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Glosario

Afianzamiento / Guarantee: Acuerdo mediante el cual una tercera parte, conocida como
fiador o avalista, se compromete a asumir la responsabilidad de pagar el préstamo en caso de
que el prestatario principal no pueda cumplir con sus obligaciones de pago.
Agreement by which a third party, known as a guarantor or surety, commits to assuming
responsibility for loan repayment if the primary borrower is unable to fulfill their payment
obligations.

Aval - Comercial / Commercial Guarantee: Es una garantia tipicamente cambiaria, es
decir, una garantia por la cual se asegura en todo o en parte el pago de un titulo valor. El aval
debe constar en el titulo valor o en una hoja adherida a ¢él. Ademas, se deben especificar la
persona avalada, la firma de quien presta el aval y la cantidad garantizada. Puede garantizar
la totalidad o una parte del importe del titulo. Si no se expresa nada al respecto, se entendera
que se garantiza la totalidad.
A typically exchange-based guarantee that ensures, in whole or in part, the payment of a
financial instrument. The guarantee must be stated on the financial instrument or an attached
document. It must specify the guaranteed person, the signature of the guarantor, and the
guaranteed amount. It may cover the full or partial value of the instrument. If unspecified,
the total amount is assumed to be guaranteed.

Fianza - Civil / Civil Surety: Es una garantia de cualquier tipo de obligacién civil de
contenido econdémico ajena si el deudor principal la incumple en todo o en parte. Puede
constituirse de manera contractual y no estd sujeta a solemnidades especiales, pudiendo
formalizarse mediante documento privado. Puede realizarse con o sin limite en la cuantia.
A guarantee for any type of civil obligation of economic content if the principal debtor fails
to fulfill it, in whole or in part. It can be established contractually and does not require special
formalities, as it can be executed through a private document. It may have a specified or
unlimited amount.

Fintech (Finance and Technology): Se refiere a empresas o startups que utilizan la
tecnologia  para  ofrecer  servicios financieros innovadores y eficientes.
Refers to companies or startups that use technology to provide innovative and efficient

financial services.



Konetzi: Plataforma de préstamos P2P donde se estructurara e implementara el proyecto de
afianzamiento.

P2P lending platform where the guarantee project will be structured and implemented.
Préstamos P2P (peer-to-peer lending): Tipo de financiamiento que se lleva a cabo
directamente entre individuos a través de una plataforma en linea. Las plataformas P2P acttian
como intermediarios en el proceso, facilitando la conexion entre prestatarios y prestamistas.
A type of financing conducted directly between individuals through an online platform. P2P
platforms act as intermediaries in the process, facilitating the connection between borrowers
and lenders.

Préstamo / Loan: Transaccion financiera en la cual una entidad, ya sea una institucion
financiera, una fintech o una persona natural, conocida como prestamista, proporciona una
cantidad especifica de dinero a otra persona fisica o juridica, denominada prestatario, a
cambio de que el prestatario devuelva esa cantidad mas los intereses acordados en un periodo
de tiempo determinado.
A financial transaction in which an entity, whether a financial institution, a fintech, or an
individual, known as the lender, provides a specific amount of money to another individual
or legal entity, called the borrower, in exchange for repayment of the principal plus agreed-
upon interest over a set period.

Prestatario / Borrower: Persona natural o juridica que recibe un préstamo de otra persona
natural, entidad financiera u organizacion. Se entiende como el deudor.
A natural or legal person who receives a loan from another individual, financial institution,
or organization. It is understood as the debtor.

Prestamista/Inversionista / Lender/Investor: Persona natural, entidad financiera u
organizacion que proporciona fondos a otra persona fisica o juridica mediante un préstamo.
Se entiende como el acreedor.
A natural person, financial institution, or organization that provides funds to another

individual or legal entity through a loan. It is understood as the creditor.



Introduccion:

El proyecto se desarrollara sobre la plataforma de préstamos P2P Konetzi, la cual fue fundada hace
10 afios:

e Razoén social: Inversiones Serprogreso SAS

e Marca comercial: Konetzi

e Sitio web: https://konetzi.com

e PWA: https://movil.konetzi.com/

Resefia de la empresa:

La empresa nace como una idea de estructurar una financiera que realizara operaciones de crédito
con capital propio pero al ver lo dificil y limitado que es generar crecimiento con recurso propio y
con apalancamiento de la banca, se redefinié el modelo de negocio desde el afio 2021 y se transformo
en una Fintech cuyo propésito es unir la oferta con la demanda en operaciones de crédito ("Préstamos
P2P"/ "Marketplace de créditos"), desde la captacion del cliente/inversionista (prestatario), estudio
de crédito (riesgo de crédito), legalizacion y estructuracion juridica del crédito, hasta la
administracion de la cartera.

Este modelo permite beneficiar en dos frentes, al inversionista (prestatario) generando rentabilidades
por encima de las inversiones tradicionales y por el lado de quien solicita el crédito, permitiendo
acceder a recursos de manera facil (utilizando un modelo de scoring a través de CIFIN y uno propio)
y digital.

Como funciona:

Préstamos e inversiones
entre personas o empresas

|
O\ Procesos Procesos )
de TI/ Riesgo / Recurso
Gestion Crediticio Humano
de cobro/ + 1A / Gestion
Informes Juridica

Personas/Empre l Mayor

sas (Necesidad Rentabilidad

de un préstamo) - Prestamista -

\Prestatario Inversionista |
Y

Riesgo Inherente de no pago

Ilustracion 1
Fuente: Elaboracion Propia


https://konetzi.com/
https://movil.konetzi.com/

Toda operacion de préstamos tiene inherente un riesgo de no pago. Este factor de riesgo se convierte
en una barrera de entrada para lograr la vinculacion de prestatarios (inversionistas) en la plataforma.
Esta barrera se puede mitigar a través de la "Estructuracion e implementacion del modelo

de afianzamiento de préstamos que permita cubrir el riesgo de no pago de la cartera colocada por los

inversionistas".

Comportamiento del ingreso operacional 2019-2024 real, 2025 proyectado:

Ingreso operacional X aNo (cifras en miles)

Inicio piloto
afianzamiento
° 1

1.143.792

\‘{\

403.232 389.074

295.817

INGRESO OPERACIONAL (2025, PROYECTADO)

m 2019 = 2020 w2021 2022 w2023 w2024 m 2025

Grafico 1 Ingreso operacional Konetzi por afio
Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo en cuenta el crecimiento en los ingresos operacionales y de la cartera (4x), posterior a la
implementacion del modelo de préstamos P2P y, teniendo en cuenta que el éxito de estos modelos es
poder mantener un equilibrio entre la oferta (prestatario) y la demanda (prestamista), se realizd una
revision sobre los factores claves de toma de decision de cada lado y, para el caso de los prestatarios,
se encontrd que era necesario encontrar la forma de mitigar el riesgo de no pago de los préstamos
para volver mas atractivo el modelo y de esta manera aumentar la vinculacion de prestatarios a la

plataforma.
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1. Definicion del problema
1.1. Hipédtesis del problema

La idea es: “Estructurar e implementar el modelo de afianzamiento de créditos que permita cubrir el

riesgo de no pago de la cartera colocada por los inversionistas” (Konetzi, 2025).

Los prestamistas/inversionistas tienen varios tipos de perfiles dependiendo del nivel de riesgo que
esta dispuesto a asumir (alto, moderado, conservador). En ese caso, los clientes con riesgo moderado
y sobre todo el conservador tienen un vacio si quieren realizar inversiones en préstamos a través de
Konetzi. Ese vacio consiste en el riesgo que asume del no pago en una operacion de préstamos; este
vacio conlleva a que este tipo de perfil de clientes no tome la decision de realizar inversiones a través
de Konetzi.

Con el fin de mitigar ese riesgo, se plantea el proyecto de estructurar e implementar el modelo de
afianzamiento desde el lado del prestamista/inversionista (Afianzacuota)

Por otro lado, el deudor muchas veces no cumple con el total de condiciones de riesgo para acceder
a un préstamo. En este caso, se espera plantear un producto de afianzamiento desde el lado del deudor
que permita el acceso al préstamo de personas naturales y personas juridicas que les permita mejorar

su perfil de riesgo SIN poner en un riesgo alto a Konetzi (Kfianza).

1.2. Validacion del problema

1.2.1. Diseiio de experimentacion

Hipotesis por probar:

e Hipotesis 1: Creemos que los prestamistas/inversionistas con perfil de riesgo alto NO
estarian interesados en adquirir el servicio de afianzamiento en las operaciones de préstamo
que realicen a través de Konetzi.

e Hipétesis 2: Creemos que los prestamistas/inversionistas con perfil de riesgo moderado Si
estarian interesados en adquirir el servicio de afianzamiento en las operaciones de préstamos
que realicen a través de Konetzi.

e Hipétesis 3: Creemos que los prestamistas/inversionistas con perfil de riesgo conservador SI
estarian interesados en adquirir el servicio de afianzamiento en las operaciones de préstamo

que realicen a través de Konetzi.
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1.2.2. Experimento

Se definieron los siguientes segmentos para validar las hipotesis:

Segmento Caracteristicas
Riesgo Alto Inversionistas que buscan altas rentabilidades, con baja aversion al riesgo.
Riesgo Moderado Inversionistas que buscan equilibrio entre seguridad y rentabilidad.
Riesgo Conservador Inversionistas que priorizan la seguridad sobre la rentabilidad.

Tabla 1 Segmentos
Fuente: Elaboracion Propia

Se segmentaron los prestamistas/inversionistas con préstamos activos en la plataforma Konetzi (un
total de 24 prestamistas/inversionistas) y se agruparon por el perfil de riesgo (alto, moderado,
conservador).

Se disefiaron 3 tipos de preguntas que van a permitir concluir sobre las hipdtesis:

Cual de estas frases describe mejor tu perfil de prestamista (selecciénala):

Pregunta Check Tipo de perfil
de riesgo

1. X Prestamista
* Tengo alta tolerancia al riesgo porque mi interés es obtener el mayor con perfil de
rendimiento posible de mi inversion. riesgo alto
*  Tengo un  horizonte de inversion de largo  plazo.
*. Puedo o no diversificar mi portafolio de cartera

2. X Prestamista
*. Tengo una tolerancia al riesgo moderada por lo que estoy dispuesto a asumir con perfil de
un riesgo controlado, asi esto me afecte los rendimientos de mi inversion. riesgo
*. Tengo un horizonte de inversion de mediano y en algunos casos de largo moderado
plazo.
*. Me interesa tener una diversificacion equilibrada de mi portafolio de cartera.

3. X Prestamista
*. Tengo baja tolerancia al riesgo por lo que prefiero preservar mi capital antes con perfil de
de arriesgarlo a perderlo. Puedo soportar que mi rentabilidad sea baja con tal de riesgo
no arriesgar mi capital. conservador
*_ Tengo un horizonte de inversion preferiblemente de corto plazo, con algunas
excepciones de mediano y largo plazo.

* Me interesa tener una cartera conservadora
Tabla 2 Preguntas
Fuente: Elaboracion Propia

Para verificar las 3 hipotesis, se realizdO una presentacion del producto “Afianzamiento -

Afianzacuota” a todos los prestamistas/inversionistas (segun la segmentacion) que se encontraban



12

activos en la plataforma Konetzi y se les consult6 su interés de activar el servicio de afianzamiento

en sus futuras operaciones de préstamos.

Métrica:

e  Vamos a medir si:

o Los prestamistas/inversionistas de perfil de riesgo alto NO les interesa activar el

servicio de afianzamiento en sus operaciones de préstamo.

o Los prestamistas/inversionistas de perfil de riesgo moderado SI les interesa

activar el servicio de afianzamiento en sus operaciones de préstamo.

o Los prestamistas/inversionistas de perfil de riesgo moderado SI les interesa

activar el servicio de afianzamiento en sus operaciones de préstamo.

Criterio:

e Estaremos de acuerdo si la mayoria de los prestamistas/inversionistas (segin el

segmento) mencionan su interés o desinterés en activar el servicio de afianzamiento en

sus operaciones de préstamo.

Resultado del experimento:

No. Origen de Fondos

1 Juan CamXXXXXXX
2 MLSXXXXXX

3 InversXXXXXXX
4 Ingrid LOXXXXXXX
5 FortreXXXXXXX
6 Monica AnXXXXXXX
7 Andres AIXXXXXXX
8 EsperanXXXXXXX
9 Eliana FXXXXXXX
10 Maria LXXXXXXX
11 EficoXXXXXXX
12 Andres Alberto MXXXXXXX
13 Juan CamilXXXXXXX
14 ConstructoXXXXXXX
15 Luis FeliXXXXXXX
16 AldemXXXXXXX

17 Orlando AnXXXXXXX
18 Henry AIbXXXXXXX
19 Juan SeXXXXXXX
20 Juan FernaXXXXXXX
21 EstebXXXXXXX
22 Astrid JaXXXXXXX
23 Daniel CoXXXXXXX
24 Diego RoIXXXXXXX
Q
%

Iustracion 2 Resultado del experimento

P1(RA) P2(RM) P3 (RC)

X
5
21%

Fuente: Elaboracion Propia

X X X X X X X

x

13
54%

6
25%

P4 (Interés en
Afianzamiento SI) Afianzamiento NO)

X
X

X X X X X X X X X X X X X X

X X X X X X X

96%

P4 (Interés en

4%

Observaciones

Solo en algunos casos. Me
interesa una mejor rentabilidad

Lo revisaria

Siempre lo tomaria

Si sacan el servicio lo incluiria
dentro de mis inversiones

Si me interesa

Me interesa una mejor
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Interpretacion de los resultados:

Los prestatarios/inversionistas quedaron clasificados de la siguiente manera:

o 21% enriesgo alto

o 54% en riesgo moderado

o 25% enriesgo conservador
El Pareto de los prestatarios/inversionistas estan en riesgo moderado y conservador,
siendo el moderado el mas representativo con una participacion del 54% del total de
prestatarios con préstamos activos en la plataforma.
E1 96% (23 prestatarios/inversionistas) de los encuestados estuvo de acuerdo en adquirir
el servicio de afianzamiento para los préstamos que coloque a futuro a través de la
plataforma frente a solo un 4% (1 prestatario/inversionista) que no estuvo de acuerdo en
tener el servicio.
El interés de adquirir el servicio de afianzamiento por tipo de riesgo es el siguiente:

o Riesgo alto: el 80% esta interesado en adquirir el afianzamiento

o Riesgo moderado: 100% esta interesado en adquirir el afianzamiento.

o Riesgo conservador: 100% esta interesado en adquirir el afianzamiento.

En conclusion, la validacion de la hipotesis demuestra que existe un alto interés por parte
de los inversionistas en contar con un mecanismo que mitigue el riesgo de no pago en sus
operaciones de préstamo.

Los prestamistas/inversionistas de perfil de riesgo alto SI desean activar el servicio de
afianzamiento en sus operaciones, lo que indica que incluso los inversionistas con mayor
tolerancia al riesgo buscan herramientas de proteccion.

Los prestamistas/inversionistas de perfil de riesgo moderado Si desean activar el
servicio de afianzamiento en sus operaciones, confirmando que este segmento valora la
seguridad y el equilibrio entre rentabilidad y riesgo.

Los prestamistas/inversionistas de perfil de riesgo conservador Si desean activar el
servicio de afianzamiento en sus operaciones, evidenciando que la garantia juega un
papel clave en su decision de inversion. Estos resultados confirman la viabilidad y
necesidad de implementar un modelo de afianzamiento en Konetzi, con el objetivo de

brindar mayor seguridad y confianza a los inversionistas, aumentar la colocacion de
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préstamos y consolidar la plataforma como una alternativa s6lida dentro del ecosistema

Fintech de préstamos P2P.

A partir de esta validacion, se procedera con la ejecucion del proyecto de implementacion del modelo

de afianzamiento, estructurando las condiciones operativas, tecnoldgicas y financieras necesarias para

su despliegue, asegurando que la solucion sea escalable y alineada con las necesidades del mercado.

1.3. Analisis del contexto

1.3.1. Analisis de la industria

El modelo de préstamos P2P es un sistema donde los préstamos son otorgados directamente de una

persona/empresa a otra persona/empresa, a través de una plataforma en linea que facilita la conexion

entre prestamistas y prestatarios. Los elementos clave de como funciona este modelo son los

siguientes:

Plataformas P2P: Estas plataformas actian como intermediarios, proporcionando un
espacio digital donde los prestamistas pueden encontrar prestatarios y viceversa.

Registro y evaluacién de solicitantes: Los prestatarios interesados en obtener un préstamo
deben registrarse en la plataforma y completar un proceso de solicitud. Las plataformas
suelen realizar una evaluacion de riesgos para determinar el riesgo de no pago y la solvencia
crediticia de los prestatarios potenciales, esto puede incluir revision de historial crediticio,
verificacion de ingresos y analisis de capacidad de pago.

Oferta de préstamos: Una vez que se revisa el riesgo de no pago y solvencia de un
prestatario, su solicitud de préstamo se presenta en la plataforma a los diferentes prestamistas
registrados en donde pueden revisarla y decidir si desean financiarla. Los prestamistas pueden
examinar los detalles del préstamo, como la cantidad solicitada, el plazo del pago, la tasa de
interés propuesta y algunos otros detalles.

Inversion y diversificacion: Los prestamistas pueden invertir en multiples préstamos,
diversificando asi su cartera y reduciendo el riesgo. Tipicamente, los prestamistas pueden
elegir los préstamos en los que desean invertir segiin criterios como el riesgo crediticio, la
tasa de interés ofrecida y el propdsito del préstamo.

Gestion y cobranza: Una vez que se otorgan los préstamos, la plataforma se encarga de la
gestion de pagos y cobranzas. Los prestatarios realizan sus pagos a la plataforma, que luego

distribuye los fondos a los prestamistas correspondientes. En caso de incumplimiento, la
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plataforma puede tomar medidas de cobranza, aunque algunas plataformas también ofrecen

servicios de seguro o garantias para mitigar el riesgo de impago.

En Colombia, en el modelo de préstamos P2P, compite en el mercado en dos frentes: (Finnovista,

2023)

Del lado del prestatario (demanda): Se compite con la banca tradicional y con plataformas
digitales especializadas en otorgamiento de préstamos.

Del lado del prestamista (oferta): Se compite con la oferta de inversiones tradicionales
como: acciones, bonos, fondos de inversion, bienes raices, CDT’s, fondos de pensiones,

mercado Forex y criptomonedas.

Los clientes del modelo de préstamos P2P valoran algunos aspectos que la banca y las inversiones

tradicionales han tenido descuidados:

El prestatario exige un analisis de riesgo diferente y mas a la medida de las necesidades de
cada cliente. La banca por estar tan regulada no le permite realizar excepciones en sus analisis
lo que los convierte en unas entidades rigidas y demoradas al momento de dar respuesta a los
clientes. Adicional a esto, determinado perfil de cliente tiene aversion al sistema financiero
tradicional y prefiere buscar alternativas distintas para satisfacer sus necesidades de
financiamiento.

El prestamista (inversionista) esta buscando alternativas de inversion diferentes, digitales y
que le permitan mejorar la rentabilidad que ofrece el sistema financiero tradicional. En ese
sentido, el modelo préstamos P2P permite satisfacer esas nuevas necesidades de los

inversionistas, con el desafio de mitigar al maximo los riesgos que pueda tener el prestamista

durante la operacién de crédito. Todavia falta mucho por generar cultura en este modelo, al

ser tan nuevo y desconocido en el mercado colombiano.

1.3.2. Analisis de tendencias

Este modelo es realmente desconocido y poco aplicado en el mercado colombiano, lo que significa

que puede estar desprovisto de regulacion lo que podria convertirse en un riesgo a futuro en la

maduracion y posicionamiento de este modelo en Colombia.

Es importante vincularse a entidades como Colombia Fintech (2025) (Asociacion de empresas

Fintech de Colombia), la cual tiene representacion de todo el ecosistema Fintech. Estar vinculado a
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esta asociacion permite tener visibilidad y representatividad en el sector ptiblico, permitiendo generar
politicas para la regulacion de estos modelos.

Los prestamistas/inversionistas y los prestatarios exigen cada vez, modelos mds digitales, rapidos, y

que le generen mejores condiciones que los modelos tradicionales, conservando o mejorando el riesgo

que pueda existir en los modelos de inversién tradicionales. En este sentido, Konetzi busca plantear

y testear, de manera controlada, un modelo de inversion, a través de operaciones de préstamos, que
permitan conservar un nivel de riesgo bajo (en algunos perfiles de inversionistas), adicionando a su
modelo actual el servicio de afianzamiento en las operaciones de préstamo que realicen los
prestamistas/inversionistas.
Algunas tendencias que se pueden plantear son las siguientes:
e Prestatarios con necesidades y comportamientos particulares que requieren ser estudiados de
forma distinta, lo que conlleva a un entendimiento de las necesidades de cada uno.
e Prestatarios con reportes en centrales de riesgo que en la practica no significan un riesgo alto
de no pago.
e Prestamista/inversionista con perfil de riesgo alto y sus respectivas necesidades.
e Prestamista/inversionista con perfil de riesgo moderado y sus respectivas necesidades.
e Prestamista/inversionista con perfil de riesgo conservador y sus respectivas necesidades.

