PAGOY

Presentado por:
Aguirre, Andrés

Gaviria, Daniel

Profesor:
Ana Lucia Alzate

Ana Carolina Martinez

Trabajo Final

Proyecto Innovador 111

UNIVERSIDAD ICESI
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS
MAESTRIA EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS - MBA GLOBAL
Cali, Colombia

2021



TABLA DE CONTENIDO

SINtESIS del AOCUMENTO ......oveiiiiiieieieie ettt e bt eene s e eneens 6
1. Andlisis del mercado (este analisis debe contener maximo 10 paginas) .........cc.cevverveeene. 8
1.1 Definicion del problema...........coooiiiiii e 8
1.2 Definicidn de producto Y/0 SEIVICIOS. .......ccccvveiiiieeiierieiieseesie e 10
I T O 1= o1 (=L TSP TSRS 13
1.4 Analisis de 10S COMPELIAOIES.........ccueiieiieiieceece e 15
1.5  Tamarfio del Mercado y fraccion del Mercado..........cccovveveieneieneiicieeceeee, 17
1.6  Estrategias de mercadeo y plan de VENTAS ..........ccoviiiiiiininieicc e 18
1.7 Plan de VENTAS......ocueiiiiiiiieieieie sttt st 21
2. Analisis técnico (este analisis debe contener maximo 5 paginas) ..........ccceevevvevvevvernenne 23
2.1  Procesos productivos o de prestacion del SErviCio .........ccccvvvvevvevieiiesie e 23

2.2 Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

SUMIINISTIOS ...ttt sttt e et te et et ee st eee e esteesteeseesseesteeseeeseenteesaesaeeseeaseenseenseaneeseeenseaneesaeanseanennneas 25
2.3 Distribucion de planta/oficinas y de eqUIPOS .........ccoerieirereine e, 26

2.4 Boceto gréafico de website+app MOVil ..., 27

3. Analisis administrativo (este analisis debe contener maximo 3 paginas) .............cev..... 28
3.1  El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige. .................... 28

3.2 Lasestructura organizacional............cccccveiiiiiie i 29

K T0C B 1o 1 [0 3o - -SSR 29

4. Andlisis legal, social y ambiental (este analisis debe contener maximo 2 paginas)........ 30



4.1  Permisos y manejo de propiedad intelectual ............c.coovriiiiiiiiniiieee, 30

4.2 NOrmMatividad TECNICA ....cueveiiitirie et 31
4.3 Normatividad TrDULAMA. ......cceveiiiiiiiieee e 32
4.4 Normatividad Laboral ..o 32
5. Anélisis econdmico (este analisis debe contener maximo 4 paginas) ...........cceeveveveene 34
5.1 Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo...................... 34
5.2 L0S INQGres0S, COSLOS Y GASTOS......ueiuirierirerieieriestesieste sttt 34
6. Analisis financiero (este analisis debe contener maximo 2 paginas) .........ccccceevvevuvenenne. 35
6.1 Estado de Resultados y FIUJo de Caja........cccccvevieiiiiieiicie e 35
6.2  EValuacCion de PrOYECIO .......ccveiieiieiie et 37
8.3 RIBSHOS ...ttt ettt 37
7. Road Map del Negocio (este analisis debe contener maximo 1 pagina) ..........c.ccecevenee. 39
8. Conclusiones. (este analisis debe contener maximo 2 PAginas) .........ccoeevrereerererereenens 42
T L 1= =] T - LSRR 43
Anexos (este analisis debe contener maximo 2 paginas)........ Error! Bookmark not defined.



Resumen

La inclusidn financiera es un tema constante en la agenda de los bancos centrales y
reguladores del sistema financiero para poder brindar mejor calidad de vida a los consumidores
y acceso al crédito. Es por esto que con la disrupcién tecnoldgica de los pagos en tiempo real y las
billeteras que usan esta tecnologia para habilitar casos de uso como P2P (pagos entre personas)
y P2M (pagos a comercios) surge la oportunidad de ofrecer en el mercado colombiano una
solucién que permita a las personas realizar este tipo de pagos por medio de una experiencia de
usuario diferenciadora donde no se necesita conocer la informacién bancaria del receptor sino
gue su numero celular o correo electrénico es suficiente para ejecutar la transaccién. Por otro
lado, con la apertura del mercado de adquirencia en Colombia a través de la publicacién del
decreto de pagos de bajo valor es mas facil llegarle a los micro y pequefios comercios con
soluciones de aceptacién de pagos electronicos que les permita aumentar sus ventas y gestionar
su negocio tal y como lo hacen hoy en dia con el efectivo.

Los consumidores estdn pidiendo a gritos mayor transparencia, menores costos,
conveniencia e inmediatez en sus transferencias de dinero para tener un mejor manejo de su flujo
de caja. Estos puntos de dolor aun no han sido cubiertos de la manera apropiada por las
soluciones actuales como Nequi, que son soluciones closed loop dejando de lado el problema de
la interoperabilidad y la ubicuidad que se quiere lograr con las cuentas de ahorro en Colombia.

Es por esta razén que nace Pagoy, una solucion de pagos que le permite a los usuarios realizar
y recibir transferencias las 24 horas del dia, durante los 365 dias del afio, viendo el movimiento

en menos de 1 minuto.

Palabras Claves: Pagos en tiempo real, P2P, P2M. Pagos Digitales, Inclusion financiera




Abstract

Financial inclusion is a constant topic on the agenda of central banks and regulators of the
financial system in order to provide better quality of life for consumers and access to credit. This
is why with the technological disruption of real-time payments and the wallets that use this
technology to enable use cases such as P2P (payments between persons) and P2M (payments to
businesses), the opportunity arises to offer in the Colombian market a solution that allows people
to make this type of payment through a differentiating user experience where it is not necessary
to know the recipient's bank information, but rather their cell phone number or email is sufficient
to execute the transaction. On the other hand, with the opening of the acquiring market in
Colombia through the publication of the low-value payments decree, it is easier to reach micro
and small businesses with electronic payment acceptance solutions that allow them to increase
their sales and manage their business just as they do today with cash.

Consumers are demanding greater transparency, lower costs, convenience and immediacy in
their money transfers to better manage their cash flow. These pain points have not yet been
adequately covered by current solutions such as Nequi, which are closed loop solutions leaving
aside the problem of interoperability and the ubiquity that savings accounts in Colombia want to
achieve.

For this reason, that Pagoy was created, a payment solution that allows users to make and
receive transfers 24 hours a day, 365 days a year, seeing the movement posted in the account in
less than 1 minute.

Key Words: Real-time payments, P2P, P2M. Digital payments, financial inclusion



Sintesis del documento

Debe responder, de forma clara, breve y precisa, a las siguientes preguntas (no incluir las
preguntas, solo son una guia de los parrafos):

- ¢Qué problema resuelve el negocio y cual es su solucién?

Pagoy “Pagos al instante” permite a las personas transferir dinero en tiempo real a cero costo
durante las 24 horas del dia, asi como a los negocios les permite aceptar pagos electronicos y
mejorar la gestion de flujo de caja. Adicionalmente soluciona los siguientes puntos:

e ~20% es el valor de pérdidas en posibles ventas por no tener mecanismos de aceptacién de
pagos diferentes al efectivo ($800,000 al mes)

e 24 horas tarda en llegarle una transaccion a un cliente de cuando es de otro banco

e 7%-10% tarifa que se le cobra al tendero por utilizar un datafono en cada transaccion

e $4,000
cuesta en promedio realizar una transferencia de persona a persona (P2P) de otros bancos

- ¢Quiénes son los emprendedores y su perfil?

CEO - Andrés Aguirre: Experto en medios de pago con énfasis en pagos en tiempo real con
mas de 8 afios trabajando en consultoria para el sector financiero en America Latinay el Caribe

COO / CFO - Daniel Gaviria: Experto en tecnologia para servicios financieros con
experiencia a lo largo de LAC. Amplia experiencia en firmas consultoras y en bancos reconocidos
del sector financiero en Colombia.

- ¢Cuéles son las metas en ingresos, y su plan de crecimiento?

En un horizonte de 5 afios se esperan ingresos por COP $4,752,000,000 y una utilidad de
$816,000.000

# de usuarios 30,000,000
Trx por dia por cliente 22
Transaccion promedio 24,000
Fee por trx (BPS) 60
Fee por transaccion 80
Participacion de mercado 0.1% 0.5% 1.0% 2.0% 5.0%
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5

Ingresos 95,040,000 475,200,000 950,400,000 1,900,800,000 4,752,000,000
Fee por transaccién (0.6%) 95,040,000 475,200,000 950,400,000 1,900,800,000 4,752,000,000
Costos 1,552,800,000 1,014,000,000 1,428,000,000 2,136,000,000 3,936,000,000
Fee por transaccién ($80) 52,800,000 264,000,000 528,000,000 1,056,000,000 2,640,000,000
Gastos de personal 500,000,000 600,000,000 720,000,000 864,000,000 1,036,800,000
Otros gastos (IT, marketing) 1,000,000,000 150,000,000 180,000,000 216,000,000 259,200,000
Utilidad -1,457,760,000 -538,800,000 -477,600,000 -235,200,000 816,000,000

Year1 Year 2 Year 3 Year 4 Year5

NA 400% 100% 100% 150%



- ¢Queé recursos se requieren para llevar a cabo la empresa
Principalmente se requiere contar con un equipo de desarrolladores capacitados que puedan
conectarse a las APIs de las billeteras existentes y la aplicacion de Transfiya de ACH Colombia,
asi como desarrollar la aplicacion P2P y P2M con los requerimientos funcionales definidos para
habilitar una experiencia de usuario excepcional. Adicionalmente se requiere una inversion para
implementar la estrategia de ventas que se enfocara en generar network effects:
e Voz avoz (promocion de referidos por usar el aplicativo $2,000 — $10,000)
¢ Influenciadores (relacionados con audiencias jovenes y digitales del pais en RRSS)
Por ultimo se han identificado las condiciones técnicas y operativas necesarias para lograr el
correcto funcionamiento de la empresa las cuales son esencialmente un directorio, back office y

una bodega de datos almacenada en la nube como se muestra a continuacion:

