el y que no creen en su

* Siente estar a merced de los intereses de wsura del

* Se levanta todos los
dias con el dnimo de
conseguir  su  sustento

diario, Sunte
frecuentemente su
negodo.

tal de trabajo

* Escucha y sigue los
consgjos  de  sus
AMigos s cercanos

El tra bajo Trabajador

“Mi familia y mi negocio son mi ¥ i Incansable
orgullo” dignifica
Al que ) Pensamiento
madruga, dios conservador y
le ayuda tradicionalista

* Busca

acreedores
* Tiene dificultades para acceder al
crédito tradicional

DECISION MAKING

informacién

entre sus

medios

* \er crecer su negocio
Job | Microempresario .+ Brindar educacién superior a conocidos y vecinos
Education | Tecnico sus hijos O Emp}eﬂa canales y
o - Atender y lograr el tradlmorjales para sus compras
) - reconocimiento de Sus * No confia en el telemercadeo
Family Bogota DC clientes SOLUTION
Product | Adoptador tardio PROBLEMS * Visita de vendedores o
Ad‘é‘:ggs « Siente temor al fracaso promotores de servicio con
« Teme no poder pagar a sus atencién personal

SAAVAIAILLDVY
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Anexo F. Diagrama de Servicio de ABI

Envia informes sobre los
Bancos de segundo créditos y retorna el capital
i ofertado para créditos

ABI retine todas las ofertas

de capitales disponibles y

Dispone de gestiona su asignacion . N
capitales para
créditos Aplicacion
movil para la
gestion de
» u§u§r 108,
solicitudes,
créditos y
pagos
Genera la solicitud

de créditos ABI retine evalta cada \—/

solicitud y asigna los

recursos solicitados y

Microempresario gestiona los créditos Realiza el Notifica la asignacién del
pago de cada crédito. Realiza el giro.
cuota pactada Facilita la gestion de la

I solicitud y los pagos

Anexo G. Prototipo 2. Version Digital

Modelo de cuestionario en linea (descargado desde el servidor del repositorio del cuestionario)

ABI - Microcréditos
ABI es una plataforma de créditos para microempresarios. Por favor diligencie los datos para

procesar su solicitud de credito
* Required

Nombre *
Nombres y Apellidos completos

Email *
Su ndmero de celular *

Cual es el monto del crédito solicitado *
Mark only one oval.



$200.000
$300.000
$400.000
$500.000

Fotografia del frente de su cédula
Files submitted:

Fotografia del revés de su cédula
Files submitted:

Fotografia de su rostro
Files submitted:

Fotografia de su establecimiento o negocio

Files submitted:

Link de diligenciamiento: https://forms.gle/JdAoptXInDgqm8Hhz7

Anexo H. Matriz de Analisis Competitivo
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- . Importancia
Factor ABI Fortaleza Debilidad Lineru P .
para el cliente
mento de
rsneegr caiio Mercado No es
Crédito . limitado a las 1 relativamente
definido con . Crédito para .
enfocado a caracteristicas . importante para
Producto | . . |una propuesta todo tipo de .
microempresari de las el cliente el
de valor clara . personas
0s necesidades del enfoque del
para el iy r 4
crédito crédito
segmento
Se deben Tasa de interés |Este es un
Tasa de interés generar otras sobre el limite | criterio de
. . No copex . .
Precio  |por debajo de la formas de de la usura mas |eleccion del
No capex . .
usura financiar parte |costos de cliente, es muy
de la operacion | gestion importante
. .| Virtual, de Dentro de los Virtual, de Interesa al
Servicio . .
respuesta estandares respuesta cliente pero no



https://forms.gle/JdAoptXJnDqm8Hhz7

rapida

actuales de la
industria

rapida

o1

le es muy
importante

Anexo |. Relacion de Colaboradores

Perfil

Tipo de
trabajo

Tipo de
contrato

Requisitos de
formacion

Descripcion del puesto
de trabajo

Ingeniero de
software

Profesional

Laboral

Ingeniero de
software, de
sistemas o afin,
con conocimientos
en el
mantenimiento de
aplicaciones
moviles

Actualizara y realizara el
mantenimiento de la
aplicacion moévil para
asegurar su correcto
funcionamiento en el
tiempo y su 6ptimo
desempenio tanto técnico
como de seguridad