Para el alcance definido en este trabajo, se analizaran las tendencias anteriores subrayadas.

1.4. Descripcion del problema validado y su impacto:

Problema: Riesgo de no pago que asume un prestamista/inversionista cuando realiza una operacion
de préstamos a través de la plataforma P2P Konetzi.
Esta preocupacion esta claramente definida y reconocida por los prestamistas activos que tiene la
plataforma actualmente en donde el 96% de ellos menciona que estaria de acuerdo en adquirir el
servicio de afianzamiento para los préstamos que coloque a futuro a través de la plataforma.
Seglin la encuesta, el interés de adquirir el servicio de afianzamiento por tipo de riesgo fue el
siguiente:

e Riesgo alto: el 80% de los prestamistas/inversionistas esta interesado en adquirir el

afianzamiento — Afianzacuota.

e Riesgo moderado: 100% de los prestamistas/inversionistas esta interesado en adquirir el

afianzamiento — Afianzacuota.
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e Riesgo conservador: 100% de los prestamistas/inversionistas estd interesado en adquirir el
afianzamiento — Afianzacuota.
Después de analizar en detalle el problema planteado, las hipdtesis y los resultados de las validaciones
que se realizaron, podemos concluir que el producto “Afianzamiento — Afianzacuota.” es la solucion
al riesgo que asumen los prestamistas/inversionistas y que podria ser el punto de quiebre para escalar

el modelo a través de la vinculacion masiva de prestamistas.

1.5. Analisis de la competencia

1.5.1. Panorama competitivo

En el modelo P2P:

El sector de los préstamos P2P en Colombia ha experimentado un crecimiento acelerado en los
ultimos afios, impulsado por la digitalizacion financiera y la creciente necesidad de alternativas de
financiamiento mas flexibles. Konetzi, como plataforma de préstamos P2P con un modelo de
afianzamiento, opera en un ecosistema donde compite con diversas plataformas de crédito digital,
crowdfunding, crowdfactoring, bancos tradicionales, y otros actores del sector financiero. Este
analisis identifica algunos de los principales competidores directos e indirectos de Konetzi y establece
un benchmarking para determinar su ventaja competitiva.

Este analisis se divide en competencia directa e indirecta, y se estructura con base en los principales
atributos de valor y ventajas competitivas de Konetzi.

Competidores Directos (Fintech colombianas en crédito digital, P2P y fondeo colaborativo):

Los competidores directos son plataformas que operan en modelos similares al de Konetzi, ofreciendo

servicios de crédito digital, préstamos P2P y crowdfunding:

Fintech Modelo de negocio Publico objetivo Diferenciador Montos de
principal préstamo
Approbe  Plataforma P2P con Personas con dificultad de Ecosistema COP  $0,5M-
préstamos entre  acceso a crédito  colaborativo con $30M
personas y empresas.  tradicional e analisis de riesgo
inversionistas. alternativo.
Finaktiva Crédito digital para Startupsy pymes con flujo Portafolio empresarial COP $50M -
empresas (no P2P). de caja limitado. completo con $500M
herramientas de
analisis financiero.
Mesfix Crowdfactoring Pymes con necesidades de  Plataforma de COP $10M (en

(compra colectiva de
facturas).

liquidez + inversionistas
interesados.

inversion en facturas de
cobro.

facturas) — el
valor de la
factura
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Terrenta  Crowdfunding Empresas del sector Acceso al mercado COP $0,5M —
inmobiliario. construccién + pequefios inmobiliario desde No hay monto
inversionistas. montos bajos. maximo
Plurall Microcréditos Microempresarios, Inclusiéon  financiera COP $0.2M -
digitales enfocados trabajadores informales. con enfoque social y $5M
en inclusion. educativo.
Solventa  Préstamos personales Personas naturales que Aprobacion y COP $0,15M -
100% digitales. requieren liquidez desembolso inmediato $5M
inmediata. de bajo monto.

Tabla 3 Competidores
Fuente: Elaboracion Propia

Competidores Indirectos (Entidades financieras tradicionales con productos de crédito digital y

Neobancos):

Los competidores indirectos incluyen actores financieros que, si bien no operan exclusivamente bajo

un modelo P2P, representan una opcion alternativa para prestatarios e inversionistas.

Entidad Modelo de negocio Publico objetivo Diferenciador
principal
Bancolombia Banco tradicional con canales Clientes bancarizados. Integracion con
digitales de crédito. productos  financieros
completos.

Banco Avvillas

Créditos digitales preaprobados
en linea.

Clientes con perfil
formal y bancarizado.

Agilidad de aprobacion
con vinculo bancario
previo.

Davivienda Banco tradicional con oferta Usuarios tradicionales Ecosistema mixto con
digital y neobanca (Daviplata).  y digitales. oferta amplia en app y
billetera.
Nequi Neobanco colombiano con Jdovenes, poblacion Experiencia 100%
microcréditos digitales. digital y no movil y accesible desde
bancarizada. $100.000.
Daviplata Billetera digital de Davivienda.  Personas con o sin Microcréditos,
vinculacion bancaria.  subsidios y servicios
sociales.
Lulo bank Neobanco con créditos Personas jovenes con Proceso 100% online,

personales a través de app.

perfil digital.

rapido y sin papeleo.

Tabla 4 Competidores
Fuente: Elaboracion Propia

Comparativo de atributos clave de Konetzi vs la competencia:

A continuacion, se comparan los factores clave de Konetzi frente a los principales competidores:
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FINTECH BANCA TRADICIONAL NEOBANCOS
Atributo clave Konetzi Approb  Finaktiv Mesfi Terrent Plura Solvent | Bancolomb Av Davivien Nequi  Daviplat Lulo
€ a X a 11 a ia villas da a bank

Modelo p2p X X X X X X X X X X X
(préstamos  entre
personas)
Afianzamiento X X X x b4 X X D4 X X X X
propio
(kfianza/afianzacuo
ta)
Crowdlending X X X X X X X X X X
(fondeo colectivo)
Mercado X X X X % X X X X X X
secundario de
cartera
Sistema de X X X X X X X X X X X X
referidos
(fidelizacion)
Soporte con X X X %X % X X % @ @
inteligencia Parcial Parcial
artificial (ia)
Scoring  hibrido X X
(propio + centrales)
Proceso  100% @racisi @ @
digital Parcial Parcial
Tiempo. de &) <24n S) ®23 O23 23 ) ) O13dias 13 13
aprobacion <24h dias dias dias <24h <24h dias dias Inmediat Inmediat Inmediat

0 0 0
Acceso a perfiles @) X X X X @ O]
excluidos del Parcial Parcial Parcial
sistema
Rentabilidad para Alta Alta P74 Alta X X X b4 X X X b4
inversionistas Alta
Mitigacion del X X © %X X % (or oo | Moo Eeor  HEo
TICSZOIE para | (Afianzamient Parcia respaldo (por respaldo respaldo respaldo respaldo
inversionistas 0) 1 bancario) respald bancario) bancario)  bancario)  bancario)

0
bancari
0

Oferta de inversion X P4 x X X X X X X
a terceros

Tabla 5 Factores Clave
Fuente: Elaboracion Propia
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Konetzi destaca frente a su competencia directa e indirecta por integrar un modelo que combina:

e Mitigacion de riesgo (afianzamiento personalizado),

e Altarentabilidad para inversionistas,

e Diversificacion a través de crowdlending,

e Liquidez gracias al mercado secundario, y

e Soporte digital avanzado con inteligencia artificial.
A diferencia de la mayoria de Fintech que se especializan inicamente en uno o dos componentes (por
ejemplo, crowdfactoring, inclusion financiera o crédito inmediato), Konetzi ha disefiado una solucion
integral que responde directamente a las necesidades reales de inversionistas y prestatarios. A través
de su plataforma, Konetzi combina acceso a crédito, mitigacion de riesgos mediante afianzamiento,
liquidez con mercado secundario, y participacion colectiva en fondeo, ofreciendo asi una experiencia
segura, flexible y rentable que se adapta a cada etapa del usuario.
En el modelo de afianzamiento:
El modelo Afianzamiento de cartera en Colombia es ofertado por algunas empresas privadas y por
fondos como el Fondo de Garantias.
Se revisaron los modelos de afianzamiento de cartera y del Fondo de Garantias, encontrando lo
siguiente:

e Afianzamiento de cartera:

o Cubren el riesgo de no pago

o Altas exigencias en temas de riesgo crediticio para cubrir la cartera.

o El costo de comision por monto de préstamo es alto lo que impacta directamente
en la rentabilidad del prestamista/inversionista.

o Se convierte en un gasto para el prestamista/inversionista y Konetzi no monetiza
en el modelo.

o El procedimiento para realizar una reclamacién de una cartera siniestrada es
largo, dispendioso y con muchos factores que pueden comprometer la efectividad
de la reclamacion.

e Fondo de garantias:

o No cubre el riesgo de no pago del total de la cartera

o Es una bolsa que se va llenando con lo que se aporte mensualmente por cada
cartera

o La cobertura de la cartera se da en funcidn del valor total que tenga el fondo.
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o Se cobran una comision por la administracion del fondo.

o Konetzi no monetiza teniendo este modelo.
Teniendo en cuenta las caracteristicas planteadas anteriormente, se descarta el fondo de garantias por
no cubrir en su totalidad el riesgo, adicionalmente no es una fianza sino una bolsa de recursos que se
nutre con los aportes que se realicen. En este caso, continuamos el analisis solamente bajo el modelo
de Afianzamiento.
Este tipo de servicios son principalmente utilizados por cooperativas, financieras y bancos, sobre todo
en operaciones de préstamos con alto nivel de riesgo. En este tipo de empresas, el cobro del servicio
se realiza del lado del prestatario (deudor) por lo que, al tener la necesidad del recurso, no se percibe
costoso, sin embargo, para el caso de Konetzi, este cobro se proyecta realizar del lado del prestamista
por lo que coge sentido que este servicio tenga como elemento esencial lo siguiente:

e No debe ser costoso para que no afecte mucho la rentabilidad del
prestamista/inversionista. Se debe percibir como un servicio de la plataforma y no como
una afectacion a su rentabilidad.

e Elprocedimiento para hacer uso del afianzamiento debe ser expedito y con las coberturas
suficientes que le permitan al prestamista/inversionista percibir una verdadera mitigacion
del riesgo de no pago de sus clientes.

o Debe cubrir la totalidad de la cartera del prestamista/inversionista o por lo menos el pago
de las cuotas segun lo acordado en las condiciones del préstamo.

A partir de este andlisis, se plantean las siguientes opciones sobre la implementacion del modelo
Afianzamiento:

e No implementarlo

e Tercerizarlo

e Implementarlo como propio

1.5.2. Comparacion de competidores (En productos de afianzamiento):

A partir de las necesidades evidenciadas en la encuesta aplicada, es claro que el servicio de
“Afianzamiento” es un producto requerido por los prestamistas/inversionistas, por lo que solo quedan
dos opciones para analizar:

e Tercerizarlo:

o Pros:
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Cubre el riesgo de no pago

e Contras:

O

O

Altas exigencias en temas de riesgo crediticio para cubrir la cartera.

El costo de comision por monto de préstamo es alto lo que impacta directamente

en la rentabilidad del prestamista/inversionista.

Se convierte en un gasto para el prestamista/inversionista y Konetzi no monetiza

en el modelo.

El procedimiento para realizar una reclamaciéon de una cartera siniestrada es

largo, dispendioso y con muchos factores que pueden comprometer la efectividad

de la reclamacion.

La integracion con la plataforma de Konetzi puede ser engorrosa y se genera

dependencia del tercero que oferte el servicio

e Implementarlo como propio:

@)

O

Pros:
[ ]

Cubre el riesgo de no pago

Se puede plantear un procedimiento que sea atractivo para el
prestamista/inversionista 'y que permita estar alineado al
comportamiento de la caja de Konetzi

Se convierte en una nueva fuente generadora de ingreso para Konetzi.
El producto se genera como un modulo adicional de la plataforma. No
se requiere integracion con servicios adicionales.

La forma de monetizar el producto se puede manejar teniendo en cuenta

variables propias de las necesidades de los prestamistas/inversionistas.

Contras:

Konetzi asume el riesgo de no pago de los préstamos afianzados.
El testeo del producto genera riesgos que pueden afectar la caja de

Konetzi.

En conclusion, desarrollar el modelo de afianzamiento desde el interior de la empresa genera mas

valor que tercerizarlo porque permite tener margen de maniobra en la estructuracion del producto y

alinearlo a las necesidades del prestamista/inversionista.
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1.5.3. Ventaja competitiva:

La implementacion del modelo de afianzamiento en Konetzi proporcionara una ventaja competitiva

significativa al abordar algunos de los desafios clave asociados con los préstamos P2P. A

continuacion se mencionan algunos puntos que constituyen ventaja competitiva y cdmo este producto

puede volver el modelo de Konetzi diferenciador frente a otro tipo de inversiones tradicionales.

Adicional a lo anterior, se plantearan las siguientes funcionalidades que se implementaran en la

plataforma Konetzi:

1.

Reduccion del riesgo crediticio: al incorporar el modelo de afianzamiento, la plataforma
puede mitigar el riesgo crediticio al garantizar el respaldo del préstamo en caso de
incumplimiento por parte del prestatario. Esto permite aumentar la confianza de los
prestamistas/inversionistas en la plataforma y facilitar la obtencion de financiamiento para
los prestatarios.

Mejores rentabilidades que inversiones tradicionales, conservando el mismo nivel de

riesgo: contar con el modelo de afianzamiento permitira equiparar el nivel de riesgo de las

inversiones tradicionales, tales como bienes raices, CDT’s, entre otras, con la ventaja que el

prestamista/inversionista tendrd mejores rentabilidades.

Atraccion de prestamistas/inversionistas y prestatarios: La presencia del modelo de
afianzamiento - Afianzacuota puede atraer a prestamistas/inversionistas y prestatarios al
ofrecer una capa adicional de seguridad y proteccion en el proceso de préstamo. Los
prestamistas/inversionistas pueden sentirse mas comodos realizando operaciones de
préstamos sabiendo que hay un mecanismo de respaldo en caso de impago, mientras que los
prestatarios pueden tener mas probabilidades de obtener financiamiento si tienen un
afianzador dispuesto a respaldar su préstamo.

Reduccion de tasas de interés: al reducir el riesgo percibido de los préstamos, la plataforma
puede ofrecer tasas de interés mas competitivas tanto para los prestamistas como para los
prestatarios. Esto puede hacer que la plataforma sea méas atractiva tanto para aquellos que
buscan invertir su dinero como para aquellos que necesitan financiamiento.

Incremento del volumen de préstamos: con la implementacion del modelo de
afianzamiento - Kfianza, la plataforma podria experimentar un aumento en el volumen de
préstamos, ya que la presencia del afianzamiento puede permitir que mas prestatarios
califiquen para obtener financiamiento y mas prestamistas/inversionistas estén dispuestos a

prestar su dinero.
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La implementacion del modelo de afianzamiento (Kfianza y Afianzacuota) en Konetzi proporcionara

una ventaja competitiva al mejorar la confianza, reducir el riesgo percibido y atraer tanto a

prestamistas/inversionistas como a prestatarios al mercado que atiende la plataforma.

Implementacion de nuevas funcionalidades en la plataforma Konetzi:

Como parte de la estrategia de fortalecimiento del modelo de negocios de Konetzi y en complemento

a la implementacion del modelo de afianzamiento (Kfianza y Afianzacuota), se desarrollardn nuevas

funcionalidades en la plataforma que incrementan su propuesta de valor, mejoran la experiencia de

usuarios (prestatarios e inversionistas), y consolidan una ventaja competitiva sostenible frente a

otras plataformas Fintech. A continuacion, se detallan estas funcionalidades:

1.

Lanzamiento masivo del modelo de afianzamiento (Kfianza y Afianzacuota):

Konetzi sera la primera plataforma de préstamos P2P en Colombia en incorporar un modelo

propio e interno de afianzamiento, disefiado tanto para el inversionista (Afianzacuota) como

para el prestatario (Kfianza), lo que permite mitigar el riesgo de no pago sin recurrir a terceros

ni afectar significativamente la rentabilidad.

Diferencial frente a competidores: ninguna plataforma P2P en Colombia ofrece una

solucion integral de garantias personalizadas y escalables dentro de su core operativo.
Las plataformas tradicionales ofrecen productos sin respaldo o con garantias limitadas de
terceros.

Impacto esperado: aumento del 50% en los ingresos operacionales de Konetzi, con un

incremento en la vinculacion de inversionistas conservadores y moderados.

Sistema de referidos para inversionistas (Programa de Fidelizacion): se implementara un

sistema de referidos enfocado en la captacion y fidelizacion de inversionistas. Este sistema

permitira que los usuarios existentes inviten a nuevos inversionistas, obteniendo beneficios

por su vinculacion y permanencia.

Diferencial frente a competidores: mientras que otras plataformas centran su crecimiento

en campafias publicitarias genéricas, Konetzi se apoya en la red de confianza y
credibilidad de sus propios usuarios, promoviendo el crecimiento organico y la
fidelizacion.

Impacto esperado: crecimiento de la base de inversionistas en un factor de 4x,

fortaleciendo la liquidez de la plataforma y reduciendo la dependencia de campaiias

costosas de adquisicion.
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Mercado secundario de negociacion de cartera entre inversionistas: Konetzi habilitara

un mercado secundario donde los inversionistas podran negociar sus derechos sobre
préstamos vigentes, permitiendo la salida anticipada de inversiones antes del vencimiento de

los créditos.

e Diferencial frente a competidores: la mayoria de las plataformas P2P en Colombia no
ofrecen mecanismos de liquidez anticipada. Este mercado secundario convierte a Konetzi
en una opcion mas atractiva y flexible para inversionistas que requieren liquidez sin
esperar al final del préstamo.

e Valor agregado: generacion de una nueva fuente de ingresos por concepto de comisiones
de transaccion y mejora del atractivo de inversion.

Implementacién del modelo de Crowdlending (fondeo colectivoe): Konetzi pasara de un

modelo 1 a 1 (un inversionista por préstamo) a un modelo de fondeo colectivo, donde varios
inversionistas pueden aportar a un mismo préstamo, permitiendo atender operaciones de
mayor valor y diversificar el riesgo entre multiples inversionistas.

e Diferencial frente a competidores: el modelo actual de fondeo individual limita el acceso

a préstamos de mayor monto y restringe la participacion de pequefios inversionistas.
Konetzi democratiza el acceso al fondeo y maximiza el uso de recursos disponibles en su
comunidad.

e Valor agregado: aumenta la capacidad de cierre financiero de operaciones mas robustas
y permite que inversionistas con montos pequefios participen de préstamos mas atractivos
y diversificados.

Modelo de relacionamiento digital inteligente (soporte con IA): Konetzi implementara un

modelo de atencion al cliente 100% digital, potenciado por herramientas de inteligencia
artificial (IA), que permitird mejorar la comunicacion e interaccion con los usuarios en tiempo
real desde la misma plataforma. Este sistema sera accesible para prestatarios (deudores) e
inversionistas, y brindara soporte a lo largo de toda la experiencia del cliente, desde la
solicitud de un préstamo hasta la gestion del portafolio de inversion.

Una de las funcionalidades destacadas sera un chat conversacional con IA que respondera en
tiempo real a preguntas frecuentes, dudas especificas sobre el estado de un estudio de crédito,
condiciones del afianzamiento, o detalles sobre pagos y rendimientos. Este sistema estara
entrenado con los procesos internos de Konetzi, lenguaje financiero simplificado y escenarios

reales para ofrecer una experiencia amigable, rapida y resolutiva.
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Diferencial frente a competidores: actualmente, muchas plataformas P2P y Fintech en

Colombia y Latinoamérica ofrecen atencion al cliente por medios tradicionales (correo,
formularios web o lineas telefonicas limitadas), con tiempos de respuesta prolongados,
sin contextualizacion del perfil del usuario y con procesos fragmentados entre areas de
soporte.

Konetzi se diferencia de estos competidores por:

o Integrar inteligencia artificial directamente en su plataforma (chatbot
conversacional), entrenado con conocimiento especifico del negocio, términos
financieros personalizados y procesos internos de evaluacion de riesgo.

o Automatizar la atencion al cliente en tiempo real, resolviendo preguntas
frecuentes y especificas de forma inmediata, sin intervencion humana.

o Ofrecer soporte proactivo y segmentado: el modelo entiende si el usuario es
prestatario o inversionista y adapta las respuestas al contexto de uso, al estado de
su operacion y al producto que esta utilizando (por ejemplo, si ya esta usando
Kfianza o Afianzacuota).

o Brindar un canal unico, nativo y continuo dentro de la misma experiencia
digital (PWA y web), sin necesidad de saltar a canales externos o depender de

horarios de atencion.
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2. Definicion del cliente y/o usuarios:

2.1. Descripcion del adoptador temprano y/o usuarios:

e Prestamista/inversionista con perfil de riesgo alto:

O

Tolerancia al Riesgo: Tienden a tener una alta tolerancia al riesgo y estan dispuestos

a aceptar pérdidas potenciales a cambio de mayores rendimientos.

Horizonte de Inversioén: Suelen tener un horizonte de inversion a largo plazo, lo que

les permite recuperarse de las fluctuaciones a lo largo del tiempo.

