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Oportunidades en el nuevo ecosistema crediticio,
es el tema que nos concentra en esta edicion. La
convergencia de mega-tendencias como la conecti-
vidad global, la digitalizacion, el Big Data, las nuevas
tecnologias Fintech, la inteligencia artificial, la trans-
formacion de la interaccion social que imponen las
redes sociales con la consecuente transformacion del
consumidor, han creado un nuevo ecosistema para
el negocio financiero, especialmente para el negocio
crediticio y la recuperacion de cartera , que pone en
jague muchas de las practicas, normas y aspectos
que se daban por sentados y nos enfrenta a nuevas
realidades, desafios y por su puesto riesgos.

El entorno exige nuevas formas de actuacion sopor-
tadas en un modelo estratégico mas audaz y de ma-
yor foco, con rigurosidad y celeridad en la ejecucion.
Sin duda, la parte mas desafiante esta en sacar el
mayor provecho de las inmensas oportunidades que
se nos anteponen.

En nuestra seccion “Primer plano” presentamos uno
de los primeros desafios, el de generar productos
crediticios que incluyan a la mayoria, para que la ma-
yoria prospere. Para esto es de gran importancia en-
tender bien el entorno socio-econdémico colombiano
de cara a la necesidad de reinvencion, para lograr una
oferta de financiacion formal en Colombia de calidad.

En nuestra seccion “Avanzando hacia”, inspirados
por las recomendaciones de la consultora Accentu-
re, presentamos la Inteligencia Artificial (IA) en una
dimensién mas alla de una simple tecnologia que me-
jora la productividad, sino como factor de produccion
en si mismo, completamente nuevo, que permitira
transformar el pensamiento de la organizacion sobre
cOmo se genera el crecimiento.

Como invitado especial a nuestra seccién “Lo Nuevo”,
tenemos a Miguel Angel Charria Liévano, nuevo Pre-
sidente Ejecutivo de Bancamia, quien asume el lide-
razgo de la entidad en momentos de grandes retos
institucionales.

Le damos la bienvenida al Crédito B (Beneficio), un
modelo que retoma el verdadero sentido del otor-
gamiento del crédito, poniendo en el centro el bien-
estar de las personas, las sociedades y los ecosis-
temas naturales, en la seccion “Foco”.

Por su parte, nos detenemos en un interesante es-
tudio denominado ‘Emprendimientos Fintech en
América Latina’, que realizé el Banco Interamerica-
no de Desarrollo (BID) y Finnovista, que se constitu-
ye en la taxonomia de las Plataformas de Finanzas
Alternativas Fintech que operan, en funcion de su
actividad de negocio principal.

En esta edicion retomamos con especial interés el
rol del talento como el llamado a generar valor en
la nueva era, a través del liderazgo transformador.
En la misma linea, en la seccion “Management”,
invitamos a retomar los postulados de las ciencias
sociales, y las humanidades, para que permitan,
junto con el conocimiento cientifico y tecnologico,
desarrollar ideas de negocios mas creativas y exi-
tosas para nuestras Compafias.

En la seccion “Viviendo el Crédito”, el Superinten-
dente Financiero nos invita a actuar con racionali-
dad ante la coyuntura actual de crecimiento de la
cartera vencida. Las cifras son claras, demandan
atencion y sobretodo una reaccion racional y efecti-
va: “La improvisacion o sobrerreaccion no son una
opcidn”. El superintendente le apuesta a la visiéon
positiva del “vaso medio lleno”, recalcando que
mas del 95,75% de la cartera se mantiene al dia.

José Alejandro Bermudez, experto en proteccion de
Datos Personales, en la seccion de “Marco juridico”,
nos ayuda a entender el alcance del proyecto de
circular propuesto por la SIC sobre la transferencia
internacional de datos personales, que en la actua-
lidad se encuentra en comentarios, y sus impactos
y beneficios para la industria.

Le extendemos nuestras felicitaciones a Solati y a
Vision Gerencial, quienes celebran su Aniversario,
con la satisfaccion del deber cumplido.