Coordinador
Comercial

Calificado

Laboral

Coordinador y
gestor de grupos
comerciales

Coordinar, disefiar y
evaluar la accion
comercial y de venta del
servicio

Gerente
General

Profesional
especializado

Laboral

Profesional con
experiencia en la
gestion de las
organizaciones y
con conocimiento
del sector de
microcréditos

Representar a la
organizacion y disefiar el
plan estratégico de la
compaifiia

Marketing
Digital

Profesional

Laboral

Persona con
capacidades y
conocimientos en
el manejo de las
herramientas y
estrategias SEO y
SEM

Lograr el
posicionamiento del
servicio en el ambiente
del cliente y en los
motores de busqueda
empleando herramientas
digitales de SEM y SEO

Contador

Profesional

Laboral

Profesional ~ con
tarjeta profesional
y formaciéon como
contador

Registrar y llevar todos
los asientos contables de
la organizacion,
presentar y  liquidar
impuestos, obligaciones,
etc.

Ejecutivo
Comercial

Técnico
comercial

Por corretaje
0 comision

Técnico en ventas
y comercializacion

Cumplir con las metas
comerciales de venta,




de Servicios,

deseable con
experiencia en | asistirlos,
servicios

financieros.

crear una base de datos
de potenciales clientes y

promover la venta con
sus clientes. Gestionar la
cartera de sus clientes
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visitarlos 'y

Anexo J. Pronostico de Ventas

Ao 1 Aiho2 Ano 3 Ano 4 Aiho 5
Créditos Créditos Créditos Créditos Créditos
m1 1250 2352 7716 39849 42000
M2 1313 2587 8874 40000 42000
m3 1378 2846 10205 40000 42000
M4 1447 3130 11736 40000 42000
M5 1519 3443 13496 40000 42000
M6 1595 3788 15521 40000 42000
M7 1675 4166 17849 40000 42000
M8 1759 4583 20526 40000 42000
M9 1847 5041 23605 40000 42000
M10 1939 5545 27146 40000 42000
mM11 2036 6100 31217 40000 42000
mM12 2138 6710 35900 40000 42000
Ta_sa.de 5% 10% 15% 11% 5%
Crecimiento
Ticket Prom: $ 500.000 $ 700.000 $900.000 $ 1.000.000 $ 1.200.000
Tasa Interés: 3,2% MV 3,2% MV 3,2% MV 3,2% MV 3,2% MV
Ingreso Anual: | $318.342.530 | $1.126.530.912 | $6.445.191.348 | $15.360.000.000 | $19.353.600.000

Anexo K. Inversiones y Gastos Iniciales

Activo

Equipos de Computacion

5 s

1.600.000

Vida util Monto Depreciacion Anual

Aplicacién

TOTAL

8.000.000 @S
S

3 $ 50.000.000 16.666.667
$ 58.000.000 ‘S 18.266.667

Equipo de Computacion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Computador 2| $ 2500000 |S 5.000.000
Tabletas 5/S 600.000 | $ 3.000.000

Aplicacion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Disefio aplicacion 1 $ 50.000.000 | $ 50.000.000
Gastos Cantidad ‘ Monto
Registro de Marca 1 S 2.000.000




Registro de Derechos de Autor ‘

1

s

2.000.000 |

Alojamiento Aplicacion

1 S 10.500.000

TOTAL $ 14.500.000

INVERSION INICIAL

$ 72.500.000

Anexo L. Supuestos Financieros

SUPUESTOS ANO 1

AHORROS / EQUITY / PATRIMONIO

$200.000.000

CREDITO $55.000.000
COSTO UNITARIO ADQUISICION POR CLIENTE $1.500
COSTO UNITARIO GESTION DE CREDITO $14.564
INVERSION INICIAL $72.500.000
AUMENTO ANUAL COSTO DE PRODUCCION 3,5%

AUMENTO ANUAL SALARIOS

6%

INGRESO POR INTERESES

$318.336.000

IMPUESTO DE RENTA

33%

# CREDITO OTORGADOS 1 ANO

19896

AUMENTO ANUAL DE CREDITOS OTORGADOS

10%
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