Objetivo de Rendimiento: Buscan rendimientos mas altos y estan dispuestos a

invertir en activos volatiles.
Diversificacion: Aunque pueden estar dispuestos a asumir mayores riesgos, algunos
inversionistas con riesgo alto pueden buscar diversificar su cartera para mitigar el

riesgo en cierta medida.

Customer Jobs:

@)

O

Tener altas rentabilidades

Disposicion a invertir en activos volatiles
No es costumbre diversificar la cartera
Inversiones preferibles a largo plazo

Tiene disposicion a aceptar pérdidas potenciales

Customer Pains:

O

O

O

O

No se encuentran inversiones con alta rentabilidad
Falta de informacion sobre el modelo de préstamos P2P
Temor en que sea ilegal

Creer que las inversiones tradicionales son la unica opcion

Customer Gains:

O

O

O

Sentirse un inversionista exitoso, de una forma sencilla
Tener una opcidn para crecer su patrimonio

Reemplazar inversiones tradicionales

e Prestamista/inversionista con perfil de riesgo moderado:

O

Tolerancia al Riesgo: Tienen una tolerancia al riesgo moderada y estan dispuestos a

aceptar cierto nivel de volatilidad en busca de rendimientos superiores.
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o Horizonte de Inversién: Su horizonte de inversion puede ser a medio o largo plazo,

lo que les permite combinar una variedad de activos en su cartera.

o Objetivo de Rendimiento: Buscan un equilibrio entre la preservacion del capital y el

crecimiento a largo plazo, invirtiendo en una combinacidon de activos de riesgo
moderado y bajo riesgo.

o Diversificaciéon Equilibrada: Suelen buscar una diversificacion equilibrada en su

cartera, que incluya una combinacion de activos, con el objetivo de maximizar el
rendimiento ajustado al riesgo.

Customer Jobs:

o Tener opciones de inversion, ojald con rentabilidades mejores o iguales que las
tradicionales

o Disposicion a probar inversiones que le puedan generar mejor rentabilidad

o Tiene una diversificacion equilibrada de la cartera

o Inversiones preferibles a mediano y largo plazo

o Equilibrio en la preservacion del capital y el crecimiento a largo plazo

Customer Pains:

o No tener claro donde deberia invertir (oportunidad de mostrar el producto)
o Falta de informacion sobre el modelo de préstamos P2P

o Temor en que sea ilegal

o No tener claridad de hasta donde deberia arriesgar

o Creer que las inversiones tradicionales son la tnica opcion

Customer Gains:

o Mejorar las rentabilidades en sus inversiones
o Tener una opcion para crecer su patrimonio
o Tener diferentes alternativas de inversion.

e Prestamista/inversionista con perfil de riesgo conservador:

o Tolerancia al Riesgo: Tienen una baja tolerancia al riesgo y prefieren preservar su
capital en lugar de arriesgarse a perderlo.

o Horizonte de Inversion: Tienden a tener un horizonte de inversion a corto o medio

plazo y prefieren inversiones mas estables y seguras.
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o Objetivo de Rendimiento: Buscan principalmente la preservacion del capital y la

generacion de ingresos estables a través de inversiones de bajo riesgo, como bonos
del gobierno o depdsitos a término fijo.

Conservadurismo en la Diversificacion: Suelen preferir una cartera mas

conservadora y pueden estar menos dispuestos a asumir riesgos significativos, lo que

puede limitar su diversificacion.

Customer Jobs:

O

O

Una opcion mas para invertir, con un plus que se destaca lo tecnologico y digital.
Disposicion a probar otro tipo de inversiones que podrian generar igual rentabilidad
o posiblemente mejores.

Tiene una diversificacion conservadora.

Inversiones preferibles a corto o mediano plazo

Prefieren preservar su capital en lugar de arriesgarse a perderlo.

Customer Pains:

O

O

@)

O

O

No tener claro donde deberia invertir (oportunidad de mostrar el producto)
Falta de informacion sobre el modelo de préstamos P2P

Temor en que sea ilegal

No tener claridad de porqué deberia pasarse a este nuevo tipo de inversiones

Creer que las inversiones tradicionales son la tinica opcion

Customer Gains:

O

O

O

Mejorar las rentabilidades en sus inversiones
Tener una opcidn para crecer su patrimonio

Tener diferentes alternativas de inversion.

Adaptador temprano:

De acuerdo con la encuesta y validaciones realizadas, el interés de adquirir el servicio de

afianzamiento por tipo de riesgo fue el siguiente:

e Riesgo alto: el 80% esta interesado en adquirir el afianzamiento

e Riesgo moderado: 100% esta interesado en adquirir el afianzamiento.

e Riesgo conservador: 100% esté interesado en adquirir el afianzamiento.

Y, teniendo en cuenta que la decision de tomar el afianzamiento esta basada fundamentalmente en

mitigar el riesgo de no pago de un préstamo, se definieron los siguientes perfiles de

prestamistas/inversionistas como adaptador temprano:



30

e Riesgo moderado (Inversionistas que buscan equilibrio entre seguridad y rentabilidad.)
e Riesgo conservador (Inversionistas que priorizan la seguridad sobre la rentabilidad.)
Por lo anterior, una vez esté estructurado el producto, se empezara a testear con estos dos tipos de

perfil de prestamistas/inversionistas.
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3. Definicion de Mercado
3.1. Mercado de las Fintech en Colombia:

En el ecosistema Fintech, la plataforma Konetzi esta enmarcada dentro del segmento de préstamos
P2P (peer to peer), sin embargo, en el ecosistema colombiano no se encuentra especificado este
segmento, por lo que revisaremos en general las caracteristicas del mercado Fintech en Colombia y
se determinara el tamafio del mercado en funcion de la cantidad de competidores que se tienen dentro
del segmento “Lending”.

El ecosistema Fintech en Colombia ha experimentado un crecimiento acelerado en los tltimos afios,
consolidandose como el tercer mercado mas grande de América Latina después de Brasil y México.
En el pais, el 36,1% de las Fintech estan enfocadas en crédito digital, lo que resalta la importancia del
sector de préstamos P2P (Raventds, 2023)

Numero de Fintech Colombianas por afio (Finnovista, 2023):

0/ Tasa de crecimiento
1917/0 anual compuesto

Numero de Startups

2019 2020 2021 2022 20237

‘Datos recopilados hasta abril 2023
Fuente. | !

Grafico 2 Tasa de crecimiento anual
Fuente: Elaboracion Propia

Hasta el mes de abril de 2023, en Colombia existen 369 Fintech, las cuales han venido creciendo a
una tasa del 19,7% anualmente.
La tasa de inactivacion de Fintech entre el afio 2021 y 2022 fue de cerca del 17,9% mientras que entre

el 2020 y 2021 fue del 20% (Finnovista, 2023).



Porcentaje de Fintech por segmento (Finnovista, 2023)
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El segmento con mas participacion es el de “Lending” con un total de 103 Fintech, correspondiente

al 27,9% del total de las registradas en Colombia.

El crédito Fintech gana participacion en Colombia (Datacrédito Experian, 2023):

PARTICIPACION DEL NOMERO DE OPERACIOMES DE CREDITO POR SECTOR

45%

42,9%
A% A% 331%
35%
0¥ 3,8%
27 7%
25%
2%
0%
14.4%
15% P
10%
5%
- I
LY

FINANCIERO FINTECH REAL
= enem-agosto 2071 =enem-agosto 2022

23,6%

17,7 15:4%

TELCO

= enem-agosto 2023

27% 23% 22%

COOPERATIVO

Grafico 4 Participacion del nimero de operaciones de crédito por sector

Fuente: Informe “Indicadores de crédito en Colombia 2023 publicado por datacrédito
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Segun datos publicados por datacrédito en su informe “Indicadores de crédito en Colombia 2023”
evidencia la importancia del crédito Fintech dentro de la actividad y asi poder analizar con mas
realismo los demas sectores. El crédito Fintech pasa de una participacion en los primeros ocho meses
del 2021 del 7,6% al 14,4% para el afio 2023. El crecimiento en el nimero de operaciones entre estos
dos afos fue del 128,7% muy superior al promedio nacional del 20,6%. Esto muestra la importancia
de estas entidades en el acceso al crédito de la poblacion colombiana. El sector financiero presenta
un aumento entre los afios 2021 y 2022 llegando al 28,9%, pero se revierte esta tendencia para el afio
2023, reduciendo su participacion al 22,2%.

Distribucion Geografica y Caracterizacién de Empresas (Raventos, 2023):

e Bogota concentra el 55,8% de las Fintech de crédito digital en Colombia, seguida por
Medellin (20,8%), Barranquilla (7,8%), Pereira (5,2%) y Cali (3,9%).

e El151,5% de las Fintech tienen entre 1 y S afios de antigiiedad, lo que indica que el sector
sigue en expansion y cuenta con muchas startups jovenes.

Regulacion y Desafios (Raventds, 2023):

e Laregulacion del sector sigue en desarrollo. Colombia ha avanzado con iniciativas como el
Decreto de Open Finance, pero se requiere una mayor estructuracion regulatoria.
e A pesar de estos avances, el acceso al financiamiento para las Fintech sigue siendo un
reto, especialmente para aquellas en etapa temprana.
Tamafio del Mercado para las Fintech de Préstamos P2P en Colombia:
El segmento de préstamos digitales en Colombia estd en auge y se ha convertido en una alternativa
clave frente a la banca tradicional. Segun Datacrédito, el crédito Fintech pasé de representar el
7,6% del total de créditos en 2021 al 14,4% en 2023, con un crecimiento en el nimero de
operaciones del 128,7%, superior al promedio del sector financiero nacional.
Volumen de Préstamos Digitales:
En Colombia, las Fintech de crédito digital han otorgado mas de 2 millones de préstamos en los
ultimos 3 afios.
e El tamafo del mercado de crédito digital Fintech representa aproximadamente el 14,4% del
total de créditos en Colombia.

e Se estima que el sector puede seguir creciendo a tasas de dos digitos anuales, mientras que la

banca tradicional muestra una tendencia a la baja.
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4. Diseno de la solucion
4.1. Matriz atributo — funcionalidad — métrica

i ; Funcionalidad de la Métrica Clave para Cumplir
Usuario-Cliente Atributo de Valor i B i
Solucion con el Atributo
Personas naturales sin acceso a e . Ofrecer créditos respaldados con Ndmero de créditos aprobados con
2w i P Inclusién financiera 8 ; i :
crédito bancario tradicional afianzamiento afianzamiento
i g : : o
Microempresas Acceso rapido a financiamiento Proceso.s)lol()é digitales con Tlt?rero promedio de aprobacion de
evaluacion agil crédito
Personas reportadas (con pazy Reincorporacién al sistema Créditos con condiciones especialesy .
: : 3 - Tasa de mora en cartera garantizada
salvo) financiero con afianzamiento

Inversionistas con perfil de riesgo Afianzamientoque cubre el capital ~ Porcentaje de cartera garantizada sin

Seguridad en la inversion

conservador invertido en caso de impago pérdida
Inversionistas con perfil de riesgo  Retorno atractivo con riesgo Opciones de portafolios diversificados . -

: : : : Tasa de retorno neto para inversionistas
moderados gestionado con afianzamiento parcial

Tabla 6 Matriz atributo
Fuente: Elaboracion Propia

4.2. Descripcion del MVP (Fondo de afianzamiento):

Para la implementacion del primer MVP se definieron los siguientes productos y su forma de

monetizacion:
e Kfianza (Konetzi, 2025): El objetivo es garantizar las cuotas seleccionadas
previamente por el deudor - Kfianza derivadas de un contrato de mutuo, en caso de

que se presente su incumplimiento.



Obligacion principal ﬂ Acreedor

Contrato de
flanza

Deudor
Kfianza

Fiador

Ilustracion 3
Fuente: Elaboracion Propia

e ;Como monetiza Kfianza?:
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Meses a afianzar

Porcentaje del afianzamiento

Menor o igual a doce (12) meses 5%
Mayor a doce (12) meses y menor o igual a veinticuatro (24) meses 6%
Mayor a veinticuatro meses (24) meses y menor o igual a treinta y seis 7%
(36) meses

Tabla 7

Fuente: Elaboracion Propia

Nota: El desembolso de los anteriores porcentajes se realizara al momento en el que el deudor - kfianza reciba

el crédito por parte del acreedor.

e ;Qué obligaciones cubre la fianza Kfianza?:

o La fianza se limita exclusivamente a las cuotas seleccionadas. En todo caso

el afianzamiento no podra ser superior al 50% de la obligacion principal.

o El fiador no se constituye como obligado solidario.

e ;Qué pasa si el deudor- kfianza no paga el valor de la cuota que le corresponde?:

o El fiador tiene un plazo de treinta (30) dias calendario para pagar a el

acreedor.

o El deudor - kfianza reconocera los intereses de mora causados en favor del

fiador.

e ;Cual es la vigencia del contrato?: El contrato estara vigente durante el plazo de

las cuotas afianzadas, salvo que se presente alguna causal de terminacion.

e ;Qué situaciones pueden terminar el contrato?
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o Acuerdo mutuo entre las partes.
o Cumplimiento o extincion de la obligacion principal.
o Incumplimiento del pago de la remuneracion por el deudor - Kfianza.
o Decision unilateral del fiador
e Afianzacuota (Konetzi, 2025): El objetivo es Garantizar las cuotas seleccionadas
previamente por el acreedor — Afianzacuota derivadas de un contrato de mutuo, en

caso de incumplimiento del deudor.

Obligacion principal Acreedor - Afianzacuota

Deudor } _ Contratode
flanza

Fiador

Ilustracion 4
Fuente: Elaboracion Propia

e ;Como monetiza Afianzacuota?:
o El acreedor - Afianzacuota pagara el 3% del valor de la cuota garantizada
como remuneracion mensual al fiador.
o El descuento sera automatico de las cuotas recaudadas.
o ;Qué obligaciones cubre la fianza Afianzacuota?:
o La fianza se limita exclusivamente a las cuotas seleccionadas y no a la
totalidad de la obligacion.
o El fiador no se constituye como obligado solidario.
e ;Qué pasa si el deudor no paga el valor de la cuota que le corresponde?:
o La Fiadora tiene un plazo de treinta (30) dias calendario para pagar a el
acreedor - Afianzacuota.
o Elacreedor - Afianzacuota no recibira intereses moratorios.
e ;Cual es la vigencia del contrato?: El contrato estara vigente durante el plazo de

las cuotas afianzadas, salvo que se presente alguna causal de terminacion.
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O

O

O

.Qué situaciones pueden terminar el contrato?:
Acuerdo mutuo entre las partes.

Cumplimiento o extincion de la obligacion principal.

Decision unilateral del fiador.
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Incumplimiento del pago de la remuneracion por el acreedor - Afianzacuota.

Adicionalmente, se tendran otras fuentes de ingresos que nutriran el fondo de afianzamiento, las

cuales son:

ingresos del afianzamiento.

cartera siniestrada, intereses de mora, entre otros conceptos de ingreso.

Intereses sobre préstamos: Generados a partir de los préstamos colocados con los

Ingresos por gestion de cartera: Ingresos adicionales por comisiones de gestion de

El alcance del MVP inicial sera la implementacion del modelo de afianzamiento desde el lado del

deudor (Kfianza). El prototipo de este producto y de todo en andlisis juridico se mostrara en el punto

“Experimentacion inicial”.

4.3. Roadmap de la solucion:

Fase

1. Definicion del PMV

2. Desarrollo del PMV

3. Implementacion
Piloto

4. Lanzamiento del
PMV

5. lteracién y

Hito

Identificacién de funcionalidades
clave

Establecimiento de un fondo piloto

Prototipo del médulo de
afianzamiento

Definicion de criterios iniciales de
elegibilidad

Pruebas piloto controladas

Activacion del PMV

Monitoreo continuoyy ajuste del
modelo

Descripcion Responsable
Seleccionar las funcionalidades minimas que
permitan validar el afianzamiento (p. ej., cobertura
basica, contratos médulo de gestion del fondo).

Equipode Productoy
Riesgo

Crear un fondo pequefio (capitalinicial reducido)

" Financiero
para respaldar créditos de prueba.

Crear un médulo basico que permita gestionar el

afianzamientodesde la App Konetzi. BguipaieTedivlopts

Establecer reglas simples para los deudores e
inversionistas participantes del piloto.

Equipo Legaly de
Riesgo

Ejecutar pruebas con un grupo limitado de
usuarios (deudores e inversionistas).

Equipode
Operaciones

Lanzar la versién minima del modelo de Equipode
afianzamiento a un segmento reducido de clientes Operacionesy
en la plataforma. Tecnologia

Recolectar datos sobre desempefioy ajustar
criterios segun laretroalimentacion obtenida.

Equipode
Operaciones

Resultado Esperado

Lista priorizadade
funcionalidades esenciales
/ contratos

Fondo de garantiainicial

Médulo funcional listo
para pruebas.

Politicas iniciales
definidas.

Retroalimentaciénde
usuarios e identificaciéon
de ajustes.

Uso inicial del productoy

métricas de adopcion.

Refinamiento del modelo
de afianzamiento.

Optimizacion o . Escalar el producto hacia otros segmentos (mas 2 2 s
Expansiondel producto a méas . . . Equipo de Ampliacién del mercadoy
inversionistasy deudores) segtn los resultados del 2 2 5
segmentos PMV. Operaciones adopcién sostenida.
Tabla 8 Roadmap

Fuente: Elaboracion Propia
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4.4. Prototipo de mediana fidelidad / analisis previo:

CONTRACT

Esquema afianzamiento —/
Deudor principal Contrato afianzamiento 2
Afianzado Konetzi - Acreedor
Konetzi es garantia
¢Cuéndo? o ] e g
Solicitud de crédito (Junto con pagaré + mutuo) Re \\‘\

¢Qué? Limite de la fianza ‘ | N

Il :
&
e s ety a8 KOWNETZI Acreedor

o . . Fiador garante ¢Cuéndo?
Remumeracion por la fianza: ' En cualquier momento
Pago unico )
. P CONTRACT ~ = * gQué?
gé%:i:cm' Ve Defant 3 feses Valor de la cuota
Remuneracién por la fianza:
= Pago mensual
Contrato afianzamiento 1 )
Deudor - Konetzi (fiador) Otorgar capacidad para cobrar
Konetzi es respalde ejecutivamente a Konetzi

*Se puede afianzar la obligacién aun sin aprobaciéon del deudor

Iustracién 5 Esquema afianzamiento
Fuente: Elaboracion Propia
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5. Diseiio de Propuesta de Valor:

Elementos de valor que buscan los clientes (Resultado mapa de valor):

Después de realizar el entendimiento general de las necesidades de los clientes y alinearlas con las

principales ventajas que ofrece Konetzi, presentamos a continuacion los elementos clave que los

clientes de Konetzi buscan al vincularse o solicitar préstamos a través de la plataforma:

e Prestatarios:
o Rapidez y facilidad del proceso de solicitud y gestion del préstamo
o Accesibilidad al préstamo
o Tasas competitivas
o Facilidad para pagar
o Seguridad
o Sin costos adicionales
o Transparencia
o Soporte al cliente
e Prestamistas/Inversionistas:
o Gestion del riesgo crediticio
o Tasa de retorno
o Transparencia y confianza
o Rapidez y facilidad de uso
o Seguridad
o Transparencia
o Soporte al cliente
o Bajas comisiones
Teniendo en cuenta estos elementos se plantea la siguiente propuesta de valor, la cual esta definida
desde el momento en que se tomo la decision de convertir la financiera en una Fintech de préstamos
P2P. Esta propuesta de valor se estd mejorando, incorporando elementos de seguridad en las
operaciones, apalancado en la implementacion del producto de “Afianzamiento”.

Propuesta de valor:

“Konetzi conecta personas y empresas para realizar operaciones de préstamo seguras, rentables y
digitales, respaldadas por un modelo de afianzamiento innovador que protege al inversionista y
amplia el acceso al crédito para el prestatario”

Propuesta de valor resumida:
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“Préstamos e inversiones entre personas o empresas”

Elementos diferenciadores de la propuesta de valor:

Konetzi evolucionara de ser una simple plataforma de préstamos P2P a convertirse en un ecosistema

Fintech completo, disefiado para reducir el riesgo, mejorar la rentabilidad y facilitar el acceso al

crédito. Sus principales atributos diferenciadores son:

Modelo 100% digital, agil y transparente: acceso facil, rapido y seguro desde cualquier
dispositivo.
o Toda la experiencia (registro, inversion, monitoreo y cobranza) se realiza de manera
digital, sin fricciones.
o Se utiliza un sistema de scoring crediticio propio combinado con CIFIN para
asegurar decisiones mas rapidas y precisas.
Valor agregado: Los procesos en Konetzi son significativamente mas agiles que en la banca
tradicional, permitiendo aprobar y fondear créditos en menos de 24 horas.
Rentabilidad superior con riesgo controlado: inversiones madas atractivas que las
tradicionales, con respaldo garantizado.
o Gracias al modelo de afianzamiento, Konetzi ofrece rentabilidades mas altas que los
CDT, bonos u otras alternativas conservadoras, con un nivel de riesgo similar.
Valor agregado: Atrae inversionistas conservadores y moderados que antes eran escépticos
con el modelo P2P por la falta de proteccion frente a impagos.
Modelo de afianzamiento propio (Kfianza y Afianzacuota): mitigacion de riesgo para
inversionistas y acceso a crédito para prestatarios.
o Kfianza: permite al deudor acceder a un préstamo mediante el respaldo de un tercero
o de una estructura interna que mejora su perfil de riesgo.
o Afianzacuota: protege al inversionista asegurando el pago de las cuotas, incluso en
caso de incumplimiento del prestatario.
Valor agregado: Konetzi es pionera en ofrecer un modelo de afianzamiento disefiado e
implementado dentro de la misma plataforma, generando confianza y reduciendo
significativamente el riesgo percibido por los inversionistas.
Modelo de relacionamiento digital inteligente (soporte con IA): interaccion
personalizada, automatizada y eficiente entre Konetzi y sus usuarios.
Konetzi implementara un modelo de atencidon al cliente 100% digital, potenciado por

herramientas de inteligencia artificial (IA), que permitirda mejorar la comunicaciéon e
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interaccion con los usuarios en tiempo real desde la misma plataforma. Este sistema serd
accesible para prestatarios (deudores) e inversionistas, y brindard soporte a lo largo de toda
la experiencia del cliente, desde la solicitud de un préstamo hasta la gestion del portafolio de
inversion.