N @ =
|.“J ono oano |
Originador Banco Cdmara de Banco Receptor
g Originador Compensacion Receptor P
: :
N gz Madneja el enrutamiento y la
@) Directorio Almacena informacién personal de forma seguray o e e R

permite una experiencia de usuario diferenciada los mensaijes procesados (ACH,

MC Send, VISA Direct)

Proporciona funciones de back-office e interfaz de

&) Back Office usuario, que se utiliza para realizar operaciones

o Bodega de Almacena datos extraidos del back office en un

datos determinado durante un periodo en particular

- ¢Cuédles son los resultados maés relevantes de la empresa?
Entendemos el potencial que hay en el mercado colombiano y vemos una oportunidad de crecer

nuestro negocio apalancandonos en la aceleracién de pagos digitales producto del COVID-19

Mercado potencial: 30 millones de usuarios & 15 transacciones por dic $&  $24,000 transaccién promedio

Miles de millones de pesos 10.4

6.6
3.6

Flujo de cc_ _

40 -2.6
Inversién Afo 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4
Tasa interna retorno 49% Valor presente neto 3.9
Clientes afinal de afic 10 mil 110 mil 250 mil 500 mil
Ventas
Costos y gastos [15.8 | [ 18.6 | [22.2 ] !
agoy
i Eficiencia ventas 0.2 1.2 1.3 1.5 =



1. Anadlisis del mercado (este analisis debe contener méximo 10 paginas)
1.1  Definicion del problema

A medida que las tecnologias de pago evolucionan y los consumidores se vuelven cada vez mas
digitales, los jugadores del ecosistema en Colombia deben evolucionar su estrategia de pagos para
mantenerse relevantes.

Los consumidores exigen métodos de pago que sean mas rapidos, mas simples y accesibles, por esta
razén el desarrollo de pagos en tiempo real sera crucial para que los stakeholders de la cadena de valor de
pagos se adapten al panorama cambiante de pagos a nivel regional y mundial.

Colombia en comparacion con los paises de la region presenta un atraso importante en cuanto al
sistema de pagos, dado que aln no se tienen habilitados los pagos en tiempo real ni las transferencias
inmediatas. Como repuesta de la industria a las necesidades de los clientes se han venido desarrollando
ecosistemas de pagos cerrados como Rappi Pay, Daviplata y Nequi produciendo una fragmentacion del
ecosistema de pagos y creando barreras de interoperabilidad entre las diferentes soluciones.

Para el gobierno colombiano la inclusion financiera es uno de sus pilares estratégicos y tiene como
objetivo acelerar la dindmica econdémica y mejorar la calidad de vida de las personas. A cierre de 2020,
Banca de las Oportunidades estimo un indicador de acceso a productos financieros del 85.9%, lo que quiere

decir que al menos 31 millones de adultos cuentan con al menos un producto financiero normal.

N\
I@/\ Evolucion del indicador de acceso a productos financieros (2008-2020)
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Fuente: Banca de las Oportunidades, Transunion (junio 2020)

Adicionalmente, segin Transunion a junio de 2020 existian 32.5 millones de productos de
depdsito activos, los cuales tuvieron una aceleracion en su crecimiento principalmente por los

productos digitales aperturados durante la pandemia.



NUmero de adultos con productos de depésito activos

20 191 19,2 19,2 19,2
18,8

Il Cuenta de ahorro El Cuenta corriente

El Cuenta de tramite simplificado Depésito electrénico

Fuente: Banca de las Oportunidades, Transunion (junio 2020)

Sumado a lo anterior, En Colombia realizar una transferencia de Persona a Persona (P2P) o un pago
electrdnico a los comercios resulta complicado para el usuario por la experiencia de usuario que se brinda
y a que los costos de estas estan atados a potestad de las instituciones financieras y los adquirentes. Por esta
razén con esta disrupcion existe un campo de accién que se puede explotar con una solucién de pagos y
transferencias cuenta a cuenta como ha sucedido en otros paises dada su facilidad de acceso, disminucion
de costos y transparencia para el cliente.

Por ultimo, en los dltimos afios con el COVID-19 y el auge de la transformacion digital las
transferencias intrabancarias superaron a las interbancarias debido al auge de la entrada de nuevas billeteras
digitales y la promocion de aplicaciones de los bancos. Como se puede ver a continuacién en el Gltimo afio

ACH Colombia proceso 233M de transacciones, lo que corresponde a 380B de ddlares

No. de transacciones por tipo transferencia Monto de transacciones por tipo de transferencia

Millones de transacciones Billones de USD
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Fuente: Banco de la Republica de Colombia — Compensacion de transacciones



1.2 Definicion de producto y/o servicios.

Describa la alternativa o solucién que usted propone: La alternativa o solucion debe ser descrita
dando respuesta a los siguientes interrogantes: ¢qué se ofrece (concepto del negocio) y qué lo hace
diferente (componente innovador)?

Pagoy, es un ecosistema de pagos que le permite a los consumidores realizar transferencias y
pagos inmediatos de cuenta a cuenta las 24 horas del dia durante los 365 dias del afio viendo el
movimiento realizado en menos de 1 minuto reflejado en la cuenta del destinatario. Adicionalmente
le permito a los comercios aceptar pagos electrénicos en tiempo real con un menor costo al actual
por recibir pagos con tarjeta y comenzar a construir un historial de crediticio dando sus primeros
pasos dentro del sistema financiero.

La solucion que proponemos se basa en brindar una experiencia 100% digital, segura y sin

fricciones con base en los siguientes 4 principios:

Disponibilidad 24/7 con Pagos mas rapidos, El usuario puede estar Potencial para llegar a
acceso inmediato a fondos seguros y simples seguro que se hizo el pago todas las cuentas

La solucion va a ser construida con dos Opticas: cliente final y comercios, dado que son
diferentes clientes con necesidades que deben ser abordadas con servicios y productos
diferenciados. La diferenciacion de Pagoy frente a las propuestas de valor actuales viene por la
combinacion de una experiencia de usuario sin fricciones donde se van a usar alias (e.g nimero de
celular, cédula, mail) como la llave para realizar el pago, la velocidad del pago y la explotacién de
datos con mensajeria enriquecida que permite ofrecer servicios de valor agregado como reportes
de ventas con diferentes cortes, asi como uso de analitica para entender los comportamientos de
los clientes y tomar decisiones que pueden ser accionables con préximas ofertas o servicios.

Este tipo de soluciones no pueden verse como aplicaciones independientes que buscan tener
un impacto puntual en un grupo de clientes, sino que al tratarse de un ecosistema de pagos que
empezara por P2P! y P2M? con un potencial de escala y expansion a futuro de la mano de la
modernizacion de los sistemas de pago de Colombia, brindan beneficios para los diferentes

stakeholders de la cadena de valor de pagos en tiempo real como se muestra a continuacion:

1 P2P: Pagos de persona a persona (Peer to peer)
2 pP2M: Pagos de personas a comercios (Peer to Merchant)

10



ED

BANCOS Y FINTECHS

=nl

NEGOCIOS

die

GOBIERNO

L3

CONSUMIDORES

$
$
$

LA ECONOMIA

AMMN
AMMN

SOCIEDAD

* Mayor lealtad de los
consumidores a las
pequenas empresas
y corporaciones

Reduccién del uso de
efectivo y del costo
de los procesos
manuales

Casos de uso B2B no
relacionados al pago
que utilizan
mensajes ISO 20022
que mejoran la
transparencia,
reconciliacién y
precision

* Facturacién y
manejo de facturas
electrénicas
eficientes

* Mejoras en la
gestion de liquidez

* Optimizacién de
gestion de capital de
trabajo

* Pagos de beneficios
de emergencia
rastreables en
cualquier momento

« Aumento de los
ingresos fiscales del
crecimiento del PIB

* Armonizacién global

+ Conveniencia
en pagos
24/7/365

* Pagos sin
friccion

* Seguridad de
pagos de
emergencia en
cualquier
momento

El rol en la cadena de valor de pagos seria el siguiente:

Roles en una Transaccién con Tarjeta Presente (CP)

o

* Aumentar la
velocidad del dinero

* Crecimiento del PIB
por mayores
volumenes de pago

* Eficiencia del
mercado generado
por la competencia

* Reduccion de la
delincuenciay los
problemas de
seguridad
relacionados con el
manejo de efectivo

Riesgos sistémicos
reducidos (por
ejemplo, fraude,
blanqueo de
capitales)

* Cultura de servicio
24/7
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Los Comercios tipicamente se conectan con el Adguirente a través del Proveedor POS (1) o a traves de un Agregador (2) en caso de comercios pequenos,

que a su vez puede tener conexién directa al Procesador Adquirente (3)

Roles en una Transaccion con Tarjeta No Presente (CNP)
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De manera similar, los Comercios tipicamente se conectan con el Adquirente a través del Gateway (1), pero tombién lo pueden hacer a través de un
Agregador Digital (2), que al igual que en CP se puede conectar directamente al Procesador Adguirente (3)

¢Cudles son las necesidades que usted espera satisfacer de sus potenciales clientes /

consumidores?