Recuerde leer nuestros recomendados. El que sabe
leer entre lineas siempre sale con una idea ganado-
ra. Y para finalizar, no se pierda nuestra seccion de
sociales con los mejores momentos de la industria.

Lo invitamos a disfrutar de cada uno de los arti-
culos que hacen que esta edicion esté llena de
informacion valiosa.

Esperamos que usted acoja esta
revista como suya

Beatriz Alexandra Villa Escobar
Directora
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> Un pais para dirigir Ia mirada en los negocios: Sin duda Canada.

>> Unmodelo de Liderazgo: E| de Disney. Crear un cambio signi-
ficativo en una organizacion comienza con una clara vision
del futuro arraigada en valores centrales, la cual se comunica
con pasion. Inspirado en décadas de herencia narrativa, un
lider Disney comparte la vision de manera que logre una
conexioén emocional y motive a la accion.

>> Un caso de éxito: E| del Bank of China que cre un equipo de
Costumer Experience con antropélogos, periodistas, guio-
nistas de cine, programadores y disefiadores, para crear una
excelente experiencia de usuario.

>> Una conversacion bien interesante: Con Juan Alfredo Pinto
Saavedra, embajador de Colombia en Turquia, antes en
India y otras siete naciones asiaticas, sobre el concepto de
cadenas globales de valor (CGV). El famoso sello de “Hecho
en” tiende a ser reemplazado por un “Made in the World”,
de forma inexorable.

> Una premisa para no olvidar: “Nuestra responsabilidad es de
resultados y no simplemente de medios. No nos contratan
para intentarlo. Nos contratan para lograrlo” - Claudia Res-
trepo — ex vicealcaldesa de Medellin.

>> Unaregla de oro en Ia cobranza: _a del premio nobel de econo-
mia en 2008, Paul Krugman “la productividad no lo es todo,
pero a la larga es casi todo”.

>> Undesafio para la Banca Digital: Crear espacios de interaccion
que no requieran conectividad, teniendo en cuenta que la
realidad en América Latina es que el 80% de los dispositivos
moviles son prepago y se conectan a través de redes wifi.

> Nuestro principal problema: Como lo plasma el Periodista
Carlos Gustavo Alvarez G.: “nuestro principal problema es
la indiferencia. La forma patética como todo nos resbala. El
ensimismamiento en nuestro propio asunto de sobrevivir
y la incapacidad de ser comunidad, colectivo y sociedad
forjadora del cambio, y no mirona del desplome”.
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>> Un estandar para incrementar en el iltimo trimestre del afio:
Los indicadores de produccién por gestor de recuperacion:
contactos efectivos, promesas Tipo Ay pagos.

>> Un mito que comienza a desinflarse: El mito “Millennials” como la
poblacién a la que deben enfocarse todos los esfuerzos. Esta
comprobado que los millennials aln no tiene los recursos, ni
la estabilidad patrimonial, que tiene la generacion X, quienes
hoy siguen moviendo las finanzas bancarias, aquellos que
tienen entre 36y 51 afios. “Esta es la que méas usa los canales
bancarios digitales y a la que hay que enamorar hasta que los
millennials entren con fuerza al sistema financiero”.

>> Una tendencia: El “hygge” unas de las tendencias que eleva
la felicidad a disciplina empresarial, liderada por Meik Wi-
king, Director del Instituto de Investigacion de la Felicidad
en Dinamarca; que se centra en tres aspectos simples:
la calma, la calidad de lo hogarefno y el disfrute de las
pequenas cosas.

> ¢Sabia usted que?... Colombia es uno de los paises con ma-
yores tasas de longevidad. Existen 5.000 personas mayores
a 100 afios en el pals.

> Cayé bastante mal: E| adelanto de la jornada nocturna para
las 9:00pm cayd muy mal en la industria de Contact Center
y empresas de cobranza, sector intensivo en mano de obra,
donde la mayoria de empresas opera, como minimo en dos
turnosy algunos con jornadas 7x24. El aumento en los costos
laborales no solo afectara los margenes, si no especialmente
la competitividad. Otro triunfo mas de la politiqueria, el popu-
lismoy el afan de quedar bien en las encuestas, asi a la larga,
se perjudique a las mismas personas que dicen proteger.