Valor agregado:

o Atencion inmediata 24/7 sin necesidad de intervenciéon humana.

o Acompafiamiento contextualizado y proactivo segun el perfil del usuario.

o Reduccién de tiempos de respuesta, lo cual mejora la satisfaccion del cliente.

o Aumento en la tasa de conversion de leads y mejor retencion postventa.

o Abhorro en costos operativos por atencion al cliente tradicional.

Sistema de referidos para inversionistas: crecimiento organico basado en la confianza de
la comunidad.

o Permite a los usuarios invitar nuevos inversionistas y obtener beneficios por su

activacion y permanencia.

o Estimula la fidelizacion y el compromiso del usuario con la plataforma.

Valor agregado: a diferencia de modelos de adquisicion tradicionales, este sistema fortalece
el crecimiento exponencial y apalanca la red de relaciones, con menores costos de adquisicion
y mayor calidad de los leads.

Mercado secundario de cartera: liquidez para inversionistas, flexibilidad para la gestion
del portafolio.

o Los inversionistas pueden vender sus participaciones en préstamos activos antes de

su vencimiento.

o La plataforma cobra una comision por la intermediacion de estas transacciones.
Valor agregado: Esta funcionalidad posiciona a Konetzi como una de las pocas plataformas
P2P con un mercado secundario, resolviendo uno de los principales temores de los
inversionistas: la iliquidez de sus recursos.

Modelo de crowdlending: fondeo colectivo que permite mayor diversificacion y
operaciones de alto valor.

o Permite que varios inversionistas participen en un solo préstamo.

o Mejora la distribucion del riesgo y abre la puerta a inversionistas con bajos montos

de inversion.
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Valor agregado: Mientras que otras plataformas se limitan al modelo 1:1, Konetzi

democratiza la inversion y amplia el alcance de operaciones de financiamiento.

Segmentos beneficiados:

Segmento

Beneficio clave

Inversionistas conservadores

Seguridad y confianza gracias al afianzamiento +
rentabilidad

Inversionistas moderados

Equilibrio entre riesgo y retorno + diversificaciéon

Prestatarios con perfil de riesgo medio

Acceso a crédito gracias al respaldo de Kfianza

Pequefios inversionistas

Acceso a crowdlending desde montos bajos

Inversionistas activos

Liquidez gracias al mercado secundario

Tabla 9 Segmentos beneficiados
Fuente: Elaboracion Propia

En conclusion, Konetzi no solo ofrece préstamos e inversiones entre personas, sino que transforma la

experiencia del crédito P2P en Colombia, generando confianza, liquidez, escalabilidad y valor

agregado con un enfoque digital, inclusivo y financieramente responsable.



6. Modelo de negocio y experimentacion:
6.1. Modelo de negocio inicial (Ver

43
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Anexo 6 Canvas Konetzi)

6.1.1. Estrategia Go-To-Market / Canales:

e Adquisicion:
o Uso de estrategias de marketing digital y redes sociales para atraer
prestamistas e inversionistas.
o Creacion de contenido informativo para educar sobre el modelo P2P y los
beneficios del afianzamiento.
o Desarrollo de alianzas con actores del ecosistema fintech para aumentar la
visibilidad y confianza.
e Activacion:
o Plataforma web y PWA que permite una experiencia digital facil y accesible.
o Asesoria personalizada para inversores y prestatarios.
o Modelo de scoring detallado para evaluar el riesgo de cada perfil.
e Retencion:
o Atencion continua y seguimiento a inversionistas y prestatarios.
o Administracion de cobranza y recuperacion de créditos para reforzar la
confianza en el sistema.
o Incentivos a usuarios recurrentes y recompensas a inversionistas con buen
historial.
e Hitos clave a corto y medio plazo:
o Asegurar una masa critica de inversionistas y prestatarios.
o Consolidar la estructura del fondo de afianzamiento para garantizar su
sostenibilidad.

o Optimizar la experiencia del usuario en la plataforma web y moévil.

6.2. Modelo de monetizacion y fuentes de ingresos:

¢ Ingresos por afianzamiento:
o Comision sobre el valor del préstamo afianzado ("Kfianza"):
= <12 meses: 5%

= 12 mesesy <24 meses: 6%
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* 24 mesesy <36 meses: 7%
o Comision mensual del 3% sobre la cuota de cada préstamo afianzado
("Afianzacuota").
o Intereses sobre préstamos:
o Generados a partir de los créditos colocados con los ingresos del fondo de
afianzamiento.
e Ingresos por gestion de cartera:
o Comisiones adicionales por recuperacion de cartera en mora, intereses de

mora y otros costos de gestion de riesgos.

6.3. Relacionamiento con el cliente:

e Asesoria y atencion personalizada:
o Orientacion sobre productos y gestion de préstamos.
o Enfoque en inversionistas y prestatarios con proceso agil y seguro.
¢ Gestion integral:
o Acompanamiento desde la captacion de clientes hasta la administracion de
crédito.
o Uso de un modelo de scoring transparente y accesible.
e Plataforma accesible y digital:
o Conexidon directa entre inversionistas y prestatarios para facilitar la

experiencia.
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6.4. Experimentacion inicial:

Experimentos 2 3 4 5
Personas naturales sin acceso a Microempresas que necesitan Personas reportadas que Inversionistas con perfil de Inversionistas con perfil de riesgo
crédito financiamiento hanlogrado un pazy salvo. riesgo conservador que buscan moderado interesados en retornos
Cliente baja exposicién al riesgo. superiores al promedio del sistema
financiero tradicional.
No califican para crédito No tienen acceso a avales Dificultad pararecuperar ~ Temor al impago en portafolios Buscan rentabilidad con control
Problema bancario suficientes historial crediticio de altoriesgo parcial del riesgo
Afianzamientodel deudor para Afianzamientoempresarial ~ Préstamos con Afianzamientode inversiones  Afianzamiento parcial para
Solucién acceso a crédito parareducir riesgo de crédito afianzamiento para mejorar para minimizar riesgos inversionesmoderadas
su score crediticio
El afianzamiento permitira El afianzamientoreducira Lainclusién de Los inversionistas conservadores Inversionistas moderados aceptaran
Supuesto mds  superarrestricciones bancarias tasasde moraen la cartera  afianzamientogenerara aceptaran un rendimiento el modelo de riesgo compartido
riesgoso empresarial confianzaenlosbancosy ~ menor a cambio de
nuevos créditos afianzamiento
Baja demandasilos costosde Morosidad superior al 8% Los clientes podrian seguir  Baja captacion de inversionistas Riesgo elevado sino se limita bien la
Criterios de riesgo afianzamientosonelevados ~ puede hacer inviable el sinser sujetosdecrédito i la rentabilidad es menor al 5% cartera no afianzada
afianzamiento formal

SALIR A EXPERIMENTAR

Aumentodel 30% en la Reduccionde lamora, lo que Aumento % de los clientes  Crecimiento de 2X de Inversionistas moderados

Resultado y aprobaciénde préstamos;sin  permitié mejorar las que lograron acceder a inversionistas conservadores  respondieron bien al modelo mixto,
. embargo, algunos clientes condiciones de crédito créditos nuevos gracias a la confianzagenerada aumentando su participacion en 2X
decisiones desistieron por el costo del
afianzamiento
El afianzamientoes util, pero se El afianzamiento es viable paraSe necesita mayor El afianzamientoincrementa  El afianzamiento parcial es efectivo,
5 debe optimizarsucostopara microempresas, pero se educacion financierapara  confianza, pero se debe pero se deben definir limites precisos
Aprendizajes hacerlo mas atractivo requiere control estrictode la facilitar la reintegracién comunicar claramente la para evitar riesgos
mora crediticia rentabilidad

Tabla 10 Experimentacion inicial
Fuente: Elaboracion Propia

6.5. Experimentacion de la oferta:

e Disefio del experimento:

O

O

Evaluacién de la percepcion de los inversionistas sobre el servicio de
afianzamiento.

Medicion del impacto del afianzamiento en la confianza y disposicion de los
prestamistas a participar en la plataforma.

Prueba de diferentes estructuras de tasas de comision y afianzamiento.

e Hallazgos:

O

Se confirma que los inversionistas con perfil conservador y moderado
buscan proteccion adicional contra el riesgo.
El afianzamiento aumenta la confianza en los préstamos P2P, lo que puede

elevar la demanda de inversiones.



6.6. Plan de experimentacion:

¢ Futuros experimentos:
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o Pruebas A/B con diferentes niveles de cobertura de afianzamiento y tasas de

comision.

o Implementacion de un sistema de incentivos para inversionistas recurrentes.

o Validacion de nuevas estrategias de cobranza y gestion de cartera morosa.

o Evaluacion del impacto de campafias de educacion financiera en la atraccion

de nuevos inversionistas.

¢ Relevancia de estos experimentos:

o Permitira optimizar la estructura del modelo de afianzamiento.

o Ayudara a mejorar la propuesta de valor para inversionistas y prestatarios.

o Facilitaré la consolidacion de la plataforma como una alternativa confiable

dentro del ecosistema Fintech

PROTOTIPO
FUNCIONAL

= Se inicié un piloto de
afianzamiento, inicialmente
implementado desde el lado
del deudor (Kfianza):

= Plazo maximo para aplicar
Kfianza: 60 meses

= Monetizacion: % del valor
desembolsado, segun el plazo del
préstamo:
= <=12 meses: 5%
= >12 meses y <= 24 meses: 6%
= >24 meses y <=36 meses: 7%
= >36 meses y <= 60 meses: 8%

Iustracién 6 Prototipo funcional
Fuente: Elaboracion Propia

© Konetzi Mévil - Préstamos P2P
IE KOVETZI =
[E] Movimientos de Cartera
[ Convenios de Administr...
B Liquidacién

:E Gestién de Cobro

* Configuracién

e Seguridad

[ Productos
[=1 Conceptos para Pro...
|£=2 Configuracién de Pro...
= Tasa Mora

= Conceptos de Descu...

i\l? KOUETZI

Conceptos para Productos

Nombre

Afianzam CD

Seguro hogar

Reintegro gastos Garantia Mobiliaria

Reintegro gastos de prenda

Desembolso cheque

Comision Mipyme

Seguro de vida deudor



PROTOTIPO
FUNCIONAL

©) Konetzi Mévil - Préstamos P2P

s‘,\% KOUETZI

A Dashboard

Administracién PRODUCTO
Codeudor 1
Libre inversion
Solicitudes

$ Solicitudes en Borrad... Configtracion

2,07

* KOUETZI

+ ADICIONAR CONCEPTO

$ Solicitudes en Estudio Concepto Valor Es descontable? IVA Acciones
$ Solicitudes Estudio C... Seguro de vida deudor 02% No No g 7/
§ Visto Bueno Inversio.. Gastos Administrativos 14323 No si g8 7/
$/ Seficitudes Aprcadas Reintegro Cargos Bancarios 04% si No g/
Solicitudes Rechazadas v @O 230000 - NG a7
$ solicitudes/Créditos - e
25 5,500,000

§ Créditos Activos

Iustracioén 7 Prototipo Funcional
Fuente: Elaboracion Propia
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7. Estrategia de mercado y crecimiento:
7.1. Plan de marketing:

e Objetivo general: Captar y activar una base solida de prestamistas/inversionistas y
prestatarios, maximizando la colocacidn de créditos P2P con cobertura de afianzamiento
(Afianzacuota y Kfianza), apalancados en un modelo digital, rentable y con un riesgo
controlado.

o Estrategias de adquisicion de clientes iniciales:

o Prestamistas/inversionistas (del lado de la oferta):
= Target: Inversionistas con perfil conservador y moderado
= Acciones:
e Sistema de referidos con incentivos escalables (préoximo
lanzamiento con la automatizacion de este proceso)
e Alianzas con comunidades de inversionistas y redes de
educacion financiera (blogs, podcasts)
e (Campanas educativas sobre inversiones P2P con cobertura de
riesgo a través de afianzamiento.
o Prestatarios (del lado de l1a demanda):
» Target: Personas naturales o pequefias empresas con restricciones en
acceso al crédito tradicional
= Acciones:
e Convenios con empresas para prestar el servicio de libranza
e Segmentacion via redes sociales con microsegmentos:
“rechazados por Dbancos, “emprendedores”, “negocios
familiares”, entre otros.
e Oftrecer créditos de bajo monto aprobados a clientes actuales con
buen habito de pago.

e Canales de distribucion:

Canal Funcién principal

Plataforma Web + PWA Captacion, onboarding y transacciones

Redes sociales (FB/IG/LinkedIn) Educacion, captacion, marca
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WhatsApp Business + CRM (por Seguimiento de leads, activacion y soporte al cliente
implementar) + chat integrado a la

plataforma
Email marketing Activacion y retencion de usuarios
Sistema de referidos (por implementar) Nutricion de leads e incentivo al cierre de operaciones

Tabla 11 Canales de distribucion
Fuente: Elaboracion Propia

e Proyeccion de ingresos (ler aiio):

o Afianzamiento - Kfianza:

Supuestos:

=  Meta de colocacion mensual Konetzi: $173.116.462

* Porcentaje de colocacion con Kfianza: 40% sobre la meta mensual de
colocacion.

* Ingresos por Kfianza: 5% del valor colocado mensualmente con
afianzamiento

*  # de préstamos afianzados: 15

* Crecimiento mensual de la cartera con Kfianza: 5%

Proyeccion de ingresos — Kfianza:

Mes # de préstamos Valor Afianzado Ingresos por
afianzados (COP) Afianzamiento (COP)
ene-25 15 69.246.585 3.462.329
feb-25 16 72.708.914 3.635.446
mar-25 17 76.344.360 3.817.218
abr-25 17 80.161.578 4.008.079
may-25 18 84.169.657 4.208.483
jun-25 19 88.378.139 4.418.907
jul-25 20 92.797.046 4.639.852
ago-25 21 97.436.899 4.871.845
sep-25 22 102.308.744 5.115.437
oct-25 23 107.424.181 5.371.209
nov-25 24 112.795.390 5.639.769
dic-25 26 118.435.159 5.921.758
Total 239 1.102.206.651 55.110.333

Tabla 12 Proyecciéon de Ingresos
Fuente: Elaboracion Propia
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o Afianzamiento - Afianzacuota:

Supuestos:
* Fecha tentativa de inicio: agosto/2025
* Porcentaje de colocacion con Afianzacuota: 30% del total de las
cuotas del mes.
= Ingresos por Afianzacuota: 3% del valor de las cuotas afianzadas.

Proyeccion de ingresos — Afianzacuota:

Mes Valor total de cuotas Valor de cuotas Ingresos por
mensuales Konetzi afianzadas (COP) Afianzamiento (COP)
(COP)
ene-25 - - -
feb-25 - - -
mar-25 - - -
abr-25 - - -
may-25 - - -
jun-25 - - -
jul-25 - - -
ago-25 188.031.028 56.409.308 1.692.279
sep-25 196.970.593 59.091.178 1.772.735
oct-25 202.916.607 60.874.982 1.826.249
nov-25 209.890.789 62.967.237 1.889.017
dic-25 217.385.824 65.215.747 1.956.472
Total 1.015.194.841 304.558.452 9.136.752

Tabla 13 Proyeccion de ingresos
Fuente: Elaboracion Propia

7.2. Desarrollo y crecimiento

Estrategias para expandir y complementar el modelo de negocio:
1. Lanzamiento masivo del modelo de afianzamiento (Kfianza (operativo actualmente)
y Afianzacuota (agosto de 2025)):
e Acciones:
o Activar masivamente los dos productos de afianzamiento.

o Incluirlos como parte del flujo natural de uso en la plataforma.
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o Campafias de sensibilizacion sobre mitigacion del riesgo para inversionistas
y acceso a crédito con respaldo para prestatarios.
¢ Impacto esperado:
o Aumento del 50% en los ingresos operacionales anuales.
o Mayor vinculacion de inversionistas moderados y conservadores.

o Reduccidn del nivel de morosidad en la cartera colocada.

o KPI's:
KPI Descripcion

Estado de implementaciéon del Avance en desarrollo e integracion: disefio,

modelo de afianzamiento piloto, produccion.

% de préstamos afianzados Porcentaje de préstamos colocados que
incluyen cobertura Kfianza o Afianzacuota.

Ingresos por afianzamiento Total ingreso mensual generado por
afianzamiento.

Numero de inversionistas con Total de usuarios inversionistas que activan

Afianzacuota activa cobertura en su inversion.

Tabla 14 KPI

Fuente: Elaboracion Propia

7.2.1. Sistema de referidos para inversionistas (Programa de Fidelizacion)

e Acciones:
o Implementar un sistema donde inversionistas actuales refieran nuevos
usuarios.
o Offrecer recompensas por registro, primer fondeo y reinversion.
o Vincular el sistema al CRM para medicion de recurrencia y recompra (CRM
por implementar).
e Impacto esperado:
o Crecimiento de la base de inversionistas en un factor de 4x en el primer afio.
o Mayor liquidez para fondeo y menor dependencia de campaias publicitarias

masivas.



e KPI's:

KPI

Descripciéon

Estado de implementacion del
sistema de referidos

Fase de avance de la funcionalidad: disefio, prueba,
activo.

Numero de inversionistas

referidos

Total de nuevos inversionistas captados por canal de
referidos.

Tasa de activacion de referidos

% de referidos que efectivamente fondean una
operacion.

Tasa de recompra de referidos

% de inversionistas referidos que realizan una segunda
inversion.

CAC por referido

Costo promedio de adquisicion por canal de referidos.

Tabla 15 KPI
Fuente: Elaboracion Propia

7.2.2. Mercado secundario de negociacion de cartera entre inversionistas

e Acciones:
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o Desarrollar un médulo en la plataforma que permita transferir derechos de

cobro entre usuarios.

o Definir una estructura de comisiones de negociacion para monetizacion.

o Establecer criterios de elegibilidad y visibilidad para préstamos negociables.

e Impacto esperado:

o Aumento en la retencion de inversionistas.

o Ingreso adicional por concepto de comisiones de transaccion.

o Posicionamiento como una plataforma flexible, liquida y competitiva.

e KPI's:

KPI

Descripcion

Estado de implementaciéon
mercado secundario

del Nivel de avance de la funcionalidad en plataforma.

Numero de transacciones de cartera

Total de ventas/cesiones de derechos de crédito entre

inversionistas.

Monto total negociado

Valor econdmico de las operaciones realizadas en el

mercado secundario.

Ingreso por comisiones del mercado

secundario

funcionalidad.

Total mensual generado por transacciones en esta

Tiempo promedio de venta de posicién

inversionista.

Dias promedio en los que un crédito se transfiere a otro

Tabla 16 KPI

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.3. Implementacion del modelo de Crowdlending (fondeo colectivo)

e Acciones:
o Adaptar la arquitectura tecnologica para que multiples inversionistas
fondeen un mismo préstamo.
o Ajustar la interfaz de usuario para permitir seleccién automatica o manual
de porcentajes de participacion.
o Comunicar los beneficios del modelo en términos de diversificacion del
riesgo.
e Impacto esperado:
o Aumento en el nimero de operaciones fondeadas exitosamente.
o Disminucioén del riesgo individual por diversificacion.

o Incremento en la tasa de participacion de inversionistas nuevos.

o KPI'S:
KPI Descripcion
Estado de implementacion del Progreso técnico: disefio, desarrollo, pruebas, produccion.
crowdlending
% de operaciones fondeadas Participacion del crowdlending en el total de préstamos
colectivamente fondeados.

Numero promedio de inversionistas
por operacién

Inversionistas cada

compartido.

que participan en préstamo

Tasa de fondeo completo

% de operaciones publicadas que logran su fondeo
completo.

Tiempo fondeo

colectivo

promedio de

Dias promedio para completar un fondeo colaborativo.