Debido a que Pagoy es una solucion que va a cubrir multiples casos de uso, como lo son el P2P

y el P2M/B2C, se distinguieron las necesidades que se esperan satisfacer segun la siguiente tabla:



P2P (Consumidor afluente) P2M/B2C (PYMES)

e Necesidad de transferir dinero a otra e Necesidad de aceptar pagos o transferir dinero
persona en tiempo real (<30 a otra persona en tiempo real (<30 segundos)
segundos)

e Facilidad de uso para aceptar y

Contar con facilidad de uso para los ) )
o . enviar pagos (no hacer tantos clicks,
pagos y una experiencia de usuario ) )
o . que la interfaz sea simple y que se
sin fricciones (no hacer tantos clicks) ) .
permitan hacer transacciones en

Poder acceder a servicios que tengan .
. . efectivo)
bajos costos o sin costo (hacer
) ) e Contratar servicios de bajos costo o
transferencias a terceros gratis) ) . )
sin costo (poder utilizar el sistema y

Poder transferirle dinero a la mayor
gue sea mas barato que un datéfono)
cantidad de personas posible sin usar
] e Que lasolucidn sea adoptada por
diferentes apps (network effects) ) )
varios comercios para generar una
Contar con un buen servicio al

amplia red de aceptacion (network

cliente y asesoria
effects)

Contar con diferentes casos de uso y o )
e Contar con un servicio al cliente
de funcionalidades en la aplicacién ) o
- ) dedicado al comercio diferente que el
(vacas, spliting, cash-in and out, pago o
de usuario final
de facturas)
e Contar con diferentes casos de uso y

de funcionalidades en la aplicacion
(cash-in and out, pago de facturas,
conexion con proveedores,

descuentos)

¢Como obtendra ingresos? Describa la estrategia de generacién de ingresos para su
proyecto.

Los ingresos de Pagoy estan basados principalmente en uno modelo B2BC, donde para el caso
de P2P se le ofrece el servicio de forma directa a las instituciones financieras y son estos quien lo
ofrecen o lo comercializan a sus clientes finales.

Para el caso de pagos a comercios (P2M) hay dos estrategias muy claras: i) Capturar la mayor

cantidad de comercios a través de los adquirentes o agregadores de pagos para tener un mayor
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alcance y ii) ofrecerlo de forma directa a los comercios de la base de la pirdmide que ain no estan
bancarizados.

Las estimaciones de ingresos que se presentaran mas adelante en el plan de ventas vienen
principalmente de un fee escalonado segun el volumen por transaccion sumado a unos puntos

bésicos sobre el valor promedio de la transaccion.

1.3 Clientes

¢ Quiénes son sus compradores potenciales? (describalos por actividad, estrato, edad, ubicacion,

estilo de vida, necesidades, conducta de compra.

Describa el perfil de su cliente (en caso de tener consumidores hagalo también), junto a su

localizacion. Justifique las razones de sueleccion.

Para efectos de conocimiento del cliente de los usuarios potenciales de P2P, se definié como customer
persona colombianos entre 18 y 35 afios sin importar el estrato que tuvieran acceso tanto a un smartphone
como a una cuenta de ahorros de cualquier institucion financiera y realizar pagos y/o transferencias
electronicas. La definicion de este Customer persona nos permitié recolectar informacion valiosa y
determinar que sus comportamientos de pago estan asociados con las actividades del dia a dia como: pagar
transporte, pagar parqueadero, ir al gimnasio, hacer compras de viveres, almorzar, comprar a vendedores
ambulantes, entre otros. Por otro lado, identificamos que aun en los sectores informales existen barreras de

aceptacion y que el efectivo sigue siendo el rey.

El objetivo era poder recolectar la mayor informacién de comportamiento de pagos de los heavy users

digitales y cuéles son las barreras para su uso en el dia a dia.

Para el caso de pagos a comercios (P2M) tomamos como usuario tipo a las tiendas de barrio que
actualmente no cuentan con aceptacion de pagos electronicos o al menos no lo tienen como su método de
pago preferido debido al desconocimiento, falta de inclusion o repelencia a este tipo de soluciones por sus

altos costos y dificultad para la gestion de liquidez en el dia a dia.

¢Cudles son los factores claves de compra?
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Dentro del nuevo ecosistema y con las nuevas tendencias la transparencia, conveniencia y practicas de
adopcion rapida por politicas de costo 0. Asi mismo se busca tener un mayor control desde sus dispositivos

moviles de todas sus finanzas.

Para los consumidores finales los factores que buscan en la solucién vienen atados a conveniencia,
inmediatez y experiencia digital. Dentro de estudios consultados encontramos que las principales variables
para ellos son: Precio, Experiencia Digital, Servicio, Seguridad y Funcionalidades de producto.

Para las tiendas de barrio las necesidades vienen por transparencia en los cobros, propendiendo a buscar
costos bajos o una politica de 0 costos, gestion de liquidez diaria, experiencia de usuario y servicios de valor

agregado como reporteria, contabilidad, entre otros.

¢Cbémo valido la aceptacion en el mercado de su proyecto (metodologia y resultados)? Dentro
de los resultados, destaque la identificacion de las motivaciones que tienen los clientes para

adquirir su producto.

Para validar la aceptacion de mercado usamos como metodologia la consecucion de
informacidn por medio de encuestas que nos permitieran tener un mayor nimero de respuestas y
entrevistas de profundidad con 10 personas naturales y 10 tenderos. Adicionalmente nos hemos
apoyado en estudios de industria donde se evidencien las necesidades y comportamientos mas

usuales para tomarlos como consideracion dentro de nuestro estudio.

La metodologia que utilizamos se fundament6 en un ejercicio muy utilizado en sesiones de
design thinking que se llama un “dia en la vida de” la cual tiene como propdsito identificar los
diferentes momentos de verdad en los que hay un flujo de dinero, cual es el método usado para

pagar, la recurrencia y el monto promedio.

Dentro de las motivaciones mas grandes que tienen los comercios para adquirir nuestro
producto son la conveniencia, experiencia de usuario, politica de 0 costos, transparencia en los

movimientos, inmediatez, aumento de ventas, gestion del negocio, entre otros.

Para compartir algunos de los principales insights encontramos que el 92% de los encuestados
aun usa el efectivo en algun pago que realiza en el dia, especialmente para compras de

supermercado, medios de transporte y compras de bajo valor del dia a dia. Esto se debe a que
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muchos reciben el pago de sus salarios en efectivo o simplemente no confian en el sistema
financiero o donde viven o compran que generalmente son tiendas de barrio porque viven del dia
a dia no hay aceptacion de pagos electrénicos lo que los obliga a retirar el dinero del cajero para
poder hacer sus pagos en la cotidianidad. Estas barreras hacen que no puedan acceder al sistema
financiero, tener una gestion de sus finanzas personales ni mucho menos evolucionar como

personas activas de la sociedad.

En cuanto a las tiendas encontramos que el 85% de las tiendas de barrio no aceptan medios de
pago electronicos, los cuales les genera aproximadamente una pérdida del 20% de las ventas. La
barrera més grande para adquirir un datafono son sus costos dado que actualmente las redes como

Redeban les cobran entre un 7% - 10% del valor de la transaccion.

Describa el avance logrado a la fecha para la puesta en marcha de su proyecto desde el

punto de vista comercial derivado de sus experimentos.

El proyecto aln se encuentra en una fase de exploracion y validacién de hip6tesis con los
clientes potenciales. En este estilo de soluciones como estdn en auge es mejor manejar la
confidencialidad pertinente del caso, para después realizar un testeo con amigos y familiares para

ir refinando la solucion antes de lanzarla de forma masiva.

Desde el punto de vista comercial es evidente que existe un interés y hay apetito por este tipo
de soluciones dado que paises vecinos y Estados Unidos que son un referente para los colombianos
en temas de innovacion lo ofrecen hace varios afios y se volvié una herramienta fundamental para

la gestion de su dinero en el dia a dia.

Adicionalmente se requieren definiciones regulatorias como las que se han estado emitiendo
desde la URF como es el caso de la regulacién de pagos de bajo valor que se publicé en Dic 2020,
el sandbox regulatorio para testeo de temas innovadores como criptomonedas y soluciones como
Pagoy las cuales buscan la democratizacion de pagos digitales. Se espera que en el 2021 se expida

el decreto de pagos digitales.

1.4 Anadlisis de los competidores

Realice un andlisis de la competencia, alrededor de los criterios* mas relevantes para su
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negocio:

Nota: *Seleccione de las siguientes opciones de criterios, aquellos para los cuales se identifica como alto nivel de criticidad para la

validacién de la competencia o incluya aquellos que considere pertinente para su drea de negocio.

Competencia

time payment

pero no es 24/7

Banca
Descripcion Transfiya Whatsapp Rappi tradicional Mercadopago
(Bancolombia)
Localizacién (alto nivel) Colombia, US, ambiente  |Colombia, Colombia, Colombia,
ambiente digital (digital ambiente digital jambiente ambiente
digital digital
Productos y servicios (atributos) (alto nivel) IAplicacion para |Aplicacionde  |Aplicacion de  [Bancos con Aplicacion de
hacer mensajeria con  [servicios de capacidades de [servicios con
transferencias  |multiples comida con realizar maltiples
p2p funcionalidades | multiples transferencias - funcionalidades
(P2P/P2M) ffuncionalidades [interbancarias |(p2M / B2C)
(P2P / P2M /
B2C)
Precios Gratis para los  (Gratis para los  |Gratis para los  |Gratis para Cobran de un
usuarios usuarios usuarios transferencias (4% a 10% por
con el mismo transaccion
banco, $4,000
0 mas para
transferencias
de terceros
IAPP, real time  |APP, real time  |APP, real time  |APP/Portal IAPP, real time
Logistica de distribucion payments payments payments Bancario, real [payments

Limitantes principales (alto nivel)

|Alta regulacion,
mala experiencia
de usuario, no
tiene todas las
entidades

suscritas

IAlta regulacion,
dificultad de

entrar a los paises

Closed-loop, baja
interoperabilidad
con bancos que
no son

Davivienda

IAltos costos
cuando se trata
de una
transferencia a
otro banco,

demoras en el

pago

IAltos costos
cuando se
quiere

mercadear,

de pagos

funciona mas

como pasarela

Realice el Canvas Estratégico
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Mejor aplicativo segun dimensiones

== = Nuestra empresa ACH Colombia Rappi

s \ €. U] e Davivienda Bancolombia

Precio

Localizaciéon -~ 7 Facilidad de uso
4
Multiples casos de uso Adopcidn
Promocién Rapidéz

¢,Cual es la oportunidad que usted ve?, ¢Por qué va a poder competir con ellos y obtener
una fraccion del mercado?