> Un pregunta que todos nos hacemos; ;Sera el 2018 el aiio de
la Alianza del Pacifico? |a expectativa ha sido toda y no es
para menos: en su conjunto, los 4 paises corresponden ala
octava economia mas grande del mundo, con 225 millones
de personas, que en 2015 reportaban un ingreso promedio
de 16.756 ddlares al afo. Es hora de pasar a los resultados,
ya que hasta ahora han sido muy pero muy pobres.
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EL GRAN DESAFIO
DEL NUEVO ECOSISTEMA:

Productos crediticios que incluyan a la mayoria, para que la mayoria prospere.

La importancia de entender bien el entorno socio econémico colombiano de cara a la necesidad de

reinvencion para lograr una oferta de financiacion formal en Colombia de calidad

Midiendo el bolsillo de los hogares

Segun la encuesta de Calidad de Vida Dane 2016, el 32%
de los jefes de hogar en Colombia opina que sus ingresos
mensuales no le alcanzan para cubrir los gastos minimos, el
56,7% opina que de manera justa le alcanzan y el 11,1% que
cuenta con ingresos que le alcanzan mas alla de sus gastos
minimos.

Se estima que del total de empleados formales el 83% recibe
ingresos menores a 2 salarios minimos.

Ocupacion y Desempleo

Para el mes de junio de 2017 la tasa de desempleo nacional
fue 8,7%, y del 10,8% para las 13 ciudades y areas metro-
politanas, situacion en la que se encuentran 2.2 millones de
colombianos.

El nUmero de personas ocupadas se estima en 22.8 millones,
siendo el trabajador por cuenta propia, la posicion que tienen
mayor participacion con el 43,3%; seguida del obrero y em-
pleado particular con el 38,6%; el trabajador sin remuneracion
con 4,4%; el empleado doméstico el 3,2%; el jornalero o pedn
el 3,1%; el empleado del gobierno el 3,9%, y se define como
patrono o empleador el 3,5%.

La poblacion inactiva ascendioé a 13,35 millones, la que se
dedicé principalmente a oficios del hogar (40,5%), y a estudiar
(839,8%). El resto se reporta como incapacitado permanen-
te, rentista, pensionado, jubilado o personas que no tienen
interés en trabajar.

En Subempleo

Por su parte, existe una poblacion “en la sombra” de las es-
tadisticas, que si bien, segun la metodologia del Dane, no se
encuentra técnicamente desempleada, persiste en condiciones
precarias de empleabilidad o en medias jornadas: 7,3 millones
de colombianos estan clasificados en Subempleo Subjetivo y
2,66 millones en Subempleo objetivos. La primera se refiere a
trabajadores en condiciones de ingresos reducidos, o en horas
trabajadas insuficientes frente a la jornada completa, pero no
han adelantado gestiones orientadas a mejorar su condicion
0 no estan en capacidad de hacer el cambio. La segunda
comprende a quienes tienen el deseo de mejorar sus ingresos,
el nimero de horas trabajadas o tener una labor mas propia de
sus competencias personales; pero ademas han hecho una
gestion para mejorar su empleabilidad y estan en disposicion
de efectuar el cambio, pero no lo han podido lograr.
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Calidad de Empleo en Golombia

Segun la medicion de empleo informal y Seguridad Social que
efectla el Dane, a partir de la Gran Encuesta Integrada de Hogares
(GEIH), en el trimestre mévil marzo, mayo de 2017, la proporcion
de ocupados informales, entendido como el empleo sin afiliacion
al régimen de seguridad social o afiliacion parcial, fue del 46,7%
paralas 13 ciudades y areas metropolitanas y del 48,0% para el
total de las 23 ciudades. Es alarmante la mayor proporcién de
informalidad en Cucuta (70,4%), Sincelejo (65,2%) y Florencia
(63,0%). Las ciudades con menor proporcion de informalidad
fueron Manizales A.M. (40,0%), Bogota D.C. (40,1%) y Medellin
AM. (41,5%).