Tabla 17 KPI

Fuente: Elaboracion Propia
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7.2.4. Modelo de relacionamiento digital inteligente (soporte con IA)

e Acciones:
o Integrar un chatbot conversacional entrenado con los procesos de Konetzi y
su lenguaje financiero.
o Implementar atencion contextualizada: el sistema reconoce si el usuario es
prestatario o inversionista y adapta las respuestas.
o Establecer métricas de calidad de atencion, velocidad de respuesta y
satisfaccion del usuario.
e Impacto esperado:
o Atencion automatizada 24/7.
o Mejora de los ratios de conversion de leads y retencion post-inversion.

o Proyeccion de marca moderna, confiable y centrada en el usuario.

e KPI'S:
KPI Descripcion
Estado de implementacion del sistema de Avance del chatbot: disefio, entrenamiento, pruebas,
IA integracion.
Tasa de resolucion con IA % de consultas resueltas sin intervenciéon humana.

Tiempo promedio de respuesta del Velocidad promedio de atencion por IA.
asistente digital

CSAT (Customer Satisfaction Score) Nivel de satisfaccion post-interaccion con IA.
NPS digital (Net Promoter Score) Nivel de recomendacion del canal digital
automatizado.

Tabla 18 KPI
Fuente: Elaboracion Propia

KPI’s transversales para medir la traccion de la plataforma Konetzi:

KPI Descripcion

Monto total de cartera colocada Suma acumulada de préstamos emitidos.

Numero total de usuarios activos Total de prestatarios + inversionistas activos mensuales.

Tasa de conversion de leads % de usuarios registrados que concretan una operacion.

Tasa de retencion de inversionistas % de inversionistas que reinvierten luego de su primera
operacion.

Tasa de crecimiento mensual de usuarios Variacion mensual de wusuarios activos/inversionistas
registrados.

Ingreso mensual total Suma de ingresos por intereses, seguros, gastos
administrativos, afianzamiento, comisiones P2P, mercado
secundario.

Crecimiento del fondo de afianzamiento Crecimiento del fondo de afianzamiento / mes

Tabla 19 KPI
Fuente: Elaboracion Propia
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8.Infraestructura y aspectos legales y administrativos:

8.1. Elementos operativos:

8.1.1. Recursos fisicos:

Konetzi cuenta con una oficina fisica ubicada en Cali, en la direccion: Calle 6N No. 2N -36 Centro

Comercial Campanario - Oficina 441. En esta oficina trabaja el personal encargado de la parte

administrativa, riesgo y cartera.

8.1.2. Recursos tecnologicos:

Konetzi opera bajo una arquitectura tecnologica basada en la nube (Cloud Native), con infraestructura

modular y escalable, lo que permite implementar nuevas funcionalidades como el modelo de

afianzamiento, crowdlending, mercado secundario y soporte inteligente con IA. Los principales

componentes tecnoldgicos incluyen:

O

Plataforma Web y PWA (Progressive Web App): Canal principal de
interaccion para prestatarios € inversionistas.
Motor de scoring hibrido: Basado en integracion con centrales de riesgo
(CIFIN) y modelos propios de riesgo predictivo, teniendo en cuenta el
comportamiento real de clientes activos en la plataforma.
Moédulo de afianzamiento (nuevo):

»  Submodulo Kfianza (desde el prestatario).

»  Submodulo Afianzacuota (desde el inversionista).

»  Procesos automatizados de contratacion, ejecucion de garantias y pago

al beneficiario.

Moédulo de crowdlending (nuevo — por desarrollar): Permite el fondeo
colectivo por multiples inversionistas.
Mercado secundario (nuevo — por desarrollar): Plataforma de negociacion de
derechos crediticios.
Chatbot con IA: Soporte inteligente, automatizado y contextual para usuarios.
CRM vy analitica: (por implementar) para gestion de leads, seguimiento de

clientes, y toma de decisiones estratégicas.
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8.2. Elementos administrativos:

El éxito de Konetzi como plataforma de préstamos P2P con un modelo propio de afianzamiento
(Kfianza y Afianzacuota) depende de la estructura administrativa y del talento humano que lidera su
ejecucion. A continuacion, se describen el equipo empresarial, su idoneidad para el desarrollo del
negocio, y la proyeccion del personal requerido para acompafar el crecimiento escalable de la

operacion.

8.2.1. Equipo Konetzi:

Rol Perfil y experiencia clave

Ingeniero de sistemas y computacion, MBA, con mas de 17 afios de experiencia
CEO - Direccién liderando equipos financieros, de riesgos, operaciones y proyectos en el sector real.
general y estrategia  Experto en gestion de negocios tecnoldgicos, estructuracion de modelos Fintech y
crecimiento organizacional.
CTO - Tecnologia y Ingeniero de sistemas con experiencia en desarrollo de plataformas escalables,

desarrollo de arquitectura de software, APIs y tecnologias Fintech (PWA, IA, seguridad digital).
producto
CRO - Riesgos y Economista o profesional en finanzas con dominio en analisis de riesgo, scoring,

producto financiero monitoreo de cartera y control normativo.

COO - Operaciones Profesional con enfoque en eficiencia operativa, disefio de procesos y optimizacion
y experiencia de de laexperiencia del cliente en canales digitales. Coordina operaciones, servicio y

usuario UX.

Abogado especializado en derecho financiero y comercial, con experiencia en
Asesor legal externo  regulacion Fintech, contratos de afianzamiento y cumplimiento legal digital.

Tabla 20 Equipo
Fuente: Elaboracion Propia

8.2.2. Estructura proyectada:
A medida que Konetzi amplia su base de usuarios, incorpora nuevas funcionalidades (crowdlending,

mercado secundario, soporte IA) y escala su modelo de afianzamiento, sera necesario fortalecer el

equipo con los siguientes perfiles:



‘ Cargo . o . Tiempo estimado
Area . Funcion principal . iy
requerido de incorporacion
Desarrollador Evolucion de  funcionalidades Inmediato
full stack (afianzamiento, crowdlending, TA).
Tecnologia y glgeglero Esfcalalt)lhdtad (31/ ie%urldad de la Primer afio
producto evOps infraestructura digital.
Disefador Disefio de experiencia de usuario Primer afio
UX/UI centrado en conversion y retencion.
Gestion de Analista de Seguimiento a cartera, analisis de Primer afio
riesgos riesgo P2P riesgo y comportamiento de pago.
Coordinador de Supervision de procesos internos, Primer afio
cumplimiento auditoria  operativa 'y  control
Operaciones y normativo.
cumplimiento Analista de Seguimiento y gestién automatizada  Primer afio
cobranza de recuperacion de cartera.
Especialista en Ejecucion de  campaias de Primer afio

Marketing y

marketing digital

adquisicion y posicionamiento.

fidelizacion Coordinador de Gestion del sistema de referidos y Segundo afo
fidelizacion estrategias de recompra.

Legal y Asistente Redaccion y validacion de contratos, Segundo afo

contractual juridico in-house cumplimiento legal.

Atencion con IA

Entrenador  de
chatbot / UX
writer

Entrenamiento del sistema de
soporte con IA 'y disefio de
conversacion.

Segundo afio

Tabla 21

Fuente: Elaboracion Propia

8.3. Aspectos legales y reglamentarios:
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El modelo de negocio desarrollado por Konetzi, bajo la razén social Inversiones Serprogreso S.A.S.,

se apalanca en una estructura legal y reglamentaria que permite su operacion dentro del marco juridico

colombiano. A continuacion, se describen los principales aspectos legales que respaldan su

funcionamiento, propiedad intelectual, licenciamiento y normatividad aplicable.

8.3.1. Estructura legal de la empresa:

e Razon social: Inversiones Serprogreso SAS

e Sigla: Serprogreso SAS

e Marca comercial: Konetzi (registrada en la SIC)

e NIT: 900.649.069
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e Tipo societario: Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS)

e Actividad econémica principal — Cdédigo CIIU: 6499 “Otras actividades de
servicio financiero, excepto las de seguros y pensiones n.c.p.”

e Actividad econémica secundaria — Cédigo CIIU: 8291 “Actividades de agencias

de cobranza y oficinas de calificacion crediticia”

8.3.2. Derechos de propiedad intelectual:

o Registro de software: La plataforma tecnologica “Konetzi” estd debidamente
registrada ante la Direccion Nacional de Derecho de Autor en Colombia, bajo el
régimen de proteccion de obras de software, garantizando su exclusividad y
originalidad. El titular de la obra es uno de los fundadores de la plataforma.

e Licencia de uso: Inversiones Serprogreso S.A.S. como sociedad que explota
comercialmente el modelo de préstamos P2P, tiene firmada una licencia de uso de
software exclusiva y comercial sobre la plataforma Konetzi, lo que le permite operar,
escalar, monetizar y evolucionar el modelo bajo su propio nombre y responsabilidad.

e Restricciones de sub-licenciamiento: La licencia garantiza que ninguna otra
empresa podra explotar comercialmente la plataforma sin el consentimiento de

Serprogreso.

8.3.3. Normativa aplicable al modelo negocio:

e Marco general aplicable a plataformas Fintech:

o Ley 1266 de 2008 y Ley 1581 de 2012: Proteccion de datos personales. Konetzi
actlia como responsable del tratamiento y cumple con los lineamientos de la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).

o Ley 527 de 1999: Legislacion de comercio electronico y validez juridica de
mensajes de datos y firma digital.

o Circular Basica Juridica de la Superintendencia Financiera: Aunque el
modelo P2P aun no cuenta con regulacion especifica, Konetzi opera bajo un
modelo de “economia colaborativa” que no capta ahorro del publico, y se basa

en contratos bilaterales entre usuarios.



60

e Marco general aplicable a plataformas Fintech:

o No sometimiento a inspeccion directa de la Superfinanciera: Siempre que no
se capte ahorro del publico ni se otorguen créditos por parte de la empresa
operadora (es decir, Serprogreso no presta dinero propio, sino que actia como
facilitador).

o Modelo bilateral entre privados: Las obligaciones contractuales derivadas del
préstamo (entre prestatario e inversionista) estan amparadas por el Codigo Civil
y Comercial colombiano.

o Contrato de afianzamiento: Constituido como garantia personal formalizada
digitalmente, se rige por lo dispuesto en el Codigo Civil Colombiano (Titulo
XXI: de la fianza), pero estructurado dentro de un marco automatizado y

documentado electronicamente con respaldo legal.



9.Viabilidad financiera y evaluacion de riesgos:
9.1. Estados financieros 2023-2033 / Valoracion de la empresa:
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TOTAL 2023 TOTAL 2024 TOTAL 2025 TOTAL 2026 TOTAL 2027 TOTAL 2028 TOTAL 2029 TOTAL 2030 TOTAL 2031 TOTAL 2032 TOTAL 2033
INGRESOS OPERACIONALES 696.042.017 957.475.020 1.334.971.251 1.838.415.837 2.524.584.454 3.464.266.106 4.754.640.541 6.535.383.145 9.003.791.268 12.440.971.978 17.249.141.921
Int productos tradicionales 644.330.253 853.243.127 1.119.528.937 1.468.918.995 1.927.349.029 2.528.848.960 3.318.068.994 4.353.594.071 5.712.292.708 7.495.023.062 9.834.119.774
Comisién P2P 51.711.764 104.231.893 215.442.314 369.496.842 597.235.425 935.417.146 1.436.571.547 2.181.789.074 3.291.498.560 4.945.948.916 7.415.022.147
% incremento mes productos
tradicionales 36,5% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0%
COSTOS 28.450.257 38.299.001 53.398.850 73.536.633 100.983.378 138.570.644 190.185.622 261.415.326 360.151.651 497.638.879 689.965.677
De operacion 28.450.257 38.299.001 53.398.850 73.536.633 100.983.378 138.570.644 190.185.622 261.415.326 360.151.651 497.638.879 689.965.677
% representa del ingreso (El costo de
operacion) 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4%
UTILIDAD BRUTA 667.591.760 919.176.020 1.281.572.401 1.764.879.203 2.423.601.076 3.325.695.462 4.564.454.920 6.273.967.819 8.643.639.618 11.943.333.099 16.559.176.244
MARGEN DE CONTRIBUCION 95,9% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0% 96,0%
GASTOS SIN IMPUESTOS NI 259.860.352 287.242.506 400.491.375 551.524.751 757.375.336 1.039.279.832 1.426.392.162 1.960.614.944 2.701.137.380 3.732.291.593 5.174.742.576
FINANCIEROS
% representa gasto sin imp del ingreso 37% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30% 30%
UTILIDAD OPERACIONAL ANTES DE
IMPUESTOS 407.731.408 631.933.513 881.081.026 1.213.354.452 1.666.225.740 2.286.415.630 3.138.062.757 4.313.352.876 5.942.502.237 8.211.041.505 11.384.433.668
PROVISION DE IMPUESTOS 87.936.313 123.982.635 172.863.621 238.030.471 326.860.113 448.523.878 615.615.226 846.235.789 1.165.958.830 1.611.225.661 2.234.184.276
% representa provision imp del ingreso 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13% 13%
GASTOS FINANCIEROS 166.463.288 157.365.942 116.135.805 85.708.032 63.252.386 46.680.156 34.449.878 25.423.953 18.762.835 13.846.941 10.219.020
EBIT ($) 407.731.408 631.933.513 881.081.026 1.213.354.452 1.666.225.740 2.286.415.630 3.138.062.757 4.313.352.876 5.942.502.237 8.211.041.505 11.384.433.668
EBIT (%) 59% 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66% 66%
UTILIDAD NETA 153.331.807 350.584.937 592.081.600 889.615.950 1.276.113.241 1.791.211.596 2.487.997.654 3.441.693.134 4.757.780.572 6.585.968.903 9.140.030.371
MARGEN NETO 22,0% 36,6% 44,4% 48,4% 50,5% 51,7% 52,3% 52,7% 52,8% 52,9% 53,0%

Tabla 22 Estados Financieros

Fuente: Elaboracion propia

Nota: Proyecciones no incluyen el comportamiento de los productos de afianzamiento
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1
Activo corriente 2.527.088.000
Pasivo corriente 475.930.000
Capital de trabajo 2.051.158.000
Variacion de capital de trabajo 95.186.000
Aporte a K/afio (de pasivos) 95.186.000
Aporte a K/afio (de activos) 505.417.600
# Periodo 0

Variable de estudio 2023

EBIT 407.731.408
IMPUESTO 35%
NOPAT (Beneficio operativo 265.025.415
después de impuestos)

Depreciaciones y Amortizaciones -
Capital de trabajo (AC- PC) 2.051.158.000
Variacion K trabajo 95.186.000
Inversion de Capex 100.000.000
FCF (Flujo de caja libre) 69.839.415
WACC (Promedio ponderado del 8,73%
costo de capital) + CRP (incluye

riesgo pais)

Factor de descuento 100,00%
EV (Enterprise Value) (VPN): 69.839.415
Valor residual

TOTALEV: 69.839.415
EV (Con flujos de caja descontados 10.913.263.877
a 10 afios)

No. Acciones Serprogreso: 40.000
Valor X Accién (Segun valoracién): 272.832

2
2.527.088.000
380.744.000
2.146.344.000
76.148.800
76.148.800
505.417.600

1
2024

631.933.513

35%
410.756.784

2.146.344.000

76.148.800

100.000.000

234.607.984
8,73%

91,97%
215.762.186

215.762.186

3
2.527.088.000
304.595.200
2.222.492.800
60.919.040
60.919.040
505.417.600

2
2025

881.081.026

35%
572.702.667

2.222.492.800

60.919.040

100.000.000

411.783.627
8,73%

84,58%
348.284.517

348.284.517

4
2.527.088.000
243.676.160
2.283.411.840
48.735.232
48.735.232
505.417.600

3
2026

1.213.354.452

35%
788.680.394

2.283.411.840

48.735.232

100.000.000

639.945.162
8,73%

77,79%
497.783.390

497.783.390

5
2.527.088.000
194.940.928
2.332.147.072
38.988.186
38.988.186
505.417.600

4
2027

1.666.225.740

35%
1.083.046.731

2.332.147.072
38.988.186
100.000.000
944.058.545
8,73%

71,54%
675.350.328

675.350.328

6
2.527.088.000
155.952.742
2.371.135.258
31.190.548
31.190.548
505.417.600

5
2028

2.286.415.630

35%
1.486.170.160

2.371.135.258

31.190.548

100.000.000

1.354.979.611
8,73%

65,79%
891.446.932

891.446.932

Tabla 23 Valoracion de la empresa (método: flujo de caja descontados a 10 afios):

Fuente: Elaboracion propia
Nota: Proyecciones no incluyen el comportamiento de los productos de afianzamiento

7
2.527.088.000
124.762.194
2.402.325.806
24.952.439
24.952.439
505.417.600

6
2029

3.138.062.757

35%
2.039.740.792

2.402.325.806

24.952.439

100.000.000

1.914.788.353
8,73%

60,51%
1.158.553.406

1.158.553.406

8
2.527.088.000
99.809.755
2.427.278.245
19.961.951 -
19.961.951
505.417.600

7
2030

4.313.352.876

35%
2.803.679.369

2.427.278.245

19.961.951 -
100.000.000
2.683.717.418
8,73%

55,65%
1.493.360.339

1.493.360.339

9
2.527.088.000
79.847.804
2.447.240.196
504.030.439
15.969.561
505.417.600

8
2031

5.942.502.237

35%
3.862.626.454

2.447.240.19%
504.030.439
100.000.000
4.266.656.893
8,73%

51,18%
2.183.474.353

2.183.474.353
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10
2.527.088.000
583.878.243
1.943.209.757
116.775.649
505.417.600

9
2032

8.211.041.505

35%
5.337.176.979

1.943.209.757

100.000.000
5.237.176.979
8,73%

47,06%
2.464.848.166
29.123.738.871
31.588.587.037



9.2. Retorno de la inversion

e Valor de la inversion: $2.000.000.000

e % de participacion en Konetzi: 18,3%

64

e % de participacion adicional (prima de éxito basada en hitos (30% adicional de la

participacién adquirida): 5,5%

e % total de participacion: 23,8%

e No. de acciones: 9.530

e TIR: 10,04%

e Tasa de descuento (WACC con riesgo pais): 8,73%

e VP:$2.200.000.000
¢ VPN-Inversion: $191.000.000

9.3. Riesgo y mitigaciones:

Riesgo

Descripcion

Mitigacion propuesta

Siniestralidad superior
a la esperada

Alta tasa de incumplimiento en
préstamos afianzados.

Scoring hibrido, segmentacion de perfiles,
topes de cobertura, provision técnica y
monitoreo mensual.

Desbalance financiero
del fondo de
afianzamiento

Ingresos insuficientes para cubrir
garantias activadas.

Ingresos diversificados, fondo de reserva del
10% de ingresos por afianzamiento.

Riesgo  juridico vy
regulatorio

Cambios normativos o falta de
regulacion especifica para modelos
P2P y afianzamiento.

Asesoria  legal  permanente,  claridad
contractual, afiliacion a Colombia Fintech,
seguimiento normativo.

Percepcion
del cliente

negativa

Complejidad 0 falta de
comprension del producto de
afianzamiento.

Lenguaje simplificado, chatbot con IA,
pruebas de usuario con feedback.

Riesgo operativo y
tecnologico

Fallas en ejecucion del
afianzamiento por errores de
sistema o procesos.

Desarrollo modular, ambientes controlados,
auditoria de codigo, backups y plan de
contingencia.

Riesgo reputacional

Gestion deficiente de siniestros
que afecte la confianza en la
plataforma.

Ejecucién contractual estricta, tiempos de
respuesta  establecidos, transparencia en
procesos, monitoreo de NPS y satisfaccion del
cliente.