La oportunidad se da pues en este momento las soluciones que estan en el mercado carecen
de caracteristicas que los usuarios demandan. Se puede competir enfocandose en como mejorar la
experiencia del usuario y mantener una estructura lean, que permita hacer iteraciones del modelo
de negocio y reducir costos lo mas posible. Una solucién con buen precio, rapidez y facilidad de
uso haran de este un emprendimiento exitoso pues esta tecnologia y capacidades son dificiles de
replicar de forma répida. Lo que buscamos es generar networks effects lo mas rapido posible.

1.5 Tamafo del Mercado y fraccion del mercado

¢ Cual es el tamafio del mercado?

Dependiendo del flujo de pago se tienen los siguientes flujos de pago en pesos colombianos
para Colombia (2019):
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Flujos de pago en Colombia ($ COP Billones, 2019)

I ACH I Transferencia XB Efectivo y cheques [l Tarjeta

H@
N

68%

80%

1%

B2B B2P P28 p2p

¢Cual es el crecimiento del mercado objetivo?

El mercado ha tenido un crecimiento anual compuesto desde el 2017 a 2020 del 8% segun los
flujos presentados en la Superfinanciera.

¢ Cual es la fraccion del mercado a abarcar?

Una proyeccion, empezando por el 0.2% del mercado en el afio 1, lo que equivalen a tener
96,000 personas utilizando el sistema P2P y 1,000 comercios en el sistema P2M y llegando al 5%

en el tercer afio.

1.6 Estrategias de mercadeo y plan de ventas

Describa las condiciones comerciales que aplican para el portafolio de sus productos/servicios 0
lineas de productos/servicios:

Personas y

comercios

s . Dependiendo el caso uso:
éCuales son los voliumenes y su

P2P: transferencias en promedio de $21,000

frecuencia de compra? .
P2M: compra promedio de $13,000

o, L . La transaccion se tiene que hacer en tiempo real, con seguridad,
¢Qué caracteristicas se exigen para la

transparencia en costos y de forma digital
compra (Ej.: écalidades, . . ., . .,
Debe Ilegar un mensaje de confirmacién de envio y recepcion

presentacion - empaque)?
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o Digital, todo se maneja a través de cuentas bancarias. La solucién
Sitio de compra ) ) ) )

a a tener la capacidad de manejar un bolsillo, con una alianza con
algun banco que la quiera apoyar para retirar el dinero si el

usuario no cuenta con una cuenta propia.

El usuario no paga, pagarian los bancos al conectarse al sistema
Forma de pago

por la transaccion y los comercios que participen en las compras

(descuentos en Puntos basicos de la transaccion)

Precio Gratis para el usuario, 60 Puntos basicos por transaccion a los

bancos y comercios

Tener una cuenta en una entidad bancaria o la aplicacién va a

Requisitos postventa
q P tener una, respaldada por un banco

G i Sistema que trabaja bajo los rieles ACH y de tarjetas en Colombia.
arantias
\Vigilada por la Superfinanciera y con los niveles de solvencia

necesarios

N N/A
Margen de comercializacion

¢ Cudl es su estrategia de precio?, descuentos que planea ofrecer? Explique.

Al ser una aplicativo gratis para los usuarios, estos deberian llegar cuando sientan que nuestra
aplicacion es facil de usar y funciona mejor que los incumbentes. Lo que buscamos es lograr
Networks effects para que aumentemos el nimero de usuarios y asi la utilidad y adopcién de la
aplicacion. Los bancos y comercios para poder participar van a tener que pagar una tarifa por
transaccion, menor a lo que le pagan a ACH y otros jugadores similares. También, vamos a vender
la informacion que recolectemos de los clientes.

Al principio vamos a dar incentivos a las personas y comercios para que inviten a sus
amigos y clientes, asi como lo hizo Paypal en su momento, que entreg6 $20 dolares a los afiliados
por cada nuevo miembro que se conectara. Rappi usé un modelo similar, al ofrecerle a los usuarios
10 mil pesos si se enviaba por lo menos mil pesos a 5 personas que tuvieran el aplicativo. Lo que
buscan estas estrategias es lograr recurrencia en el servicio y mostrar que es facil hacer este tipo de
transferencias.

¢ Como va a hacer para conseguir sus primeros clientes, como haréa contacto con ellos?

De forma digital, promocionando en lugares como restaurantes y discotecas donde estos

servicios son preferidos por el tema de poder compartir una cuenta.
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Contacto por redes sociales, como Instagram, Facebook y YouTube, en donde se muestre

que tan facil es utilizar la solucion.
¢ Conceptos especiales utilizados para promover la venta?

Referidos, network effects, estrategias de clusterizacion/segmentacion, promocion en redes

sociales, pay per use, freemium.

Emisor:

Segmento digital: jovenes bancarizados que quieren hacer transferencias de forma rapida
Segmento no bancarizado: parte de la poblacion que no tiene cuentas bancarias

Segmento no hace parte de Davivienda y Bancolombia: pues necesitan una solucion para
transferir dinero de forma rapida

Segmento que hace transferencias por

Adquirente:

Segmento tiendas y pymes: que quieren aceptar nuevas formas de pago aparte del efectivo
¢ Como serd el cubrimiento geografico y plan de expansion?

Colombia en un principio, después expansion por LATAM, entrando a los mercados

principales de primeras (Brasil, México, Argentina y Chile).

Defina su logo y su eslogan
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iPagos al instante!
¢ Qué medios empleara para llamar la atencion de los clientes?

Principalmente redes sociales y voz a voz. Youtube ensefiando cémo se usa el producto, usar

influenciadores que sean reconocidos financieramente. Concepto de pagar por referido.

¢, Cudl es el presupuesto de gastos asociados en este punto (al menos para los tres
primeros meses de operacion)?

Alrededor de 150 millones de pesos
¢ Cudl sera su estrategia de distribucion? (canales, punto de venta, etc.)

Digital, aplicacion tecnoldgica. Servicio de call center y chat cuando sea necesario y existan
preguntas y quejas a resolver.

1.7 Plan de ventas

Realice la proyeccion de cantidades y precios de venta (mensual) y enuncie el porcentaje de crecimiento
anual (al menos 2 afios mas) Explique.

# de usuarios 30,000,000
Trx por dia por cliente 22
Transaccion promedio 24,000
Fee por trx (BPS) 60
Fee por transaccion 80
Participacion de mercado 0.1% 0.5% 1.0% 2.0% 5.0%
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5
Ingresos 95,040,000 475,200,000 950,400,000 1,900,800,000 4,752,000,000
Fee por transaccion (0.6%) 95,040,000 475,200,000 950,400,000 1,900,800,000 4,752,000,000
Costos 1,552,800,000 1,014,000,000 1,428,000,000 2,136,000,000 3,936,000,000
Fee por transaccién ($80) 52,800,000 264,000,000 528,000,000 1,056,000,000 2,640,000,000
Gastos de personal 500,000,000 600,000,000 720,000,000 864,000,000 1,036,800,000
Otros gastos (IT, marketing) 1,000,000,000 150,000,000 180,000,000 216,000,000 259,200,000
Utilidad -1,457,760,000 -538,800,000 -477,600,000 -235,200,000 816,000,000
Crecimiento:
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year5
NA 400% 100% 100% 150%
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Una proyeccion, empezando por el 0.1% del mercado en el afio 1, lo que equivalen a tener
30,000 personas utilizando el sistema P2P y 1,000 comercios en el sistema P2M y llegando al 5%
en el tercer afio. Estos usuarios harian 22 trx por mes y tendrian un ticket promedio de $24,000.
Se hacen unos cobros por transaccién de 60 puntos porcentuales basicos (mantenemos un fijo de
$100 pesos para cubrir nuestro costo y para transacciones de bajo valor) sobre el monto de la
transaccion, lo cual es mas competitivo que lo que se cobra el mercado. Esto se le cobra el

originador.

Por parte de los gastos, se estiman un fee por transaccion que debemos pagar por utilizar los
rieles de $80 por transaccion, gastos de personal de 500 millones y otros gastos principalmente en

tecnologia y marketing.
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2. Andlisis técnico (este andlisis debe contener méaximo 5 péginas)

La construccion de la solucion se piensa hacer con desarrolladores y se crearan alianzas con

adquirentes y la cAmara de compensacion para realizar integraciones que permitan el despliegue

de la solucién. EI mantenimiento se va a hacer con personal interno (developers)

2.1 Procesos productivos o de prestacion del servicio

Describa las condiciones técnicas mas importantes que se requieren para la operacion

del negocio.