Para el mismo trimestre, el 49% de los ocupados no efectla
cotizaciones al régimen pensional, en contraste, el 93,2% de los
ocupados reportaron estar afiliados a seguridad social en salud.

El segmento mas preciado

Segun datos de Asofondos que agrupa a los Fondos de Pensiones
y Cesantias del régimen privado, 14,4 millones de trabajadores
aportan al Régimen de Ahorro Individual (RAIS) a pensién obli-
gatoria; el 57% de los afiliados al RAIS son hombres y el 43% son
mujeres. EI 82% de quienes cotizan devengan entre 1y 2 SMLV,
el 10% gana entre 2 y 4 SMLV y solo el restante 8% supera este
rango de ingresos. Por su parte, existen 7,7 millones afiliados a
Cesantias 7.7 millones y 592,385 afiliados a pensiones voluntarias.

Linea de Pobreza en Colombia (pobreza monetaria)

Para 2016, las proyecciones dan cuenta de 13.8 millones de
hogares que conforman la sociedad colombiana. La Clase Me-
dia Vulnerable, estaria representando el 40,2% de la poblacion
y la Clase Media consolidada el 30,9%. Por su parte, el 28% de
la poblacién nacional, se encuentra clasificada como pobre.
Tomando en cuenta solo las zonas rurales, este indicador se
ubica en el 38,6%.

cExactamente qué es ser pobre en Colombia?

Lalinea de pobreza es el costo per capita minimo de una canasta
alimentaria que garantiza las necesidades basicas caléricas en el
area geografica en cuestion, que para 2016 fue de $241.673, 8,1%
maés que en 2015, cuando se ubicd en $223.638. De acuerdo,
con lo anterior, si un hogar esta compuesto por 4 personas, sera
clasificado como pobre, si el ingreso total del hogar esta por
debajo de $966.692. Si la familia vive en los centros poblados
y rural disperso $638.172; si vive en las trece ciudades y areas
metropolitanas $1.062.236.

Pobreza Multidimensional (IPM)

La medicién de la pobreza bajo el método directo o Indice de Pobreza
Multidimensional (IPM) evalla los resultados de satisfaccion (0 no
privacion) que tiene una persona respecto a cinco dimensiones,
que involucran 15 indicadores: condiciones educativas del hogar,
condiciones de la nifez y la juventud, salud, trabajo, y acceso a los
servicios publicos domiciliarios y condiciones de la vivienda. Son
considerados pobres en esta dimension, los hogares que tengan
privacion en por lo menos el 33% de los indicadores.

Asi, las cosas, el 17,8% de la poblacion colombiana se situ6 en con-
diciones de Pobreza multidimensional en 2016 (86 millones). En la
zona rural este indicador es mayor, al alcanzar el 37,6% (4 millones).

Elindicador de privacion mas alto es el de trabajo informal, en el que
se reporta el 73,6% de los hogares.

£y cuantas personas viven en la pobreza extrema?

Recordemos que el método indirecto de medicién de pobreza busca
evaluar la capacidad adquisitiva de los hogares respecto a una canasta,
cuando esta canasta incluye todos los bienes y servicios considerados
minimos vitales se habla de la pobreza monetaria general, mientras
que cuando solo se consideran los bienes alimenticios que permiten
un nivel de sobrevivencia, se habla de la pobreza monetaria extrema.

En 2016 el 8,5% del total de la poblacion fue clasificado en condicion
de pobreza extrema (18,1% para las zonas rurales).

La ciudad con mayor incidencia de pobreza monetaria extrema en
2016 fue Quibdo con 19,5%, seguida por Riohacha con 15,3% y
Valledupar con 8,7%.