Tabla 24 Riesgo y mitigaciones
Fuente: Elaboracion propia
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Anexos

Anexo 1 Validacion de clientes — “Validacion de clientes PI final.x1sx”
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No Origen de Fondos P1 P2 P3 P4 (Interés en P4 (Interésen Observacione
(RA) (RM) (RC) Afianzamient Afianzamient s
o Sl) o NO)
Juan CamXXXXXXX X X
2 MLSXXXXXX X X Solo en algunos
casos. Me
interesa una
mejor
rentabilidad
3 InversXXXXXXX X X
4 Ingrid LOXXXXXXX X X
5 FortreXXXXXXX X X Lo revisaria
6 Monica AnXXXXXXX X X
7  Andres AIXXXXXXX X X
8  EsperanXXXXXXX X X
9 Eliana FXXXXXXX X X
10  Maria LXXXXXXX X X
11 EficoXXXXXXX X X
12 Andres Alberto X X
MXXXXXXX
13 Juan CamilXXXXXXX X X
14 ConstructoXXXXXXX X
15  Luis FeliXXXXXXX X Siempre lo
tomaria
16 AldemXXXXXXX X X Sisacan el
servicio lo
incluiria dentro
de mis
inversiones
17  Orlando AnXXXXXXX X X Sime interesa
18 Henry AlbXXXXXXX X
19  Juan SeXXXXXXX X
20  Juan FernaXXXXXXX X X
21 EstebXXXXXXX X X
22 Astrid JaXXXXXXX X X
23 Daniel CoXXXXXXX X X
24 Diego RolIXXXXXXX X X Me interesa
una mejor
rentabilidad
Q 5 13 6 23 1
% 21% 54% 25% 96% 4%
80%

Anexo 2 Graficos proyecto — “Graficos entrega final . xIsx”



Ao Ingreso operacional Variacién ($) Variacion (%)
(2025, proyectado)

2019 295.817

2020 403.232 107.415
2021 389.074 - 14.158
2022 439.386 50.312
2023 696.615 257.229
2024

2025 1.143.792 282.709

Ingreso operacional X afio(cifras en
miles)

861.083

696.615

403.232

389.074

295.817

INGRESO OPERACIONAL (2025, PROYECTADO)

2019 w2020 w2021 2022 m2023 m2024 m2025

36%
-4%
13%
59%

33%
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295.817.000
403.232.000
389.074.000
439.386.000
696.615.000

1.143.792.000



Anexo 3 Analisis afianzamiento — “Analisis afianzamiento-proyeccion.xlsx”

DATOS DEL CREDITO LIQUIDACION INVERSION - COSTOS Y RENTABILIDAD NETA INVERSIONISTA
Valor crédito: $1.000.000| [No| Cuota fija | Saldoa Kk Interes Aporte K | Total cuota | | Comisién IVA Total Afianzami % % IVA Interés neto | Capital Caja neta % %
. Konetzi |Comisién [ comisién ento afianzam | acumula | Afianzam (Utilidad | recuperado | cliente rentabili | rentabili
cu Konetzi Konetzi iento del | do del iento neta cliente) [cliente/mes dad N.M. | dad N.A.
ot ccp CCP con saldo |afianzam
a IVA iento
Tasa colocacién: 2,30% 1 $96.310 $926.690 $ 23.000 $73.310 $ 96.310 $ 4.600 $874 $5.474 2.000 0,20% 0,20% $380| 2.380 $15.146 $73310 $88.456 1,51%| 18,18%
Plazo: 12 2 $ 96.310 $ 851.693 $21.314 $74.997 $ 96.310 $4.263 $810 $5.073 1.853 0,20% 0,40% $352| 2.206 $ 14.036 $74.997 $89.032 1,51%| 18,18%
Valor cuota crédito: $96.310| | 3| $96.310] $774.972 $19.589] $76.721] $96.310 $3.918 $744]  $4.662 1.703 0,20%|  0,60% $324] 2.027 $12.900] $76.721| $89.621 1,51%| 18,18%
4 $96.310 $ 696.486 $17.824 $78.486 $ 96.310 $3.565 $677 $4.242 1.550 0,20% 0,80% $294| 1.844 $11.738 $78.486 $90.224 1,51%| 18,18%
5 $ 96.310 $616.194 $16.019 $80.291 $ 96.310 $3.204 $ 609 $3.813 1.393 0,20% 1,00% $265| 1.658 $ 10.549 $80.291 $90.840 1,51%| 18,18%
RENTABILIDAD ESTIMADA 6 $ 96.310 $ 534.056 $14.172 $82.138 $ 96.310 $2.834 $539 $3.373 1.232 0,20% 1,20% $234| 1.467 $9.333 $82.138 $91.471 1,51%| 18,18%
Comisién Adm. Cartera: 20% 7 $96.310 $ 450.029 $12.283 $84.027 $96.310 $2.457 $467 $2.923 1.068 0,20% 1,40% $203| 1.271 $8.089 $84.027 $92.116 1,51%| 18,18%
Rentabilidad Neta 1,51% 8 $96.310 $364.070 $10.351 $85.960 $96.310 $2.070 $393 $2.463 900 0,20% 1,60% $171| 1.071 $6.816 $ 85.960 $92.776 1,51%| 18,18%
Acreedor / Mes (MV):
Rentabilidad Neta 18,18% 9 $96.310 $276.133 $8374 $87.937 $96.310 $1.675 $318 $1.993 728 0,20% 1,80% $138 866 $5514 $87.937 $93.451 1,51%| 18,18%
Acreedor / Afio (MV):
Rentabilidad Neta 19,77%| | 10 $96.310 $186.173 $6.351 $89.959 $96.310 $1.270 $241 $1.512 552 0,20% 2,00% $ 105 657 $4.182 $89.959 $94.142 1,51%| 18,18%
Acreedor / E.A:
11 $96.310 $94.145 $4.282 $92.028 $ 96.310 $ 856 $163 $1.019 372 0,20% 2,20% $71 443 $2.820 $92.028 $94.848 1,51%| 18,18%
12 $ 96.310 $0 $2.165 $94.145 $ 96.310 $433 $82 $515 188 0,20% 2,40% $36 224 $1.426 $94.145 $95.571 1,51%| 18,18%
13 $ 96.310 -$ 96.310 $o $96.310 $ 96.310 $0 $0 $o - _|#iDIV/0!|#iDIV/0! $o0 - $o $96.310 $96.310| #iDIV/0! | #iDIV/0!
14 $96.310 -$194.836 -$2.215 $98.526 $ 96.310 -$443 -$84 -$527]- 193 0,20% [ #iD1V/0! -$37]- 229 -$1.459 $98.526 $97.067 1,51%| 18,18%
15 $96.310] -$295.628 -$4.481| $100.792 $ 96.310 -$ 896 -$170] -$1.067|- 390 0,20% | #iDIV/0! -$74]- 464 -$2.951] $100.792 $97.841 1,51%| 18,18%
16| $96.310[ -$398.737 -$6.799] $103.110] $96.310 -$1.360] -$258] -$1.618|- 591 0,20%| #iDIV/0! -$112[- 704 -$4.478] $103.110] $98.632] 1,51%| 18,18%
17|  $96.310[ -$504.219 -$9.171] $105.481] $96.310 -$1.834] -$348] -$2.183|- 797 0,20%| #iDIV/0! -$152[- 949 -$6.039] $105.481] $99.442] 1,51%| 18,18%
18 $96.310 -$612.126 -$11.597| $107.907 $ 96.310 -$2319 -$441 -$2.760|-  1.008 0,20% [ #iDIV/0! -$192|- 1.200 -$7.637] $107.907| $100.271 1,51%| 18,18%
19 $96.310] -$722.515 -$14.079 $110.389 $ 96.310 -$2.816 -$ 535 -$3.351-  1.224 0,20%| #iDI1V/0! -$233|- 1.457 -$9.271] $110.389| $101.118 1,51%| 18,18%
20 $96.310] -$835.444] -S16.618] $112.928] $96.310 -$3.324]  -$631] -$3.955]- 1.445 0,20%| #iDIV/0! -$275[- 1.720 -$10.943] $112.928] $101.985 1,51%| 18,18%
21 $96.310 -$950.969 -$19.215| $115.526 $ 96.310 -$3.843 -$730| -$4573[-  1.671 0,20% [ #iD1V/0! -$317|- 1.988 -$12.654] $115.526| $102.872 1,51%| 18,18%
22 $96.310| -$ 1.069.152 -$21.872| $118.183 $ 96.310 -$4.374 -$ 831 -$5.206|-  1.902 0,20% | #iDI1V/0! -$361|- 2.263 -$14.403| $118.183| $103.779 1,51%| 18,18%
23| $96.310[-51.190.053] -$24.590] $120.901] $96.310 -$4.918] -$934] -$5.853]- 2.138 0,20%| #iDIV/0! -$ 406(- 2.545 -$16.193] $120.901| $104.708 1,51%| 18,18%
24 $96.310(-$ 1.313.734 -$27.371| $123.682 $96.310 -$5.474| -$1.040| -$6.514[- 2.380 0,20% [#iDI1V/0! -$452|- 2.832 -$18.025| $123.682| $105.657 1,51%| 18,18%
25 $96.310| -$ 1.440.261 -$30.216| $126.526 $ 96.310 -$6.043) -$1.148[ -$7.191[-  2.627 0,20%[#iDI1V/0! -$499|- 3.127 -$19.898| $126.526| $ 106.628 1,51%| 18,18%
26| $96.310[-51.569.697| -$33.126] $129.436] $96.310 -$6.625| -$1.259] -$7.884]- 2.881 0,20% [#iDIV/0! -$ 547|- 3.428 -$21.814] $129.436] $107.622| 1,51%| 18,18%
27 $96.310(-$ 1.702.111 -$36.103| $132.413 $96.310 -$7.221| -$1.372 -$8.593|-  3.139 0,20% [#iDIV/0! -$596|- 3.736 -$23.775| $132.413| $108.639 1,51%| 18,18%
28 $96.310| -$ 1.837.570 -$39.149| $135.459 $ 96.310 -$7.830| -$1.488] -$9.317(- 3.404 0,20%[#iDI1V/0! -$ 647|- 4.051 -$25.780| $135.459| $109.679 1,51%| 18,18%
29[  $96.310[-51.976.144] -$42.264] $138.574] $96.310 -$8.453] -$1.606] -$10.059]- 3.675 0,20%[#iDIV/0! -$ 698[- 4.373 -$27.832| $138.574| $110.743] 1,51%| 18,18%
30 $96.310 -$ 2.117.906 -$45.451|  $141.762 $96.310 -$9.090| -$1.727| -$10.817[- 3.952 0,20% [#iDIV/0! -$751|- 4.703 -$29.931| $141.762| $111.831 1,51%| 18,18%
31 $96.310( -$ 2.262.928 -$48.712| $145.022 $ 96.310 -$9.742) -$1.851| -$11.593[- 4.236 0,20% [#iDIV/0! -$805|- 5.041 -$32.078| $145.022| $112.944 1,51%| 18,18%
32 $96.310| -$ 2.411.286 -$52.047| $148.358 $ 96.310 -$10.409| -$1.978| -$12.387|- 4.526 0,20%[#iDI1V/0! -5 860|- 5.386 -$34.274| $148.358| $114.083 1,51%| 18,18%
33 $ 96.310( -$ 2.563.056 -$55.460] $151.770 $ 96.310 -$11.092| -$2.107f -$13.199(- 4.823 0,20% [#iDI1V/0! -$916|- 5.739 -$36.521 $151.770| $115.249 1,51%| 18,18%
34 $96.310-$ 2.718.316 -$58.950] $155.261 $ 96.310 -$11.790] -$2.240| -$14.030|- 5.126 0,20% [#iDIV/0! -$ 974|- 6.100 -$38.820] $155.261| $116.441 1,51%| 18,18%
35 $96.310| -$ 2.877.148 -$62.521| $158.832 $ 96.310 -$12.504| -$2376| -$14.880|-  5.437 0,20% [#iDIV/0!| -S$1.033|- 6.470 -$41.172| $158.832| $117.660 1,51%| 18,18%
36| $96.310[-$3.039.633] -$66.174] $162.485] $96.310| [ -$13.235| -$2.515] -$15.750]- 5.754 0,20%[#iDIv/0!| -$ 1.093]- 6.848 -$43.577] $162.485] $118.908 1,51%| 18,18%
37 $96.310| -$ 3.205.855 -$69.912| $166.222 $ 96.310 -$13.982| -$2.657| -$16.639|-  6.079 0,20%[#iDIV/0!| -$1.155|- 7.234 -$46.038| $166.222| $120.184 1,51%| 18,18%
38 $96.310| -$ 3.375.900 -$73.735] $170.045 $ 96.310 -$14.747| -$2.802| -$17.549]- 6.412 0,20%[#iDIV/0!| -S$1.218|- 7.630 -$48.556| $170.045| $121.489 1,51%| 18,18%
39| $96.310[-$3.549.856] -$77.646] $173.956] $96.310| [ -$15.529] -$2.951] -$18.480]- 6.752 0,20%[#iDIv/0!| -$ 1.283]- 8.035 -$51.131] $173.956] $122.825 1,51%| 18,18%
40 $96.310( -$ 3.727.813 -$81.647| $177.957 $ 96.310 -$16.329] -$3.103] -$19.432)-  7.100 0,20%[#iDIV/0!| -S$1.349]|- 8.449 -$53.766| $177.957| $124.191 1,51%| 18,18%
41 $96.310| -$ 3.909.863 -$85.740] $182.050 $ 96.310 -$17.148| -$3.258| -$20.406|-  7.456 0,20%[#iDIV/0!| -$1.417|- 8.872 -$56.461| $182.050| $ 125.589 1,51%| 18,18%
42| $96.310]-$4.096.100] -$89.927| $186.237] $96.310|| -$17.985| -$3.417] -$21.403]- 7.820 0,20%[#iDIv/0!| -$ 1.486]- 9.305 -$59.219| $186.237| $127.018] 1,51%| 18,18%
43| $96.310|-$4.286.621] -$94.210] $190.521| $96.310| [ -$18.842] -$3.580| -$22.422]- 8.192 0,20%[#iDIv/0!| -$ 1.557]- 9.749 -$62.040] $190.521| $128.481] 1,51%| 18,18%
44 $96.310| -$ 4.481.524 -$98.592| $194.903 $ 96.310 -$19.718| -$3.747| -$23.465|- 8.573 0,20% [#iDIV/0!| -$1.629|-10.202 -$64.925| $194.903| $129.978 1,51%| 18,18%
45 $96.310| -$ 4.680.909| -$103.075 $199.385 $ 96.310 -$20.615| -$3.917| -$24.532)- 8.963 0,20% [#iDIV/0!| -S 1.703|-10.666 -$67.877|  $199.385| $131.508 1,51%| 18,18%
46|  $96.310] -$ 4.884.880] -$107.661] $203.971| $96.310| [ -$21.532] -$4.001] -$25.623]- 9.362 0,20%[#iDIv/0!| -$1.779]-11.141 -$70.897] $203.971] $133.074| 1,51%| 18,18%
47 $96.310[-55.093.543| -$112.352| $208.663 $ 96.310 -$22.470| -$4.269| -$26.740|- 9.770 0,20% [#iDIV/0!| -S1.856|-11.626 -$73.986| $208.663| $134.676 1,51%| 18,18%
48 $96.310|-$ 5.307.005| -$117.151| $213.462 $ 96.310 -$23.430| -$4.452| -$27.882|- 10.187 0,20% [#iDIV/0!| -S$1.936|-12.123 -$77.147| $213.462| $136.315 1,51%| 18,18%
$ 4.622.899 -$ 1.684.106| $ 6.307.005] $ 4.622.899] | -$ 336.821] -$ 63.996| -$ 400.817( -$ 146.444[#iDIV/0! -2%]| -$ 27.824 -$ 1.109.020| $ 6.307.005] $ 5.197.985
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Anexo 4 Indicadores de crédito en Colombia Datacrédito.pdf

Datacrédito Experian. (2023). La actividad crediticia en el 2023 y el acceso al crédito en las regiones.
Obtenido de www.datacredito.com.co: 7.1
https://www.datacredito.com.co/content/dam/marketing/latam/colombia/co/assets/NL_32.p
df

Anexo 5 Finnovista Fintech Radar Colombia - Radar-Finnovista-Colombia- 2023-VFinal.pdf

Finnovista.  (2023). FINNOVISTA FINTECH RADAR COLOMBIA. Obtenido de

www.finnovista.com: https://www.finnovista.com/wp-content/uploads/2023/07/Radar-

Finnovista-Colombia-2023-VFinal.pdf
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Business Model Canvas

7. Actividades Clave
1. Captacion de Prestatarios y Prestamistas con perfil de uso del afianzamiento:

8.Socios/ Relaciones Clave
1. Fintech de préstamos P2P Konetzi.
2. Centrales de riesgo: Para el acceso a datos de historial
crediticio ysoporte en |a evaluacion de riesgos.
3. Asociacion Fintech Colombia: Conexion con el ecosistema
Fintech para actualizacion regulatoria, apoyo en iniciativas
financieras digitales y oportunidades de networking.

Perfilarbien la base de clientes para determinara cuales se les podria
ofrecer el senicio de afianzamiento.

2. Gestion de riesgo y scoring crediticio: Evaluacion detallada del perfil de cada
prestatario y del nivel de riesgo asumido en cada crédito.

3. Desarrollo de afianzamiento propio: Implementacion de un sistema de
afianzamiento interno que permite una rapida respuesta ante impagos y
mejora de |a percepcion de seguridad para los inversionistas.

4, Reinversin de ingresos de afianzamiento: Colocacion de los ingresos en
créditos de la plataforma para maximizar |a rentabilidad del fondo de
afianzamiento.

5. Administracion de cobranzas y recuperacion de créditos: Gestion activa de cartera
Y recuperacion de créditos en caso de impago, fortaleciendo el fondo de
afianzamiento.

6. Recursos Clave
1. Plataforma tecnoldgica de préstamos P2P y modelo de scoring: La infraestructura
digital yel sistema de evaluacion de riesgo soportan |a operacion yanalisis
de crédito. Para este caso, seria |a plataforma de préstamos P2P Konetzi.
2. Fondos de afianzamiento: Estructura de inversion autogeneradora que asegura
el respaldo de los inversionistas yse reinvierte en la plataforma para
incrementar su rentabilidad.
3. Equipo experto en finanzas y tecnologia: Personal especializado en andlisis de
crédito, gestion de riesgos y desarrollo tecnoldgico.

9. Estructura de Costos

3. Gastos administrativos y marketing: Recursos destinados a adquisicion de clientes, gestion de riesgos y campafias de educacion financiera.

Disefiado para:

Konetzi P2P - Modelo de afianzamiento

Disefiado por:

1. Propuesta de Valor
De Konetzi: “Préstamos e inversiones entre personas o

empresas”

Para el afianzamiento:

1. Afianzamiento para Prestamistas (Afianzacuota): Cobertura del
riesgo de no pago de la cuota del préstamo.

2. Afianzamiento para Prestatarios (Kfianza): Oportunidad para
acceder a créditos que no serian posibles en la banca
tradicional. (Konetzi es fiador de Ia operacion hasta un 50%

del valor del saldo del préstamo).

3. Fondo de afianzamiento autogenerador: Los ingresos del
afianzamiento se invierten en la plataforma de préstamos P2P,
generando un fondo de crecimiento constante.

4. Facilidad y rapidez: Conexion directa entre personas que
buscan financiamiento y personas dispuestas a invertir en una

plataforma P2P accesible y digital.

1. Mantenimiento del fondo de afianzamiento: Inversion constante en la reserva de afianzamiento, sumado a los costos de reinversion en créditos de |a plataforma.
2. Operacion y actualizacion de la plataforma: Gastos de desarrollo, mantenimiento y optimizacion de la tecnologia para asegurar un servicio eficiente y seguro.

Diego Romero

4. Relaciones con los clientes
1. Asesoria y atencion personalizada: Atencion a
consultas sobre productos y gestion de
riesgos para inversionistas y prestatarios. A
través de la app y we de Konetzi. Proceso facil
yeficiente.
2. Gestion integral: Desde |a captacion de 2. Prestatarios: Personas naturales y juridicas sin o con poco acceso
clientes hasta |a administracion de la a crédito bancario, incluyendo microempresas y clientes que
cartera, utilizando un modelo de scoring buscan refinanciar deudas previas con mejores condiciones de
Ipago.

2.Segmento Mercado Meta - Clientes
1. Prestamistas/Inversionistas: Personas y/o empresas (con perfil de
riesgo conservador y moderado) que buscan rentabilidades
superiores a inversiones tradicionales, con proteccion adicional
contra el riesgo de impago.

propio para asegurar transparencia y
eficiencia.

3.Canales de Distribucion
1. Plataforma web y PWA: Gestion de
préstamos, inversiones, yfianzas a través de
https://konetzi.com/ y
https://movil konetzi.com
2, Marketing digital: Estrategias de redes
sociales y contenido informativo para atraer

inversionistas interesados en la plataforma
P2Pyen las ventajas del afianzamiento.
3. Redes sociales.

5. Flujos / Fuente de Ingresos

1. Ingresos por afianzamiento (al fondo): Ingresos que se destinan al fondo de afianzamiento para cubrir posibles impagos y generar rentabilidad
mediante reinversion en créditos.

- Kfianza: Un % del valor desembolsado al prestatario: <= 12 meses: 5% ; >12 meses y <= 24 meses: 6%; >24 meses y <=36 meses: 7%.

- Afianzacuota: Mensualmente, 3% del valor de cada cuota del préstamo afianzado.

2. Intereses sobre préstamos: Generados a partir de los préstamos colocados con los ingresos del afianzamiento.

3. Ingresos por gestion de cartera: Ingresos adicionales por comisiones de gestion de cartera siniestrada, intereses de mora, entre otros
conceptos de ingreso.
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TABLA DE EXPERIMENTACION

Experimentos

1

2

3

4

5

Personas naturales sin acceso
a crédito

Microempresas que necesitan
financiamiento

Personas reportadas que
han logrado un pazy salvo.