Para desarrollar un modelo de negocio basado en pagos en tiempo real como es el caso de

Pagoy se requiere contar con los siguientes 4 componentes técnicos:

e Tipos de mensajes de pago estandar y con data enriquecida
¢ Confirmacion instantanea del estado de la transaccion
o Maneja el e Cumplimiento con estandares de mensajeria ISO 20022
----- > enrutamiento y la e Soporte de mensajeria 1ISO 8583 y formatos propietarios
itch verificacion de validez | ¢ Controles de riesgo de liquidacién y gestion de liquidez
S de todos los mensajes | e Tipos de membresia directa / indirecta
procesados e Monitoreo y control operacional
e Alertas y notificaciones con tareas accionables
e Seguridad de estandar bancario
e Almacena el nombre del cliente, el niamero de teléfono
© Almacena informacion movil, la cuenta bancaria, etc. (Alias)
= personal de forma | ® Devuelve el nombre y la cuenta bancaria cuando el banco
Directorio | S€9uray permite una pagador solicita el numero de teléfono movil
experiencia de usuario | ¢ Soporta registro, bisqueda, verificacion de datos
diferenciada e Proporciona un servicio seguro, disponible e independiente
gue permite una amplia gama de casos de uso
Proporciona funciones | ® Gestiona los datos de referencia de los participantes
de back office e e Gestiona interfaces externas con el banco central para la
Bk interfaz de usuario, liquidacién y la gestién de liquidez
Office que se utiliza para e Captura el historial de auditoria a nivel de entidad del
realizar operaciones sistema y del usuario
= Almacena datos e Datos almacenados en el almacén que se pueden extraer y
=|=! extraidos del back enviar al cliente a través de una fuente de datos
Boacya de office en un ¢ Informes de conciliacion
datos determinado durante | ¢ Consultas e informes para respaldar la investigacion de
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un periodo en
particular

excepciones o errores
e Datos desacoplados del back office para mejorar el
rendimiento y la eficiencia del servicio / aplicacion

El éxito de la implementacion de un ecosistema de pagos en tiempo real como Pagoy depende

de factores no técnicos como lo son:

Factores de éxito

Desarrollar un
ecosistema de pagos
con alta adopcién por
parte de los jugadores
en el mercado

Disefiar un
ecosistema de

pagos rentable flexible en el tiempo

Desarrollar un
modelo de negocio
sostenible en el
tiempo

estan dispuestos a pagar

Implicaciones

Disenar una propuesta de valor robusta y diferenciadora considerando a todos los actores
potenciales del mercado (bancos, Fintechs, gateways, etc.)

Ofrecer ahorros tangibles para los participantes del sistema

Asegurar una minima inversion o esfuerzo por parte de los participantes (interoperabilidad,
esfuerzos de conectividad, inversion, etc.)

Competitividad de Pagoy a través de su especializacion y diferenciacién en el mercado

Interoperabilidad con otros actores locales e incluso en el futuro a nivel regional e infraestructura

Valor evidente en los componentes del ecosistema de pagos por el que los posibles participantes

Eficiencia en implementacion y operacién

¢ Cudl es el proceso que se debe seguir para la produccién del bien o prestacion del

servicio?

Dentro de la solucion de Pagoy ofrecemos dos servicios complementarios, el primero con

vision del usuario final para que realice transferencias en tiempo real utilizando el numero de

celular como el identificador del usuario receptor en lugar de usar informacion financiera (gj.

NUmero de cuenta, tipo cuenta, banco, etc.) permitiendo una experiencia de usuario diferenciada.

Transferencia de fondos entre personas (P2P)

®
o L ~ 0
@F‘-ﬂ-‘:‘w H:'-‘:'-‘:H@
o 0
©

1.

Iniciacién de la transferencia por medio de Pagoy
utilizando un alias asociados a las
cuentas/tarjetas

. Validacion de la cuenta/tarjeta originadora y

disponibilidad de fondos
Validacion de la transferencia por el sistema
RTP (Pagos en tiempo real)

. Validacion de la cuenta/tarjeta receptora y

definicion si la transferencia es aceptada o
declinada

Confirmacion y conciliacion (< 30 segundos)
Notificacion de estatus de la transferencia a
originador y receptor y desembolso al receptor



Pago de persona a comercio (P2M)

>
AN Aad

Ao,

=y

o

Iniciacion del pago, por medio de los canales de
Pagoy (App, pagina web, etc.)

Validacion de la cuenta/tarjeta originadora y
disponibilidad de fondos

Validacion de la transferencia por el sistema
RTP

Validacion de la cuenta/tarjeta receptora y
definicion si la transferencia es aceptada o
declinada

Confirmacion y conciliacion

Notificacion de estatus de la transferencia al
cliente y desembolso del pago al comercio

¢ Cual serd la capacidad productiva de la empresa? (cantidad de bien o servicio por

unidad de tiempo)

La capacidad productiva de nuestra empresa se mide principalmente por la capacidad de

almacenamiento en la nube que tiene la empresa para manejar el histérico transaccional y la

productividad se mide por procesamiento de transacciones por segundo (TPS). En nuestro caso se

tendra una capacidad de 50.000 TPS lo cual esta alineado con las mejoras practicas globales

2.2 Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

suministros

¢ Cuales son los requerimientos pre-operativos de la empresa?

Defina los requerimientos de maquinaria y equipos, muebles y enseres, y demas activos.

Defina quienes seran sus proveedores y defina formas de negociacién de acuerdo a las

practicas comerciales de la industria.

Tipo de Activo

Descripcion

Cantidad Requisitos técnicos

Valor

Unitario*

Infraestructura —

Proveedor certificado y contar con

Adecuaciones  [AImacenamiento en la nube (AWS) 4TB 800.000 servidor de contingencia con esquema
lactivo-activo
Maquinaria 'y
No aplica
Equipo
Computadores 7 5.000.000 IComputadores de trabajo Dell / Lenovo
Equipo de
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comunicacion Internet 7 planes 80.000
y computacion

Escritorios 7 600.000 Escritorios ergonémicos
Muebles y Enseres [gjjjag 7 300.000 Sillas ergonomicas
y otros
Sistemas ofimaticos 7 350.000 Microsoft Office / UX

Otros (incluido

herramientas)

Gastos pre-

operativos

*El valor debe incluir todos los impuestos y costos asociados a su compra y ubicacion en el lugar donde operara el negocio.

2.3 Distribucion de planta/oficinas y de equipos

¢Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico de operacion? (SI/ NO,
justificacion)

Dadas las nuevas corrientes de trabajo que se potencializaron con el COVID, en una etapa
inicial no pensamos tener un lugar fisico de operacion dado que nuestro modelo es 100% digital y
las personas pueden trabajar desde su casa hasta el punto de que incluso nos permita tener
desarrolladores en otros paises del mundo como India donde se tienen estas capacidades muy
desarrolladas.

Para el area de atencion al cliente o atencidn al comercio pensamos tener un centro de atencion
telefonica tercerizado para aquellos casos donde el chatbot de la aplicacion o sitio web o las
solicitudes no han podido ser solucionadas en un primer nivel de resolucién por el contacto con

agente en chat.

Detalle las condiciones técnicas de infraestructura: areas requeridas y distribucion de espacios.
(Anexar mapay /o plano).

Como se menciono anteriormente no se va a contar con espacios fisicos para la operacion de
nuestra solucién. Todos los componentes que requieran de infraestructura como lo son los
servidores que estan de contingencia al almacenamiento en la nuevo y los puestos de centro de
atencion telefonica van a estar tercerizados y por ende seran suministrados por los proveedores.

Para los trabajadores directos de Pagoy se contempla darles un bono de una sola vez para que
adecuen su oficina en casa de acuerdo a las mejores recomendaciones de salud en el trabajo y

adicionalmente un bono mensual para internet.
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2.4 Boceto grafico de website+app movil

Muestre su prototipo

Interfaz principal: Reporte: Pago con link: Caodigo QR:

Si tenemos cobertura a la zona, el
domicilio te sale en $7,000.
Enviare tu pedido y quedo pendiente
$5'350,000 del pago.
uanto serfa en

a en total?
$80,000 con domicilio

or cudl medio te transfiero?

Por favor, haz el pago por medio del
link que te envie.

Quedo atento.

0

Ofertas comparativas de productos best-in-class:

“'} g..,' qml

Describa el avance logrado a la fecha para la puesta en marcha de su proyecto, en el aspecto

técnico — productivo, derivado de los experimentos realizados

| Aspecto | Avance |
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Productivo

Desarrollamos una encuesta en Google docs para medir el interés por la solucién. Los resultados
fueron contundentes en cuanto a que el 86% de las personas ven las transferencias P2P como una
necesidad, y un problema que no han resuelto las entidades financieras del pais.

Hicimos una investigacion con 10 tenderos en donde les preguntamos sus dolores de aceptar un
datafono. Entendimos cémo podriamos ofrecer una solucion amigable para ellos, que les permita
registrar también los pagos en efectivo para llevar un control.

Anélisis administrativo (este analisis debe contener maximo 3 paginas)

2.5 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige.

¢Cual es el perfil del emprendedor o emprendedores, el rol que tendria(n) dentro de la empresa

y su dedicacion?

Equipos interdisciplinarios, idealmente ingenieros electronicos, de sistemas, industriales,

financieros y administradores de empresas. Personas dinamicas y orientadas a la accién. Mas que

encontrar problemas que busquen soluciones.

Idealmente que le interese crecer en una start-up y esté dispuesto a tener unas condiciones no

tan favorables en un principio, a cambio de algo méas grande en el futuro.

Buscar que aprendan sobre el negocio de pagos y aporten desde su perspectiva como usuario.

¢ Qué cargos requiere la empresa para su operacion?