Anivel nacional la linea de ingresos para la pobreza extrema presentd
un crecimiento nominal de 12,3%, quedando en $114.692 frente a
2015. Es decir, un hogar compuesto por 4 personas se clasifica como
pobre extremo si su ingreso total esta por debajo de $458.768. En
los centros poblados y rural disperso, este valor fue $391.468, en las
trece ciudades principales $479.828.

En cuento ala distribucién del ingreso medido a partir del Coeficiente
de Gini, para 2016 fue de 0,517 y para los centros poblados y zonas
rurales 0,458.

Brecha y Severidad de la Pobreza

La brecha o intensidad de la pobreza es un indicador que mide
la cantidad de dinero que le falta a una persona pobre para dejar
de estar en esa situacion, es decir, para que alcance la linea de
pobreza. Para el ano 2016, la brecha de la pobreza monetaria
alcanzoé un valor de 10,3%.

¢Es realmente Golombia un pais de Clase Media?

Un hogar, que viva en las trece ciudades y areas metropolitanas
con un ingreso de $1,100,000, ya se clasifica como un hogar de
clase media.

Si aterrizamos esta realidad de vida, a lo que significa para un hogar
promedio de 3 miembros, vivir con $37 mil pesos diarios, seguramente
entenderemos el planteamiento que hace un importante analista
colombiano “en Colombia un hogar que perciba este ingreso esta en
efecto mas cerca de la pobreza que de una vida cémoda de “clase
media”. La situacion de estas familias no es muy distinta de la de
los “vulnerables”, cuyos ingresos oscilan entre 4 y 10 dolares al dia”.

La herramienta en linea
ue otorga una calificacion
e nesgcylo v cupo de crédito

sugerido para sus clientes
Analiza variables cuantitativas y cualitativas:
* Comportamiento crediticio en centrales de riesgo

» Perfil de cliente: persona juridica, empleado,
independiente, ama de casa, entre otros.

* Datos sociodemograficos
« Validacion de identidad y antecedentes

e Alertas por suplantacion, robo o pérdida,
registradas en centrales de riesgo.
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ALGUNAS CIFRAS

RELEVANTES PARA _
PROSPECCION DE MERCADOS ©

HOGARES

Para 2016, las proyecciones daban cuenta de 13.8
millones de hogares en Colombia.

Segun la Encuesta Nacional de Calidad de Vida del
Dane para 2016 (*), las personas por hogar son: Bogota
3,1; Region Valle de Cauca y Central 3,2; y Antioquia
3,3; Region Pacifica 3,4 y Region Caribe 3,8.

Hogares con acceso a telefonia Celular: 96,5% en
ciudades capitales y el 97,5% en zonas rurales (¥)

CREACION DE EMPRESAS

Segun Confecamaras, de acuerdo con la informacion
del Registro Unico Empresarial y Social (RUES), en
2016 se crearon 299.632 empresas, de ellas 76.794 se
constituyeron como sociedades y 222.838 en cabeza
de personas naturales, evidenciando un crecimiento
de 15,8% respecto al afo anterior.

INSOLVENCIA

Ajulio 31 de 2017, la Superintendencia de Sociedades
reporto 1527 empresas en proceso de Reorganizacion
Empresarial.

CREDITO AL CAMPO

Segun cifras de la Sociedad de agricultores de Colombia
SAC solo el 4,6% de las colocaciones totales del sis-
tema financiero formal se dirigen al Agro, cifra inferior
al promedio de América Latina que es del 8,5%.

INVERSION EN VIVIENDA NUEVA

De acuerdo con las cifras de Coordenada Urbana,
durante los primeros seis meses de 2017 los hogares
colombianos invirtieron 16,3 billones de pesos en vi-
vienda nueva, el segundo valor mas alto en los ultimos
8 anos, lo que se tradujo en 87.499 unidades nuevas.

CONCENTRACION EN EL MERCADO DE LEASING

A diciembre 2016, cuatro compafiias tienen el 80%
del mercado de Leasing en Colombia (Bancolombia,
Davivienda, Occidente y Corbanca). Las seis restantes
comparten el 20%.
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SUBORDINADAS EN EL EXTERIOR

Las entidades Financieras colombiana tenian a dic de 2016,
233 Subordinadas en el exterior con activos por 87,070
millones de ddlares

¢(CUANTO MANEJAN LOS JUEGOS DE AZAR?