Inversionistas con perfil de
riesgo conservador que buscan

Inversionistas con perfil de riesgo
moderado interesados en retornos

su score crediticio

Cliente ) L . . . .
baja exposicion al riesgo. superiores al promedio del sistema
financiero tradicional.
Problema No califican para crédito No tienen acceso a avales Dificultad para recuperar Temor al impago en portafolios [Buscan rentabilidad con control
bancario suficientes historial crediticio de alto riesgo parcial del riesgo
Afianzamiento del deudor para |Afianzamiento empresarial Préstamos con Afianzamiento de inversiones Afianzamiento parcial para
Solucién acceso a crédito para reducir riesgo de crédito |afianzamiento para mejorar [para minimizar riesgos inversiones moderadas

Supuesto mas riesgoso

El afianzamiento permitira
superar restricciones
bancarias

El afianzamiento reducira
tasas de mora en la cartera
empresarial

Lainclusion de
afianzamiento generara
confianza en los bancos y
nuevos créditos

Los inversionistas
conservadores aceptaran un
rendimiento menor a cambio de
afianzamiento

Inversionistas moderados aceptaran
el modelo de riesgo compartido

Criterios de riesgo

Baja demanda si los costos de
afianzamiento son elevados

Morosidad superior al 8%
puede hacer inviable el
afianzamiento

Los clientes podrian seguir
sin ser sujetos de crédito
formal

Baja captacién de inversionistas
si la rentabilidad es menor al
5%

Riesgo elevado si no se limita bien la
cartera no afianzada

SALIR A EXPERIMENTAR

Resultado y decisiones

Aumento del 30% en la
aprobacién de préstamos; sin
embargo, algunos clientes
desistieron por el costo del
afianzamiento

Reduccion de la mora , lo que
permitié mejorar las
condiciones de crédito

Aumento % de los clientes
que lograron acceder a
créditos nuevos

Crecimiento de 2Xde
inversionistas conservadores
gracias a la confianza generada

Inversionistas moderados
respondieron bien al modelo mixto,
aumentando su participacion en 2X

Aprendizajes

El afianzamiento es util, pero
se debe optimizar su costo
para hacerlo mas atractivo

El afianzamiento es viable
para microempresas, pero se
requiere control estricto de la
mora

Se necesita mayor
educacién financiera para
facilitar la reintegracion
crediticia

El afianzamiento incrementa
confianza, pero se debe
comunicar claramente la
rentabilidad

El afianzamiento parcial es efectivo,
pero se deben definir limites precisos
para evitar riesgos




Anexo 8 Modelo juridico afianzamiento Konetzi

Esquema afianzamiento

Deudor principal
Afianzado

¢Cudindo?
Solicitud de crédito (Junto con pagaré + mutuo)

(Qué? Limite de la fianza
Valor del crédito / % del crédito
Intereses + gastos de cobranza

Remumeracién por la fianza:

Pago unico ’
Vig.l‘lciﬂ' CONTRACT
Deuda

[

Contrato afianzamiento 1
Deudor - Konetzi (fiador)
Konetzi es respaldo

%

-
,

’

KOUNETZI

Fiador garante

*Default 3 meses

B /
Contrato afianzamiento 2

Konetzi - Acreedor
Konetzi @s garantia

a

Acreedor
¢Cuando?
En cualquier momento

{Que?
Valor de la cuota

Remuneracién por la fianza:
Pago mensual

Otorgar capacidad para cobrar
ejecutivamente a Konetzi

*Se puede afianzar la obligacién ain sin aprobacién del deudor
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Anexo 9 Empresas Fintech en Colombia III sus retos y logros

Raventos, J. (2023). Empresas Fintech en Colombia Il — Sus retos y logros

Anexo 10 Empresas Fintech en Colombia IV sus retos y logros

Raventds, J. (2023). Empresas Fintech en Colombia IV — Sus retos y logros
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Mes tipo Yhpart. ene-25 feb-25 mar-25 abr-25 may-25 jun-25
Pptoingresos | Colocacion [Ppto Colocacion Ppto Colocacion | Ppto ingresos Ypart. pt Pptoingr Yopart. Ppto Col Pptoingr Yopart. Ppto Col Pptoingresos |  %part. |Ppto Cole pto ingr Y%part. pt Pptoingr % part.
envoldmen $ $ $ $ $ $
INGRESOS OPERACIONALES
Libre inversion §17.002443| $20.000.000 5 2% §101.211441 | $19.776.241 2% $101211441 | $21.104.908 25% §101211441 | §23.356.106] 2% §101211441 | §25562.042)  28% §101211441 | §27.694960]  30% §101211441 | $20783.707  31%
Intereses Corrientes § 11,232,650, §13.102.587] §13454794 §14.742.713 §15.964.971 §17.127.967| §18.227514
Gastos 876.769 §1.027.879) §1.074.848 §1.122.817 §1.168.463 §1.230.755| §1.286.724
Cargos Bancarios 179.900] §287620) §287.621 §287.622| §287.623] §287.624) § 287625,
Estudio de crédito 200.000 §600.000) $600.000] §$600.000 $600.000] §600.000 §600.000;
| Seguro §4513.123 §4.758.155) §5.687.645 §6.602.954 §7.540.984 §8.448614] §9.381.844
Libranza §302934 $0 0% $0 §463.399) 1% $0 §438.423] 1% $0 § 412,924 0% $0 $386.892| 0% $0 §320393 0% $0 §297914) 0%
Intereses Corrientes § 144842 §198.784 $173.808] $148.309) $122.277] §95.701 §73.222
Gastos §49.292] $64.615) §64.615) §64.615) §64.615) $50.292] §50292
Cargos Bancarios $0 $0 $0 $0 $0 S0 $0
Estudio de crédito $0) $0) $0 $0) $0 $0) $0)
| Seguro §108.800 §200.000) §200.000] §200.000 §200.000] § 174400 § 174400
Rotativo §35.323.472| $0 5 48% $0 §34.821.198] 43% $0 §34.319.598 41% $0 §33.824.077] 39% $0 §33.394762) 37% $0 §32879.909|  35% $0 $32457.740  34%
Intereses Corrientes §31.325.021 §30.738.008 §30.236.408 §29.789.209 §29.359.895 §28.921644] $28499475
Gastos §172951 §176.876) §176.876| $161.553] § 161.553| §146.229) §146.229
Cargos Bancarios $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Estudio de crédito $0) $0) $0 $0) $0 $0) $0)
| Seguro 3.825.000 3.906.315) §3.906.315 §3873315 §3873315 3812035 §3812.035
Vehiculo 4728915 $0 6% $0 3251488 4% $0 §3.218.176 4% $0 §3.184.140 4% $0 $3.149.366| 3% $0 3113836 3% $0 §3077.534| 3%
Intereses Corrientes 3.052.797, 2.846.404) §2.813.092 §2.779.057 §2.744.282 2708.752, §2672451
Gastos §842.123 $61.292] §61.292] §61.292] §61.292] §61.292] §61.202
Cargos Bancarios $0) $0) $0 $0) $0 $0) $0j
Estudio de crédito $0 $0) $0 $0) $0 $0) $0)
| Seguro $833.995 §343792) §343.792) §343792) $343792) §343792 §343792
Hipotecario $5.647.250 $0 §5.554.335| % §5.506.548 7% §5457.853 6% §5408231) 6% §$5.357.666) 6% §5306.138| 6%
Intereses Corrientes $5.554.250 §5.461.335) §5413.548 §5.364.853 §5.315.231 §5.264.666| §5.213.138
Gastos $0) $0) $0 $0 $0 $0) $0)
Cargos Bancarios $0) $0) $0 $0) $0) $0) $0j
Estudio de crédito $0 $0) $0) $0) $0) $0) $0)
| Seguro §93.000, $93.000 §93.000 §93.000] §93.000 $93.000 $93.000
licrocré 0 $0 0% $0 0 0% $0 0 0% $0 0 0% $0 0 0% S0 0 0% $0 0 0%
Intereses Corrientes 0 0 0 0 0 0 0
Gastos Administrativos 0 0| 0 0 0 0| 0
Comision Mpyme $0] 0] 0 0 0 0] $0}
Cargos Bancarios $0 0] 0 0 0 $0 $0
Estudio de crédito $0 $0) 0 0 0 $0) $0j
Seguro $0 $0 0| 0| 0| S0 $0
Préstamos P2P $9.607.333] 13% $0 $12.851.911 16% $0 §13.616.709) 16% $0 §14.504,613] 17% $0 §15.389.760|  17% $0 §16.267.520]  18% $0 $17.048.055|  18%
Comisién P2P Konefzi §4.485439 §7.924.837] §7.944.839 §8.084.439 §8.216.883 §8.341.941 §8459.418
| Seguro $4.630.265 §4.129.020| §4.781.819 §5452.507 §6.123.595 §6.794.683| §7401.771
Gastos §491.628 §798.113) $890.051 $967.666| §1.049.282 §1.130896| §1.186.866
Costo de $0 $0) $0) $0 $0 $0) $0)
[FONDO AF §554.000 §3.462.329) §3.462.329 §3.462.329 §5.084.964 §5.154.608] §5.235.065|
Kfianza §3462.329) §3462.329 §3462.329 §3462.329 §3462.329) §3462.329|
Afianzacuota $0 §0 §0 §1.622634 §1692.279) §1.772.135
Gestion de cobr §1.029.306| §1.075.853 §1.129.271 §1.188.258 §1.240.190] §1.298.709
Intereses de mora $817425 1% $600.000) 1% $600.000] 1% $600.000] 1% $600.000] 1% $600.000 1% $600.000. 1%
TOTAL INGRESOS OPERACIONALES $73.983.471 | §20.000.000 2%  |$101.211.441($81.810.268] 5%  |§101.211.441|$83.342.545) 5%  |§101.211.441[$85931.313] 5%  |§101.211.441[$90.164.275 93%  [§101.211.441]§92.620.082| 3%  |§101.211.441]$95.104.860| %%




C0STOS

De Operacion: H.ASLZ(IB‘ $2423.13 §2449.701 $2.188.830 $2.512.505 $2.249.542 §2219.173
i il $0) $0 $0 $0 §0) $0)
§677.500] $0 $0 $0 $0 $0 $0
Comision senicios recaudo § 149.700] §$157.484 $157.484) $157.484 §157.484) §$157.484 § 157484
Nota debito impuestos financiero (4Xmil) $491673] §631.393 $624.338, §620.848 §619.904 §623.323 $619.934
Comision senicio ach $110.000\ §115.720) 5115]20| 5115.720| $115.720] § 115720 § 116,720
Reaseguro de cientes Zurich §667.726] §925.998 §959617 §993.236 §1.026.855] §1.060474 §1.004093]
Centrales de Riesgo Cifin SAS § 177.609] §250.000 $ 250000 $250.000 $250.000 §250.000 $250.000
Nensajes Masiv $0] $0 $0 $0 §300.000 50 §0
Com. Senicios proveed. Tem. §10.000 $42541 §42541 §42541 §42541 $42541 $42541
Comision GANE $0 $0) $0 $0 $0 $0 $0)
De Fondeo: §15.385.237 $15.124.372 §14924.027 §14.753.893 §14.787.612 §14.391.062 §14.124428
Obligacion financiera 60.000.000 - Oriando Romero $45715 §23.062 § 11583 SO[ $0) $0 80
Obligacién financiera 16.065.113 - Orlando A. Romero $29.798 $24.050 §21.137] §18.198] §15.233 $12.240 §9221
Obligacion financiera 100.000.000 - Orlando Romero $203.131 $167671 5149.7[)2] $131.571| §113.276 $94817) $76.192
(Obligacion financiera 25.000.000 - Lucero Rivera $50783 $41918 §37425 $ 32.893| §28319 $23704 $ 19048|
Obligacion financiera 30.000.000- Orlando Romero §111.361 §101635 $96.706 $91.733 $86.715 $81.652 $76 543|
Obligacion financiera 10.000.000 - Lucero Rivera §40.305 $37.120) §35507 §33.878 $ 32.235] $30.578 $28.905]
Obligacion financiera 70.000.000 - Oriando Romero 5357.082\ §336.145 $325.536) $314831 5304.029| §293.130 §282.134
Oblgecion financiera 15.000.000 - Lucero Rivera §76518] $72031 §69758 §67.464 §65.149] §62814 §60457
Obligacion financiera 225.531.112 - Banco Av Villas 5374.523\ §1647.387 §1619.854 $1592.055 51563.988| § 1535650 §1507.038
Obligacion financiera 53.130.332 - Banco Av Villas $1863.333 §352.743) $352743) 5352.743] 5352.743] §352.743 $ 352743
Obligacion financiera 300.000.000 - Luis Felipe $600.000 §1800.000 §1.800.000 $1.800.000 $1.800.000 $1800.000 §1.800.000
Consuegra
Obligacion financiera 41.613.707 - Astrid Romén $§429.269 §374523) $ 374523 5374.523| $ 374523 §374523 § 374523
Obligacion financiera 100.900.000 - Banco de $365.195 $871437 $850.881 $830.059 $808.964 §840.103 $ 715525,
Occidente
Obligacion financiera 60.000.000 - Oriando Romero $73.039 $411.011 $401.835| 392507 §383.085 §373.569 $ 363958
Obligacion financiera 60.000.000 Ana Maria Roman $3.300.000 §600.000 $600.000 $600.000 $600.000 $600.000 $600.000
Cantilo
Obligacion financiera 50.000.000 - Oriando Romero §137.667 §350.179 §342.559) §334.862) $321.089 §319.237 §311.308
Obligacion financiera 10.000.000 - Lucero Rivera $600.000 §70.036) $68512] $66.972] $65.418] $63.847] $62.262,
Obligacion financiera 275.000.000 - Monica Rivera $ 0\ $3:300000, $3.300.000 $3.300.000 $3.300.000 $3:300.000, §3.300.000
Obligacion financiera 15.000.000 - Sandra Ximena $600.000 $131.021 $127.639 §124215 $120751 §117.245 $113697]
Gonzalez
Obligacion financiera 50.000.000 - Monica Rivera $ 1.699.100{ §600000 $600.000 5600.000] $600.000 $600000 $600000
Obligacion financiera 50.000.000 - Astrid Romén $352.743‘ §500000 $500.000, 5500.000| $500.000| $500000 $500.000!
Obligacion financiera 10.000.000 - Orlando Romero $972.515{ §106.994 $105.461 5103.909] 5102.339] §100.750 $99.142
Obligacion financiera 40.000.000 - Orlando Romero $0] $421976 $421.843 §415.636] §409.355] $4029%9 §396.566
Obligacion financiera 30.000.000 - Astrid Romén § 110006 §300000 $300.000 $300000] $300.000 $300000 $300000
Obligacion financiera 30.000.000 - Sandra Xmena $440024 $331.372 $325438 §319433 §313.367 $307.207 $300984
Gonzalez
Obligacion financiera 109.687.005 - Banco de $0 $1587551 §1.569404 $1550992 $1726.291 $1420.266 §1401.064
Occidente
Obligacion financiera 18.000.000 - Sandra Ximena $360000 $171.091 $168.062 §165.003 $161.913, $158.792 §155.639)
Gonzalez
Obligacion financiera 20.000.000 - Katherine Correa $343028 §195.357) $190.668, $185.932 $181.148, $176317 $171437]
Arias
Obligacion financiera 20.000.000 - Sandra Ximena $1673.043 §192.000 $157.253 §154483 $151.692 $148.878 §146.042,
Gonzalez
TOTAL COSTOS $17.869445 §17.247.508 $17.073728 $16942723 $17.300416 $16.640.604 $16404201
% que representa el costo de los ingresos 242% 11% 205% 19,7% 19.2% 180% 2%
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UTILIDAD BRUTA $ 56.114.026[ $64.562.760 §66.268.817 $ 68.988.589] §72.864.159 §75.988.478 $78.700.660
MARGEN DE CONTRIBUCION 75,8%) 78.9%) 79,5% 80,3%) 80,8% 82,0%) 82,8%)
GASTOS
GASTOS OPERACIONALES
Reparaciones locativas $0 0] $0 §0 $0 0] $0]
Atenciones yfestejos $0 §351.600 $0 $0 §74.954) $0) § 140400
Mensajeria $0 $30.000] §30.000 §30.000 §30.000 §30.000 §30.000;
Correos yfletes $0] 0] $0] $0] $0] $0] $0]
Papeleria $0 $40.000] §40.000] §40.000] 40,000 §40.000] §40.000
Legales §32.900, $0 $0 §2.618.990 58.000] $0 $0
Senvicios de aseo $ 37490 40.131 §40.131 $40.131 40.131 40131 40.131
de aseo y cafeteria 42.350] 45000} 45.000] 45.000] 45.000] 45.000} 45000
Senvicio de energia y alumbrado plblico 55.148 83,600} 83,600 83,600 83,600 83.600] 83,600
Senvicio de internet 67.228] 84.163) 84.163] 84.163] 84.163] 84.163) 84163,
Senvicio de telefono 30.084] 37.663) 37.663) 37.663] 37.663] 37.663) 37,663,
Senvicio de celular $247.208| §260.063) $260.063| §$260.063) $260.063| §260.063) §260.063;
$1.059.000 §1.059.000] §1.059.000 §1.059.000 §1.059.000 §1.444.000] §1.059.000
AWS $0] §1.500.000} $0) $0 $0 $0] $0
Parqueadero §28.000] $10.000] §10.000] §10.000] §10.000] §10.000] §10.000
Publicidad, propaganda y promocién $0 $60.000] §60.000] §60.000] §60.000] §60.000] §60.000
Seguridad social §1.168.222] §1.038.113] §1.038.113 §1.063.227 §1.063.227 §1.063.227] §1.063.227
Capacitacion empleados $0) $0) $0 0 0 $0) $0j
Examenes médicos $0 $0 §120.000} 0 0 $0 $0)
Dotacion $0 $0 $0) 0 0 §602580) $0)
Nomina §6.321.717 §6.483.267| §6.483.287 §6.635.287 §6.635.287 §6.635.267| §6.635.287
Honorarios §11.466.761 §12552431 §12552431 §12552431 §12552431 12552431 §12552431
Arendamiento sistema contable (1 afio) $0 0] $0 §0 $0 $0] $0
Firma electrénica (ZapSign) - Nubempresa (Fact §214911 §334.378] $334.378] $334.378] §334.378] §334.378] §334.378]
electrénica)
Subtotal gastos $20.771.019) $24.000.429 $22.277.829) $24.953.932) $ 22.467.896) §23.322.522 $22.475.342
Provisiones laborales
Cesantias §513.037, $540.058, $540.058] §562.719 $552.719] §552.719) §552.719)
Intereses de cesantias §61.589 §64.833] §64.833 §66.353 §66.353 §66.353 §66.353,
Prima §513.037) §540.058) §540.058| §552.719| §552.719) §552.719) §552.719
Vacaciones §256.827) §262010) §262.010] §268.349 §268.349) §268.349) §268.349
Total provisiones laborales $1.344.491 $1.406.959 § 1.406.959) $ 1.440.140) $ 1.440.140) $1.440.140) §1.440.140)
TOTAL GASTOS OPERACIONALES: § 22.115511 $ 25.416.387 $23.684.767] $26.394.072| $23.908.036) $ 24.761.@( $23.915.482|
UTILIDAD OPERACIONAL §33.998.516 $30.146.372 §42.584.030 § 42504517 §48.956.123 §51.225.816 $54.785.177)
GASTOS NO OPERACIONALES
Comision BBS §175.000 $87.500] §87.500, §87.500] §87.500] §87.500] §87.500
Subtotal gastos no §175.000 $87.500] §87.500, §87.500 §87.500, $87.500, §87.500
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL GASTOS FINANCIEROS $0 $0 $0) $0) $0) $0 $0
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES §175.000 $87.500 § 87.500) § 87.500) § 87.500) §87.500 §87.500
TOTAL GASTOS $22.290.511 $25.503.887 $23.772.287] §26.481.572) $23.995.536| $ 24.850.162 $24.002.982]
% que representa el gasto de los ingresos 31,2%) 28,5%) 30,8%| 26,6%| 26,8%| 25,2%
UTILIDAD OPERACIONAL ANTES DE §33.823.516 $30.058.872 §42.496.530 §42507.017 §48.868.623 §51.138.316 $54.697.677
IMPUESTOS
IMPUESTOS
Impuesto de renta $11.813.148 §13.670.605] §14873.785] §14.877.456| §17.104.018] §17.808.411 §19.144.187
Industria y Comercio §369917) §449.956) §458.384] §472622) $495.904] §509460 §523.077,
Avisos ytableros $0] $0] $0] $0] $0] 0] $0}
TOTAL IMPUESTOS §12.183.065 $14.120.562, $15.332.169) §15.350.078 §17.599.921 §18407.871 $19.667.264]
EBITDA §49.208.752 $54.183.244 66 §57.420.557 69% §57.260.910 67" §63.656.234 " $65.529.378 n $68.822.106 7
UTILIDAD NETA $ 21.640.450‘ $24.938.311 $27.164.360) § 27.156.939| §31.268.701 §32.730.445 $ 35.030.414|
MARGEN NETO 29.3%| 30,5% 32,6%] 31,6%] A% 35,3%] 36,8%]
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Wes tpo %part. jul25 ago25 sep5 oct25 nov25 dic25
Pptoingresos | Colocacion Pptoingresos | %part. Pptoingresos | %part. Pploingresos | ‘hpart. Pptoingresos | ‘hpart. Pptoingresos | %epart Pongress [t | | 1o o | Toooctado
envolimen $ $ $ $ $ $ 225

INGRESOS OPERACIONALES
Libre inversion $17, 8% $101211441 33% $101.211.441 $33.654.046)  34% $101211.441 $35579.047)  35% $101211441 36% $101.211441 3% §101.211.441 $40436217)  37%

Intereses Corrientes §1 $21.173577] $23.123332)

Gaslos Admiistatios

Cargos Bancarios

Estudio de orédio

Sequo §4513123
Libranza $30294 % 50 0% $0 0% $0 0% $0 () 50 o 0% 50 o 0% T29%
Intereses Corrientes § 144842 [ [] $796.766] $96520] 121%
Gaslos Administatios 0 [ $283106]  §186844 660%
Cargos Bancarios 0 0] Sers00]_s67500) 1000%
Estudio de ardity 0 [ 30 50