Perfil requerido

Dedicacion de

Tipo de contratacién tiempo
Nombre del Cargo Funciones principales Experiencia Experiencia (jornal, prestacién de (tiempo Unidad vator Mesy
Formacion General (afios) especifica servicios, némina) completo / remuneracion* afio de
(afios) tiempo parcial) vinculacién
ICEO/COO Liderar laempresay (Ingenieriay (10 5 Nomina 100% 1 [$15,000,000 Ya esta
lestar alineado al lafines (salario integral)
crecimiento y + 30% factor
desarrollo de la prestacional
infraestructura
ICFO Revisar indicadores  (Ingenieriay (10 5 Noémina 100% i 515,000,000 Ya esta
claves que apalanquen [afines (salario integral)
el crecimiento de la + 30% factor
empresa prestacional
Desarrollador Desarrollar la interfaz |Ingenieriay @4 2 Nomina 100% 5 1$10,000,000 01/01/2022
de usuario y lafines + 40% factor
conectarse a los rieles prestacional
de la tecnologia para
poder hacer pagos
Mercadeo y ventas [Conseguir clientesy  [NA 4 2 Nomina 100% B 1$5,000,000 + 01/01/2022
desarrollar estrategas ariable segun
de mercadeo que nos metas + 40%
permitan evolucionar factor
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la marca prestacional

Implementador IAsegurarse del Ingenieriay 4 2 Némina 100% b 154,000,000 + 01/01/2022
correcto lafines 40% factor
funcionamiento de la prestacional

solucién y apoyar en la

resolucion de PQRs

Nota: Este valor debe incluir los gastos de seguridad social y demas, exigidos por la normatividad vigente de empleo en el pais.

2.6 Laestructura organizacional

Muestre el organigrama de la empresa y describa lo que considere importante de la misma.

El organigrama f@' o et oo
consiste en '9"'27&15?’25 o
equipos

interdisciplinarios
Yy una estructura

COO / CFO - Daniel
Mercadeo y Gaviria
ventas Experto en tecnologia para

servicios financieros con

enfocada en el
desarrollo de la
solucion

experiencia a lo largo de LAC

é Implementacién é Desarrollador

CEO: nos permite tener un cabeza lider que organiza la empresa y nos permite enfocarnos en

aumentar las transacciones que pasan por nuestras plataformas. Andrés tiene mas de 9 afios en

consultoria de gestion para servicios financieros en América Latina con experiencia en: Pagos en

tiempo real, Estrategia digital, Nuevos flujos de pago, Disefio e implementacién de modelos de

negocio y propuestas de valor y Estrategia de adquisicion.

CFO: revisar en detalle rentabilidad y buscar eficiencias en costos. Daniel cuenta con 6 afios

de experiencia en consultoria trabajando con los clientes mas grandes de la regiéon andina y el

caribe, con amplia experiencia en analisis financiero para los grupos de banca méas grandes del pais.
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Mercadeo: ayudar a promocionar la marca, va a contar con un presupuesto extenso para

contratar influenciadores y lograr correr la voz

Desarrollador e implementador: van a apoyar con ajustes internos y que se logre la

estabilidad deseada de la aplicacion, También, se encargaran de cambios de UX y CX menores

2.7 Socios clave
Defina organizaciones o personas que apoyaran el desarrollo de la empresa, ya sea para el
cumplimiento de la deseabilidad, la factibilidad y/o la viabilidad.
e Adquirentes: Alianzas con adquirentes y pasarelas de pago que concentren mdaltiples
comercios con el objetivo de acceder a varios comercios con la solucion
e Asociaciones: Asociaciones de empresas 0 gremios que vendan productos o servicios y el
proceso de pago sea esencialmente en efectivo o cheque o los pagos instantaneos les brinden
beneficios como descuentos por el pago a proveedores
e Gobierno: Capturar flujos de subsidios, ayudas, alivios y volverse un aliado estratégico para
impulsar la inclusion financiera del pais
e Proveedores de tecnologia: Proveedores de tecnologia que permitan el desarrollo de valores
agregados y la incorporacion de nuevas tecnologias a la solucién
e Telcos: Operadores moviles o proveedores de servicios de telecomunicaciones con una

amplia base de datos de clientes los cuales se puedan aprovechar para ofrecer el servicio

3. Andlisis legal, social y ambiental (este andlisis debe contener méximo 2 péginas)
(Describa la normatividad que debe cumplirse: Identificacién de la norma, procesos, costos y

tiempos asociados al cumplimiento de la normatividad).

3.1 Permisos y manejo de propiedad intelectual

El activo de Pagoy no es el activo tecnoldgico, son los intangibles como el goodwill, marca y
el slogan que tenemos. Por esto, se debe tener en cuenta que a medida que mas clientes se tengan
mayor sera el valor de la marca (network effects). Por su parte, se podria realizar una proteccion

de los derechos de autor online por el lado de propiedad industrial de como quedaria la aplicacion
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y la interfaz, teniendo en cuenta que este es gratuito. Ahora bien, para el proceso de registro de
marca se debe considerar que:
e Se concede la proteccion del momento del registro, no de la solicitud
e $977,500 registro de marca, de primera clase, segun el tratado de Paris de propiedad
industrial
e $1,000,000 de abogado por registro de la marca

e 6—12 meses, se puede demorar el registro de marca

Por otra parte, se debe desarrollar un contrato en donde se entiendan claramente los términos
y condiciones de nuestro servicio, lo cual requerird en su momento contratar abogado. Es
importante aclarar que este abogado va a revisar en detalle cuales son las complicaciones por
manejar los datos sensibles de los usuarios, ademas de hacerlos participe de un sistema en el cual
nosotros podremos usar parte de estos para futuros negocios.

3.2 Normatividad Técnica
(Permisos, licencias de funcionamiento, registros, reglamentos, leyes y obligaciones)
A nivel técnico la industria de pagos esta sumamente regulada por estandares globales y en
este caso las que consideramos que aplican son las siguientes:
e Normas de seguridad de tarjetas — PCI
e Normas de compensacion y liquidacion definidas por el Banco de la Republica
e FATCA, lavado de activos, AML y listas OFAC
e Ley 1581 del 2012 - Proteccion de datos
e Estandar de mensajeria de pagos (ISO 8583 o ISO 20022)
Adicionalmente es importante considerar las siguientes normas expedidas el afio anterior con
relacion a Fintechs, pagos de bajo valor, sandbox regulatorio y Open Banking
e Ley 1735 del 2014 — Creacidn de sociedades especializadas en depositos electrénicos
e Decreto 2555 del 2020 — Sandbox regulatorio de innovacion financiera
e Decreto 1692 del 2020 — Pagos electronicos de bajo valor
e Decreto 1357 del 2018 — Crowdfunding bajo la politica de inclusion financiera
e La ley Fintech aln estd en desarrollo de la Unidad de Regulacion Financiera en

Colombia
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3.3 Normatividad Tributaria

Entidad vigilada por la Superfinanciera (registrada)

En cuanto a la normatividad tributaria se encontraron los siguientes cobros:

1)

2)

3)

4)

5)

Tema de responsabilidad, procesos de pago en las compafiias, gravamen a los movimientos
financieros (4 x mil). Pagoy es responsable de recaudar ese tributo en cada una de las
transacciones que pasen por el aplicativo. Puede estar delegado en la entidad emisora, pero
lo més probable es que lo hagamos.

Explorar la posible retencion en la fuente de los emisores de tarjetas de débito y crédito,
pues Pagoy es solo un canal, entendiendo si se debe 0 no pagar un concepto del 1.5% del
valor de los ingresos.

Entender el impuesto del IVVA sobre las comisiones y remuneraciones que recibamos. Es
importante saber que estaria excluido este impuesto si la transaccion se origina o la recibe
una Tarjeta Débito o Crédito.

Impuesto de industria y comercio, Pagoy debe pagar sobre sus ingresos el 10 x mil
anualmente. Se debe hacer una distribucion segun el departamento, en donde, se le debe
atribuir a cada municipio cierto valor.

Finalmente, se realizara una creacion de la empresa con razon social de desarrollo de
software y explotacion econémica de bases de datos, pues de esta forma Pagoy estaria

siendo exento el impuesto sobre la renta del 32% en todas las utilidades por 7 afios.

3.4 Normatividad Laboral

La normatividad laboral que aplica en este caso es la definida por la legislacién colombiana en el

cddigo sustantivo del trabajo tanto para trabajadores permanentes donde se les debe pagar salario

base, parafiscales (salud, pension, etc.), asi como a su vez se respetara lo definido por la ley para

aquellos empleados que se contraten bajo la figura de prestacion de servicios.
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4. Analisis economico (este analisis debe contener maximo 4 paginas)

4.1 Las necesidades de inversion en activos fijos y en capital de trabajo

BALANCE GENERAL
ACTIVO Afio 0 2,021 2,022 2,023 2,024
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 3123173500 1,287 473020 3766496460 7803999688 14281351876
Cuentas por Cobrar- Clientes 0 0 0 0 0
Anticipo Impuesto de Renta (Retefuente) 0 43,156 800 1204191360 2708892150 4658984373
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 3,123173 500 1,330,629.820| 4,970,687,820 10,512 891,837| 18,940,336,249
ACTIVO FIJO
Activos depreciables 193,849,000 193,849,000 193,849,000 193,849,000 193,849,000
Depreciacion acumulada 0 35,394,800 70,789,600 106,184 400 141,579,200
Activos amortizables 0 0 0 0 0
Amortizacion acumulada 0 0 0 0 0
Gastos diferibles 682,977 500 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 876,826 500 158454 200 123,059,400 87 664,600 52,269 800
TOTAL ACTIVOS 4,000,000,000 1,489,084,020| 5,093,747,220 10,600,556,437| 18,992,606,049
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Prestacional por Pagar 0 125,440,000 166,800,000 196,000,000 245,000,000
Cuentas por pagar- Proveedores 0 0 0 0 0
Impuesto de Renta 0 0 0 0 0
Impuestos locales por pagar 0 719,280 19,350,576 25 078,346 32,501,537
lva por pagar 0 0 0 0 0
Obligaciones finacieras 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 126,159,280 176,150,576 221,078 346 277,501,537
PATRIMONIO
Capital 4,000,000,000) 4,000,000,0001 4,000,000,000{ 4,000,000,000{ 4,000,000,000
Resultados de Ejercicios Anteriores 0 0| -2637,075260( -148.804 927 4420993185
Utilidades o Pérdidas del Ejercicio 0| -2,637,075,260| 3554671904| 6528283 018| 10,294 111,327
Reserva Legal 0 0 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO 4,000,000,0001 1,362,924 740 4,917 596,644 10379478091 18715104 512
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 4,000,000,000 1,489,084,020| 5,093,747,220 10,600,556,437| 18,992,606,049
Prueba de balance 0 0 0 0 0

4.2 Los ingresos, costos y gastos
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Mercado potencial: 30 millones de usuarios @€ 15 transacciones por dia Y $24,000 transaccién promediic

Miles de millones de pesos 104

6.6
3.6

fuiodecors [ .
2.6

-4.0
Inversién Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4
Clientes a final de aio 10 mil 110 mil 250 mil 500 mil
Eficiencia ventas 0.2 1.2 1.3 1.5

5. Andlisis financiero (este analisis debe contener maximo 2 paginas)

5.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja

Muestre los estados financieros

ESTADO DE RESULTADOS

ITEM 2,021 2,022 2,023 2,024
Ventas netas 719,280,000 19,350,676,000] 25,078,346,496| 32,501,537,009
Costos vanables 399,600,000 10,7/50,320,000] 12,186,562,752| 14,170,535,168
Costo nomina 1,973,735,680] 2467,169,600 3,083,962,000{ 3,854,952,500
Gastos de Operacion 162,078,080] 1,116,774176] 1412670471] 1,793,218 790
Gastos de Administracion y Ventas 137,964,000{ 1,461,640320] 1,866,868,205| 2388719274
Gastos preoperativos 682 977,500 0 0 0
(Gastos financieros 0 0 0 0
Utilidad gravable -2,637,075,260) 3,554,671,904] 6,528,283,018 10,294111,327
Impuesto de Renta 0 0 0 0
Utilidad neta -2,637,075,260) 3,654,671,904| 6,528,283,018 10,294,111,327
Reserva legal 0 0 0 0
Utilidad del periodo -2,637,075,260| 3,664,671,904| 6,528,283,018| 10,294,111,327
ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS
Costos varables 55 6% 556% 48 6% 43 6%
Costo nomina 2714.4% 12.7% 12.3% 11.9%
Gastos de Operacion 22 5% 5.8%| 5.6%] 5.5%
Gastos de Administracian y Ventas 19.2% 7.6% 74% 7.3%
Gastos preoperativos 95.0%] 0.0% 0.0% 0.0%
Gastos financieros 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Utilidad gravable -366.6%) 18.4% 26.0%] 31.7%
Impuesto de Renta 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Utilidad neta -366.6%) 18.4% 26.0%] 31.7%
Reserva legal 0.0% 0.0%| 0.0%j 0.0%
Utilidad del periodo -366.6% 18.4%] 26.0%] 31.7%
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FLUJO DE CAJA

Total Total Total Total
ITEM Ao 0 2,021 2,022 2,023 2,024
Caja Inicial 0 3,123173500| 1,287 473,020 3,766,496,460| 7,803,.999,688
Ingresos Netos 676,123200| 18,189,541 440 23 573645,706| 30,551 444 835
TOTAL DISPONIBLE 3,799,296,700| 19477014460 27,340,142 166| 38,355,444 523
Inversiones en activos 193,849,000 0 0 0 0
Egresos por compra de matenia prima o insumos 0 399,600,000| 10,750,320,000 12,186,562,752| 14,170,535,168
Egresos por nomina 0 1848295680 2435809600 3,044 762,000 3,805,952,500
Egresos por gastos de operacion 125,964,000] 1,062,028,800 1,352,197,325| 1725322453
Egresos por gastos de administracion y ventas 137,964,000 1,461,640,320 1,866,868,255| 2,388,719,274
Egresos por gastos preoperativos diferidos 682,977 500 0 0 0 0
Egresos iva h 0 0 0 0 0
Egresos retefuente 0 0 0 0 0
Egresos por gastos fnancieros 0 0 0 0
Egresos por pagos de Capital 0 0 0 0
Egresos impuestos locales 0 0 719,280 19,350,576 25,078,346
Egresos impuesto de renta 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 876,826,500 2511,823680| 15710518000 18469,740,908| 22,115,607,742
NETO DISPONIBLE -876,826,500 1,287 473020  3,766,496,460 8,870,401,259| 16,239,836,781
Aporte de Socios | 4,000,000,000 0 0 0 0
Prestamo 0 0 0
Distribucion de Excedentes 0 0 1,066,401,571| 1,958,484,905
CAJA FINAL 3,123,173 500 1287473020 3766,496,460 7,803,999,688| 14, 281,351,876
No hay dinero para cubrir la poliica de el colchén de efectivo 0 0 0

¢Cuénto dinero y en qué momento(s) lo necesito?
La inversion requerida (CAPEX) para el proyecto es en total de COP $4.000 millones
¢Cuales son las fuentes de financiacion posibles para el proyecto?
Para el proyecto existen las siguientes alternativas de financiacion:

e Crowdfunding: Mecanismo colectivo de financiacion de proyectos por parte de
personas independientes u organizaciones gque simpatizan con la causa, 0 persiguen
impulsar el desarrollo de nuevas tecnologias.

e Incubadoras / Angeles inversionistas: Participar en convocatorias 0 rondas de
fondeo con empresas de incubadoras como Y combinator o incluso en rondas
nacionales como las del MinTic.

e Financiamiento tradicional: Apalancamiento financiero por medio de crédito
otorgados por la banca o instituciones financieras tradicionales.

e Alianzas: Consecucion de socios para el desarrollo del proyecto los cuales pueden
aportar netamente capital u horas de trabajo como seria el caso de los desarrolladores.

¢ Cuales son las condiciones de acceso a esos recursos?
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Lograr aumentar el nimero de clientes y generar los network effects.
¢Cudles son las posibilidades reales de acceso?
Altas, considerando las proyecciones y contactos de los fundadores.

5.2 Evaluacion de proyecto
Muestre el flujo de caja neto e incluya el andlisis de indicadores para la evaluacion del

proyecto (TIR, VPN, Balance de Proyecto, Periodo de pago descontado).

FLUJO DE CAJA NETO
Afio 0 2,021 2,022 2,023 2,024

Utilidad Neta (Utilidad operativa) 0| -2,637,075,260) 3,554,671904| 6528283018 10,294,111,327
Total Depreciacian 0 70,789,600 70,789,600 70,789,600 70,789,600
Pagos de capital 0 0 0 0
Total Amortizacion 0 0 0 0 0
EBITDA -2,h66,285 660  3,625461504| 6599072618 10,364,900927
1. Flujo de fondos neto del periodo -2,566,285660|  3,625461504| 6,599,072618 10,364,900927
Inversiones de socios 4,000,000,000 0 0 0 0
Préstamo 0 0 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo 4,000,000,000 0 0 0 0
4 (=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos -4,000,000,000| -2566285660] 3625461504 6599072618/ 10364900927
Balance de proyecto -4,000,000,000| -7,566,285,660| -5,832,395,571 -691,421,846)  9,500,623,619
Periodo de pago descontado 307

Tasa interna de retorno 49.08%

Valor presente neto 3.891.455 435

Tasa minima de retorno 25 00%

Se proyecto a 5 afios el flujo de caja del proyecto dando como resultado un valor presente neto
de COP $3.891 millones con una TIR del 49.08% y un periodo de pago descontado de 3.07 afios,
lo que quiere decir que el proyecto es rentable, asegurando una tasa minima de retorno del 25%
para los inversionistas / accionistas

5.3 Riesgos

Identifique y describa los riesgos de mercado, operativos, financieros, y que acciones 0
estrategias para enfrentarlos. Sensibilice las variables mas importantes en su proyecto empresarial.
Mercado: Aun existe incertidumbre sobre cual modelo van a operar las Fintech de pagos en
Colombia y cudl va a ser la posicion del regulador una vez se publique la ley Fintech. Por el

momento se ha mostrado disposicién del ente rector y se ha visto evidenciado en los decretos del
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sandbox regulatorio, pagos electronicos de bajo valor, la creacion de Sociedades Especializadas en
Depositos Electronicos (SEDPES) y crowdfunding bajo la politica de inclusién financiera. Para
evitar llevarse sorpresas es sumamente importante como Pagoy trabajar en conjunto con otras
Fintechs y responder a las consultas del regulador para lograr el esperado deseado y aumentar la
inclusion financiera en el pais.

Competencia: Se han venido desarrollando multiples aplicaciones closed loop (solo operan
entre usuarios de la misma aplicacién) respaldadas por los principales bancos de Colombia, lo que
hace que la competencia sea més feroz y al comienzo dificulte el posicionamiento y adopcién. Para
afrontar este reto es imperativo que Pagoy genere ofertas de valor diferenciales no solo en costos,
sino también en servicios de valor agregado y cumplan con los principios basicos de
interoperabilidad que permiten lograr el network effect.

Operativos: Los riesgos operativos de Pagoy estan asociados con los riesgos intrinsecos de
pagos y movimientos de dinero entre cuentas del sistema financiero

e Fraude: Ante el surgimiento de estas nuevas soluciones como billeteras es normal que
los defraudadores traten de hacer ataques fraudulentos debido a que piensan que tienen
menor seguridad que la banca tradicional con el objetivo de poder desviar fondos a
otras cuentas creadas por ellos y ocasionar desfalcos y dafios reputacionales a la
empresa. Por esta razon, es que Pagoy va a ofrecer tecnologia de punta en la deteccidn
y monitoreo de fraude trabajando en conjunto con las instituciones financieras para
asegurar que el dinero de los usuarios y los comercios esta seguro.