Seguo §174.400) 0 [ $518400] 5998400 1926%
Rotativo 50 “w% 50 $3197551) 3% $0 3% 50 0% 50 2% 50 $20597492  28% 50 $202659671]  27% § 384080913 $48TR354] 5 44551442 E
Inereses Corrientes $26507 47 26114941 § 34004897 $376539686] 5 36490710 [
Gaslos Administatios §104261 §104261 §1632647 $2245.9% 203
Cargos Bancarios $2516.000) 1000%
Estudio de arédito

Sequro §4 106%
[Vehiculo 50 % 50 3 50 3 50 3 $0 ) 50 54

Inereses Corrientes §3

Gaslos Administatios s

Cargos Bencarios 1000%
Estudio de crédito 3
[ Sequo $9142.146) 4%
Hipotecario % 5% % 5% $62389571) 14%
Inereses Correntes $61245571 5%
Gastos Administraios $0) $

Cargos Bancarios 5400000 5400000 -1000%
Estudio de crédio sq| 50| $0)

Sequro $93.000) §1.116.000) §744.000] $372.000] 500%
Microcredio 50 % 50 0% 50 0% 50 0% 50 0% $0

Inereses Correntes

3astos Administrativos

argos Bancarios 0 0 0 0 [ [}

Estudio de orédio 0 [ 0 0 [ [}

Sequo [ 0 [ 0 0 [} [ [
Préstamos P2P 3% 50 siTanisa| 1o $0 1% $0 19% $0 0% 50 0% 50 21% § 209676174 93375939 03%
Conision P2P Koneta S8570.151 S101768.178 40312549 656%
Sequo §8047.20) $93.075630 4203514 824%
Gaslos Admiistatios §1254157 $14832.361 1028244 2839%
Costo de tansferencia $0] 50| $0 $0)
FONDO ARANZAMIENTO ssso@‘ 5288579] 5418502 5418802 5495.160] 1 [ $5869635 00%
Kienza 3@' 3462.35) 3462329 3462 @i 41547951

Nanzzouola I 1826249 1956472 1956472 2032831 17148399
|Gestion. X 1437475 1437.78] 1493132 1553807 I 4 57379@{ 00%
Intereses de mora $817425 1 T $600000] 1% S600000 1% 600000 1% $600000] 1% X T 7306647 5186647 254
[TOTAL INGRESOS OPERACIONALES $73.983.471 [ §.20000.000 9% [$101.211.441 9% [$10121441]$99.200363] 9%  [§101211.441($101241725] 5% [§$101.211.441[$ 103304358 9%  [s101.211.441[5 105569602 5% [§101.211.441[5107.150946] %% | [§ 1142792671 §060.462.881]$ 274320790 31,6% |
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1COSTOS 0

De Operacion: §2484.208) §2313630) §2348230) §2.383.503) $2404.38 $243972 $2500.093] §21.892.153) §39005019) 5 11.112.865} 285%
Devoluciones 80 $0) $0] $0) $0) 80 $0) $0) $0)

Bonifcaciones 677500 $0) $0] $0) $0) 80| $0) 80 §10.785.250) -000%
C fecaudo 149.700) $157.484] 157484 $157.484] 157484 167484] 157484 1889813] S4g2505|  § 142722 308.5%
Nota debi 491673) $620172f 621,153} 622807} 609.823] 611.139) 638541 sty $9.850712f 7 21%
G 110.000) SMS@I 1157% SMSY@I 1157% 11572% 115720) | §1388640 SHSWM 208%)

urich 867.726) $1421712) 7% §1.161.331 §1.194.950) §1.228.569 §1.262.188] $1.295807} §13.330829] $12.354.173) 9%

Centales d Riesgo Cifn SAS 177% §250000] §25000] §250000] $250000] §25000] $250000) $3000000 S37seg]  $7834) 2%
Nensaies Mesiv $10) $0) $0] $0) $0) $0) $0] $300000 428400 -§128400) -300%)
Com. Senicios proveed. Term HGM §42541 $42541 §42541 $42541 §42541 $42541 $510@ $213950( §206.546) 1386%)
Comisién GANE 80 $0 80 $0 $0 80 8 §0) 80 $0

De Fondeo: $15.385.237] §14.102.586) $14.051.213) $13898.5%4 § 13,598,544/ $13518.981 $13.243.181) § 170518492 $168.861.543|  -$18.343.051 AT
Obligacith fianciera 60.000.000 - Olando Romero $45715 $0) $0) $0) $10) 0 §34645] §157.932] -§123.287) 18,1%)
Obligacith financiera 16.065.113 - Olando A Romero $29798] $6.75 §3.401 $0 $0 $0| 0 109.355) §20792) $88.564 4260%
|Obligacin financiera 100.000.000 - Ortando Romero $203.131 §57.399) §38437] $19.305) $0) $0] 0) 848371 $2608494  -$1760422] 71.5%
| Obligacitn financiera 25.000.000 - Lucero Rivera $50783 $14.350) $9609 §4826 $0) $0) 0 212093 $880.250] -$668.157) T59%
Obligacion financiera 30.000.000- Orlando Romero 11361 §71.388) §66.187] §60939] §55.644) §50301 S44911 §884.354 $5862046]  -S477769 B44%

[Obigacién financiera 10.000.000 - Lucero Riera $40.305 27217} $25514) $ 2379} $22.062] §20313] $18.543) $ 335674 $1416512]  -§1.079837) 16.3%)
Obligacith financiera 70.000.000 - Olando Romero § 367082 $271.038] §259842] $ 248546 $237.148 §225647) §214043) §3.312069) $2200772  $1.091.207 49.1%)
Obligacion financiera 15.000.000 - Lucero Riera $76518) §58.080} § 55,680 §53.260f $50817) §48.353 §45.866) $709729 $§773.2%| -§63.506] 2%
|Obligacitn financiera 225,531,112 - Banco Av Vilas $374523 §1478.150) §1448982) $1419533) §1.389.800 §1359.779) $1.329.468] § 17891685} $6.188.796  $11.702.890) 189.1%)
Obligacion financiera 53.130.332 - Banco Av Villas §1863.333) §352743) §352743) §352743) 362743 §352743) §352743) $§423291 $1326.171 $2906.745) 2192%)
Obligacion financiera 300.000.000 - Luis Felipe: $600000) §1.800.000 §1.800.000] §1.800.000 $1800000 §1800.000] §1.800.000f $21,600.000} $4494200(  $17.105720) 3806%
Consuegra

Obligacion financiera 41.613.707 - Astrid Romén §429269) $374523] §374523) $374523] $374523 §374523) §374523) §4434.280) §36.300000 -§31.805.720] B78%
(Obligacion financiera 100.900.000 - Banco de. §365.195) $744051 $745900] $920931 $676.560 §675.253] §609.352] $9.289.01) §25.289604) -5 16.000.588] 43.3%)
Occidente

Obligacion financiera 60.000.000 - Ortando Romero $§73.039) §$354.251 §344.447) 3345454 § 324544 §314442 §304.240] §4.302493 $5537.218|  -$1.234785 2.3
|Obligacidn financiera 60.000.000 Ana Maria Roman §3.300.000] $600.000f §600.000] $600.000f §600.000 $600.000) §600.000f $7.200000 §549.851 00%)
Cantilo

Obligacion financiera 50.000.000 - Orando Romero §137.667) §303.298] §295.209) §267.039] $218787 §210453) §262.035] §3682067) § 14700391 00%
Obligacion financiera 10.000.000 - Lucero Rivera §600.000] § 60,660} $50042) § 57408 $85.757) §54091 $52407] 736411 §16.683.340) 00%)
Obligacion financiera 275.000.000 - Monica Rivera $0] $3300000) $3.300.000] $3300000) $3300000 $3.300.000] $3.300.000f $39,600.000} $6.343565| 00%)
(Obligacion financiera 15.000.000 - Sandra Ximena $600.000) $110.407] §106473) $102.79| $99.074) §95.308] $91.497) $1339823 $6.000.000f 00%)
(Gonzalez

Obligacion financiera 50.000.000 - Monica Rivera §1699.100] $600.000f §600.000} $600.000f $600.000 §600.000] §600.000} §7.200000) $5.317.023) 00%)
|Obligacitn financiera 50.000.000 - Astrd Romén §352743) §500.000f §500000) $500.000f $500.000 $500000 §500.000f $6.000000 §942.130] 00%
|Obligacidn financiera 10.000.000 - Oriando Romero §972515) $97514f §95.867] §94.200} 92514 $90807] $89.079) $1.178.576) §19.800.000) 00%
Obligacion financiera 40.000.000 - Orlando Romero $0] $390057) §383469] §376.802] §370085 § 363227 $356.317]

Obligacion financiera 30.000.000 - Astrd Romén §110.006] §300.000f §300.000] §300.000f $300000 $300000] §300.000f

Obligacion financiera 30.000.000 - Sandra Ximena $440024) 294685 §288312] $261.862] 27534 $268.728| §262.043)

(Gonzalez

(Obiigacion financiera 109.687.003 - Banco de. $0| §1474753) §1546801 §1345.5648) $1414576 §1437.800] §1.330.39|

Occidente

Obligacion financiera 18.000.000 - Sandra Ximena $360000) §152456| §149.240] §145.992] §142712 §139.399| §136.053]

(Gonzalez

Obligacion financiera 20.000.000 - Katherine Correa $343.028] §166.509] §161531 §156.503] §151425 §146.297) §141.417)

|Aras

(Obligacion financiera 20.000.000 - Sandra Ximena §1673.043) $143.183) $140301 $137.39] §134468 $131516| §128541

(Gonzalez

[TOTAL COSTOS $ 17869445 $16416.16 $16.399442 §16.282.097 $16.002.6682 $15.956.054 $15743274 $198410645 $194913.545 § 3497000 1‘8‘/4
% que representa el costo de los ingresos 2% 169% 165% 16.4% 155 151% 141% 114% 114
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[umitios BRUTA § 56114028 § 8083710 §e8001[ § 64950604 §87.391676] §80611.55 $91407672] § 44 382008 Sed0sea] $aTesT 41
MARGEN DE CONTRIBUCION TS84 [ [ a9 [T 849% [ 8264 T84 89| 0%
GASTOS [ |
(GASTOS OPERACIONALES [ |
Reparaciones locafivas 80 $0 80 $0 $0 80 8 80 $6001] 48000 -1000%
Henciones esos 5 3 §84400 30 $155004 5 § 1484364 §220072] 52000720 3 00
Vensaera $) $3000) §30000 $300) $300 $30000 §30000 $3600( stoon] s om0
Coreos yfeles §0) il il il 50 i il 50) il 50)

Papelria §0 $40000] §40000] $40000] §40000 §40000] S40000] §480000 2631000235700 814
Logales §3290 s20000]] §0] il §99900 §3200] il §3008790 4235164 $1205304 289%
Senicios e aseo R s3] 40131 e 40131 0131 sa.131] 3481569 e R 714
mplemenlos de aseo ycaeteia S2350] §45.000] §4500] §45.000] §45000 4500] $45000] §540000) §512289 1715 ]
Senici §55.148] §63.600] 583% §63.600] §E3600 83600] §83600] § 1008200 902050 $100350

Senici e inemet 567228 §84163] §84163 §84163] §84.163 564163 584163 §1.00958 91711 §

Senicio de tleono §3008] §37663] 537663 337663 §37663 537663 537663 §45195) § 42461 s 954
Senicio e elr § 47208 § 260063 § 260063 § 260063 $260063 § 260063 § 260063 §3120754 §3065365 355301 18
Arendamieno $105900) §1069.000 §105900) $1069000 §1069000 §1058000 §105900) $ 1308800 §TLT2800 313500 1164
Arendamiio AlIS §) 3 §) 80 50 5) 30 §150000( 26258 $126254 ER)
Pargueadero §2800] $100 §1000) $100) $10000 $1000) §10000 §12000( [ 1254
Publicidad, propaganda ypromocion $0] $60.000) $60.000 $60.000) $60.000 $60.000 $60.000 $720000 $0) $720000

Sequrdad ol §1166222 $106322] §1114391 $1114391 § 1114391 § 1114391 §1114391 §1296431] ST53%45]__ $2371140) 5%
2 5) 3 §) 3 50 3 3 50 §)

Examenes médicos ocupacionales 30| $0) $0) $0) §50.000 1 $0) $170000 $0) §170.000

Doacion §) 30 3 S6001 50 §600397 §) § 1804564 §108458 1444
Nomina §632171 $66%5.287 §6344360 $694.%) $6944360 $6344360 §6344360 $80867310 maoﬁl i 1483
Honorarios § 11466761 §12552431 § 12552431 §12552431 §12552431 §12552431 § 18552431 §166629.172 5149561133| 7.068.038} 47%)
Arendaminto Taio) $0) 3 §) 3 50 $) §) $) s w0
Fima dlctirica Z2pSgn)-Nobempresa Fat $21911 §334370 §334370 §334370 $34379 33 R $4012534 53553943| $453584 7
electrnica)

Sublta g §2771019 § 225494] 2780179 L2617 szs.nuo‘saa‘ §BI94T § 3018014 § 28462933 szes.m.szzI § 14950415 55
Provisiones laboralg )

Cesantas §51307 §55271 §578515 §578515 $578515] §578515 §576515 §6736289 e 11
ieteses docesantas §6156 $6635) §60450 $60450 §60450 §60450 §60450 §808575] e 115
Pina §513037] §562719 §578515] §578515] §578515 §578515] §578515] 36736@| S&ﬁﬁﬂ{ §71.254 11%
Vacaciones § 256417 §266349 §281261] § 261262 $281262 §281261] §281262] §327207] 388 33769 4%
Total provisiones aboral §1.34491 §1.440.140 §1.501.74 §1.501.74 §1507.74) §1.507.742 §1.50.74 §17.553.32 §A608] § 147,09 08%
[TOTAL GASTOS OPERACIONALES: 215511 § 28975082 2028191 § 20804513 § 24508.405 S 287413 § 31607088 § 302162660 §267.08448]_§ 15097710 53
UTILIDAD OPERACIONAL § 399516 56862006 §5851300)] § 60185415 § 6288251 § 64774146 $50719787 §642199.361] sas 5] sesos0n0] 4%
(GASTOS NO OPERACIONALES | | | | §0 50|

G z §175000] §a7501] §87500] $87500 §67500] 587500 §8750) §1.050000] seirans]  s4asu| 004
Subtoal gasto § 175000 $8750] § 47500 §87301 $87500] §87500) §87500) §10500] Semans] sansn T00%
GASTOS FINANCIEROS | | | | | | | §0 50

ITOTAL GASTOS FINANCIEROS $0] §1] $0] §1] §1] §0] §0] §0 50

[TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES §17500] §87.50] §67.500] §87.50] §87.50] §87.50] §87.500] §1.05000 T IREES T00%
TOTAL GASTOS §2.290511] § 24062562] § 20375421 § 2802013 § 24595925 § 2094313 § 31775385 §308.2326 S04 § 155049 54
% que representa el gast de losingresos | uUm U4 2@1 18 B 8T %54 B 7 A9
UTILIDAD OPERACIONAL ANTES DE $33823.51 §56.774.526 §58.425.500 § 60.067.615 § 62,795,751 § 64,686,646 §50.632.287] § 641.149.361 §352893.007| §288.255.464 81,7%
IMPUESTOS

INPUESTOS )

npuestode erla § 11813144 §19671084 § 0446925 §2102366 $21978513 $ 264032 § 2087130 S 24402274 $128266230]§ 10113604 0
Industiay Comerdio §36091 §534803 §545607 §5502 §568669) §580633 §560300] $628536( 433 319804 “r
Aisos ylaleros §0 50 §0 50 §(] §0 §0] il 50 50

TOTAL INPUESTOS §12183069 § 20405971 $ 0304521 §21560438 R § 8220959 $204608%1] $ 200887539 S1ars0as4s] § 103079091 803
EBITDA $49.208752 $T0877.112 T $ 72476712 K $73.966.210 T $7ﬁ.394.295\ T4 $ 78,205,627 T 572.875,4GB| 8 $B11.EE7.852| §541.755.439] § 269912413 498%
umiLioaD NETA §21.60450] §36.368544 §37430973 § 38487121 $40248.569] S 41465687 $30.71.656] $410461.725] S5 $105T6
[NARGEN NETO B3 3144 3% 304 94| 33 356 394 Y
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Anexo 12 Términos y condiciones - Konetzi Kfianza

Konetzi. (2025). Términos y Condiciones Kfianza. Obtenido de https://konetzi.com/:
https://konetzi.com/

Anexo 13 Términos y condiciones - Konetzi Afianzacuota

Konetzi. (2025). Términos y Condiciones Afianzacuota. Obtenido de https://konetzi.com/:
https://konetzi.com/

Anexo 14 Documento financiero — Konetzi

EV (Con flujos de caja 10.913.263.877

descontados a 10 aiios)

No. Acciones Serprogreso: 40.000

Valor X Accion (Segun 272.832

valoracion):

Valor de inversion 2.000.000.000

% de participacion en Konetzi 18,3%

% de participacion adicional 5,5% 30% Prima de éxito

(prima de éxito basada en por

hitos (30% adicional de la cumplimiento de

participacion adquirida) hitos

Total % de participacion: 23,8%

No. de acciones totales: 9.530

Aho Flujos de inversion Acumulado No. Ao

2024 - 2.000.000.000
2025 16.638.696 - 1.983.361.304 1
2026 55.893.522 - 1.927.467.782 2
2027 98.104.237 - 1.829.363.544 3
2028 152.461.944 - 1.676.901.601 4
2029 224.914.585 - 1.451.987.016 5
2030 322.813.324 - 1.129.173.692 6
2031 456.183.391 - 672.990.301 7
2032 639.374.743 - 33.615.558 8
2033 1.016.497.727 982.882.169 9 Payback

2034 1.247.716.567 2.230.598.736 10



TIR

10,04%

Tasa de descuento (WACC
con riesgo pais)

8,73%

vP

$2.190.760.532

VPN-INVERSION

$190.760.532

Analisis financiero:

1. Valor presente neto (VPN)

VPN:
Interpretacion:

2. Tasa interna de retorno (TIR)

TIR:

Tasa de descuento (WACC
con riesgo pais)

Interpretacion:

3. Evaluacién de la
participacidn y prima de éxito

Participacién en Konetzi:
Participacion adicional
(prima de éxito):

Total participacion:

Numero de acciones totales:

Analisis:

Recomendacion:

1. Viabilidad financiera:

El proyecto presenta un VPN positivo y una TIR superior a la tasa de descuento (WACC
con riesgo pais), lo que indica que la inversion no solo recuperara el capital invertido sino que

TIR > Tasa de descuento -> OK

$190.760.532
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Un VPN positivo significa que el proyecto genera valor adicional sobre la inversion

inicial descontando los flujos de caja futuros al valor presente con una tasa de
descuento del 8.73% (WACC con riesgo pais). Esto indica que la inversion es

rentable y aflade valor para el inversionista.

10,04%
8,73%

La TIR es mayor que la tasa de descuento (WACC con riesgo pais), lo que indica
que la inversion ofrece una tasa de retorno superior al costo del capital ajustado
por el riesgo pais. Esto sugiere que la inversidn es atractiva y deberia generar un

retorno adecuado sobre el capital invertido.

18,3%
5,5% 30% adicional

dela
participacidon
adquirida por
cumplimiento
de hitos

23,8%
9.530

La prima de éxito por cumplimiento de hitos ofrece un incentivo adicional,
incrementando la participacion del inversionista en la empresa si se alcanzan los

hitos definidos, lo cual es una ventaja significativa.

también generara un retorno adicional significativo (valor agregado).



2. Participacidn en la

empresa:
La participacion inicial del 18,3% con una posible ampliacion al 23,8% en funcion del

cumplimiento de hitos ofrece un buen potencial de crecimiento y alineacién de intereses
entre los inversores y los gestores de la empresa.

3. Riesgo y retorno:

La TIR del 10,04% frente a una tasa de descuento del 8,73% sugiere que el retorno
ajustado por el riesgo es atractivo. El riesgo parece bien gestionado con un margen adecuado
sobre el costo del capital.

Conclusién:

Recomendacidn: Teniendo en cuenta el analisis de la inversidn, la viabilidad financiera,
participacion en la empresa, riesgo y retorno se recomienda realizar la
inversiéon en Konetzi.

La inversidn propuesta en Konetzi es financieramente sdlida, con indicadores
positivos que sugieren una buena rentabilidad y un manejo adecuado del
riesgo. La estructura de participacién y la prima de éxito proporcionan
incentivos alineados con el desempefio de la empresa, aumentando la
potencial revalorizacién de la inversion.

Evolucion Financiera 2023-2032
Cifras en miles

3.000.000.000 66% I 66% £65% 66% 4~ 66% B 66% Plcc% Pc%
: 528
2.000.000.000 7 83$161 ”
1338715,
1.000.000.000 5745 '
531.081
6.082-637
l_4o7. 1
1 3

4

I |ntereses productos tradicionales mm Comision Konetzi
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68%
66%
64%
62%
60%
58%
56%
54%