¢ Interoperabilidad: En Colombia se ha empezado a evidenciar un fraccionamiento del
mercado por la disrupcion de billeteras de pago closed loop, de esta manera

dificultando la interoperabilidad entre diferentes jugadores e incluso entre redes
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cuando se trata del mundo de las tarjetas. Pagoy quiere ser un aliado estratégico de
ACH Colombia quien brinda el riel interoperable de pagos cuenta a cuenta en
Colombia y desarrollar casos de uso en su aplicacion apalancando el alcance de la
infraestructura existente.

Financieros: El proyecto desde un punto de vista de negocio es rentable bajo las condiciones
actuales del mercado, sin embargo, aln existe un limbo juridico que podria poner en riesgo la
viabilidad del proyecto si se despliegan exigencias como:

e Requerimientos minimos de patrimonio: Si dentro de la ley Fintech se establecen
unos requerimientos minimos de capital y de patrimonio como sucede en la banca
tradicional para cumplir con los requisitos de solvencia el proyecto podria estar en
riesgo de acuerdo con el monto requerido. Para esto es de vital importancia que en la
ley Fintech quede establecido la figura de plataforma tecnologica como seria Pagoy y
que la responsabilidad de la administracién y movimiento de los fondos es de las
instituciones financieras.

Regulatorios: Actualmente en Colombia existe un proyecto de ley Fintech el cual esta a cargo
de la Unidad de Regulacion Financiera (URF), sin embargo, hasta el momento se ha entablado una
mesa de trabajo liderada por Colombia Fintech quien facilita la conversacion con la banca
tradicional y trae sobre la mesa ejemplos de otros paises como México y Brasil. En este sentido
Pagoy deberia participar en esta co-creacion de la ley a través de la asociacion de Fintechs de
Colombia.

6. Road Map del Negocio (este analisis debe contener maximo 1 pagina)
¢Cual es el periodo de arranque del proyecto (meses)?. Este tiempo corresponde al periodo
estimado entre la fecha de firma del acta de inicio del contrato y la aprobacion del lugar de

operaciones.
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El tiempo de puesta en marcha para una SEDPE o billetera en Colombia es de
aproximadamente 6 meses, mientras se tramita la licencia simplificada de funcionamiento definida
por la Superintendencia Financiera de Colombia. Adicional al tramite de la licencia esta el
desarrollo de la aplicacidn y la puesta en produccion de esta, la cual puede desarrollarse en paralelo
en el mismo periodo de 6 meses.

¢Cudl es el periodo improductivo (meses) que exige el primer ciclo de produccion? Este
tiempo corresponde al periodo estimado entre la fecha de firma del acta de inicio del contrato y la
produccién del primer lote de bienes o servicios.

Para el lanzamiento de la aplicacion y la plataforma del Pagoy al mercado se estima un periodo
de 3 meses el cual serd usado para lanzar las camparfias de expectativa, educacion financiera y
realizar un piloto (Friends & Family) controlado para testear el servicio y poder hacer las
correcciones pertinentes antes de hacer un despliegue masivo. Esto nos permite tener un mayor
control sobre el desempefio de la aplicacion, de esta manera evitando el rechazo de los usuarios
finales y comercios al asociarla con problemas operativos 0 una experiencia de usuario con

maultiples fricciones.

¢Cudl es el plan de implementacion, es decir, los momentos en que se lograran los objetivos
propuestos y se hacen necesarias las inversiones? Muestrelo graficamente}

Una estrategia exitosa de aplicaciones de pagos en tiempo real busca utilizar P2P como una
herramienta de crecimiento y adopcion, y desarrolla otros casos de uso para monetizar, tal como

ha sucedido en el mundo y se puede evidenciar en la siguiente gréfica

@ CONSTRUIR

+ Construir infraestructura y
tecnologia para el desarrollo de ach
RTP

« Construir una base extensa de
clientes activos con P2P

Zelle

SPL.

+ Incentivar el uso continuo con otros
productos y servicios

« Fortalecer la relacién con los clientes
con funcionalidades de otros casos de
Uso

* Monetizar cobrando tarifa de \
servicio en casos de uso con
empresas o el gobierno .

* Monetizar con servicios de valor c )F .
agregado vinculados a la data “ Pa muesnfsr

+ Ofrecer P2P gratuitamente Y
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Por esta razon definimos el roadmap de implementacion del negocio en las siguientes tres etapas:

Corto plazo: En la etapa inicial del proyecto se busca realizar toda la construccion del
servicio bajo el principio rector de interoperabilidad, el cual busca ubicuidad (llegar a
todas las cuentas del pais) y generar adopcion y atraccion en el mercado por medio del
despliegue de los casos de uso P2P y P2M. Una vez desplegadas estas soluciones se
prevé apoyar al gobierno en su politica de inclusion financiera por medio del
lanzamiento de una solucion que ayude al gobierno con la dispersion de subsidios y
otros alivios por medio de un servicio G2C (Government to citizen)

Corto - Mediano plazo: El principal objetivo de esta etapa del roadmap es generar
adopcion de la mayor cantidad de usuarios finales y comercios con el propdsito de
expandir el negocio y poder tomar relevancia y market share en el mercado de las
billeteras moviles y sociedades de pagos electronicos. Una vez se logra este hito la idea
es expandir el negocio hacia nuevos flujos de pago que ain no han sido capturados por
ningun jugador actual del mercado y tienen el mayor volumen en monto transado,
como es el caso de pago a proveedores a través de una caso de uso B2B (Business to
Business)

Mediano plazo — Largo plazo: El objetivo final de cualquier empresa o proyecto es
lograr la monetizacion de sus servicios y poder ser autosostenible. En esta fase se
quieren apalancar todos los aprendizajes que se obtuvieron durante el camino recorrido
de la estrategia de corto y mediano plazo para expandir la oferta de servicios y
desarrollar capacidades atractivas para otros segmentos como las gig economies y la
profundizacién de los pagos digitales con ofertas como el boton de pago.
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Ruta de implementacion

Etapa 1: Construccion Etapa 2: Adopcion Etapa 3: Monetizacion
(Corto plazo ) (Corto-mediano plazo) (Mediano plazo)

P2P doméstico B2B: pago a proveedores P2M: pagos digitales
P2M: Pago presencial en !

comercios C2G: Pago de trdmites del B2C: Salarios gig
G2C: subsidios y fondos de gobierno economies

emergencia

« Construir interoperabilidad de * Aprovechar inicialmente la

dos los iuaad . infraestructura de pagos batchy * Apalancar los aprendizajes para
monerodque todos los jugac o&es esten luego de pagos inmediatos para expandir la oferta de servicios y
conectados entre si a través de Pagoy impulsar adopcion de transferencias desarrollar capacidades atractivas

para pagos entre empresas y del para gig economies y pagos digitales
Interoperubilidud ciudadano al gobierno

7. Conclusiones. (este analisis debe contener méximo 2 paginas)

Después de haber realizado el estudio y haber realizado a conciencia el plan de negocio de
Pagoy como plataforma de servicios de pago son multiples los hallazgos y conclusiones a las que
llegamos para validar la hipotesis del negocio descrito en este documento

Los principales hallazgos y conclusiones a las que se llegaron son:

e 20 % es el valor de pérdidas en posibles ventas por no tener mecanismos de aceptacion
de pagos diferentes al efectivo ($800,000 al mes)

e 7% a 10% es la tarifa que se le cobra al tendero por utilizar un datadfono en cada
transaccion

e 24 horas en promedio tarda en llegarle una transaccion a un cliente de cuando es de otro
banco

e COP $4.000 cuesta en promedio realizar una transferencia de persona a persona (P2P) de
otros bancos

¢ Hay 60 millones de conexiones celulares y 35 millones de usuarios activos en redes
sociales que estan listos para una nueva solucion

e Existen alrededor de 450,000 tiendas de barrio o establecimientos comerciales en
Colombia...que se estan dejando de ganar al mes 360 mil millones de pesos

e Las soluciones tradicionales de pagos electronicos son costosas y la mayoria no tienen

una buena experiencia del usuario
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e El ecosistema de pagos en Colombia esta fraccionado por maltiples aplicacion closed
loop como Rappi Pay, Nequi, Dale, entre otros. Por lo que la necesidad de
interoperabilidad es imperativa

e El nivel de bancarizacion ain es muy bajo y ele efectivo sigue siendo el rey por lo que
existe la oportunidad de trabajar en conjunto con el gobierno para fomentar la inclusion
financiera por medio de cuentas digitales.

e Para lograr una implementacion exitosa de pagos en tiempo real se requiere realizar
multiples validaciones del mercado por medio del despliegue de varios servicios en
distintas olas de lanzamiento

e El futuro de los pagos electronicos esta dictaminado por una estrategia multi-riel donde
al final es el cliente / comercio quien elige si quiere pagar desde una cuenta o una tarjeta

e El ecosistema Fintech en Colombia y en la region esta en constante evolucion y cada vez
mas esta tomando fuerza para desligarse de la banca tradicional y permitir soluciones
innovadoras

e En el largo plazo, la idea es poder generar interoperabilidad no solo doméstica, sino que
se puedan realizar pagos o transferencias internacionales usando la misma experiencia de
un P2P con costos mas bajos que el esquema de corresponsales bancarios y que el dinero
se vea reflejado en tiempo real a un menor costo

e Este plan de negocio es la fase inicial del futuro de los pagos electronicos, en un futuro
no se descarta crear consorcios o alianzas con otros jugadores para aumentar la adopcion,
generar la inclusion financiera, capturar flujos que no se ven en la economia formal y

poder facilitar la vida de todas las personas y empresas del pais.
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