Segun un estudio del Centro Nacional de Consultoria, en
este sector se apuestan mas de 13 billones de pesos al ano,
cifra que constituye materia prima y un gran reto de cara al
objetivo de incrementar el ahorro en Colombia.

COMPRA DE MOTOS

Ajunio de 2017, se matricularon 239.265 motocicletas nuevas
en el pais, cifra 15% menor que el mismo periodo de 2016. Del
total de motocicletas matriculadas, las tipo calle: Street/Sport
participan con el 59,48% del total del mercado, las Scooter
12,42%, las tipo Moped 10,89%, las de uso deportivo Enduro
9,26%, alta gama 0.87% y las que estan sin clasificar 7,08%.

RENTA Y PATRIMONIO

Segun cifras reportadas por la DIAN, en agosto de 2016
existian 13.872.500 inscritos en Registro Unico Tributario
(RUT), lo que representa un incremento de 934.086 mas
de inscritos, frente al dato de agosto de 2015.

Segun las rentas declaradas ante la Dian, solo el 8.1% de la
poblacion, reporta ganar en promedio, mas de $3.5 millones
de pesos al mes. Por su parte, cerca de 3.000 empresas
aportan el 70% de los recursos que se perciben por im-
puesto de Renta.

A pesar de lareforma tributaria, se estima que 24.9 millones
de Colombianos seguiran sin declarar Renta (90.3%)

En el primer semestre del ano, 95.032 contribuyentes personas
juridicas y naturales, presentaron declaracion del Impuesto
ala Riqueza y cuyos pagos ascendieron a $2.0 billones.

En lo que respecta al Impuesto de Normalizacion Tributaria,
8.101 contribuyentes normalizaron activos omitidos y pasi-
vos inexistentes por valor de $11.3 billones y liquidaron un
impuesto cercano a los $1.5 billones.

40% es la Tarifa de impuestos proyectada para 2017 sobre
las utilidades de las empresas luego de la Reforma Tributaria
(proyeccion sobre la media).

LA PROPIEDAD SOBRE LA

INTELIGENCIA ARTIFICIAL:
La nueva brecha

Colombia tiene la necesidad apremiante de lograr una
solucion sostenible para su persistente bajo nivel de pro-
ductividad y crecimiento econdmico.

Segun estudio de Accenture llamado “Cémo la inteligencia
artificial puede generar crecimiento en Sudamérica”, en
nuestro horizonte se vislumbra un nuevo factor de pro-
duccion, que promete transformar la base del crecimiento
econdmico en todalaregion y mas alla”, con el potencial
de superar las limitaciones fisicas del capital y la mano de
obra, generando nuevas fuentes de valor y crecimiento:
La Inteligencia Artificial (IA) referida a multiples tecnologias
que pueden combinarse de diferentes maneras para:
Sentir, Comprender y Actuar. Estas tres capacidades
estan sustentadas por la capacidad de aprender de la
experiencia y adaptarse.

Sin embargo, nuestro pais esta aun muy
lejos de apropiar estas nuevas realidades
y menos de liderarlas. Esta afirmacion se
vuelve mas relevante en momentos en que
estamos presenciando el nacimiento de la
nueva brecha que marcara la desigualdad
en el mundo: La propiedad sobre la inteli-
gencia artificial. Por su parte, la brecha digi-
tal creara nuevas y mas profundas desigual-
dades que las que han generado por siglos,
fenomenos como la exclusion financiera.

{ PLANO f<

AVANZANDO HACIA...

TENDENCIAS - TENDECES - TENDANCE

Para no quedar en el grupo de los rezagados, los for-
muladores de politicas publicas y lideres de negocios
deben prepararse y trabajar en pos de un futuro con
inteligencia artificial.

Destaca Accenture en suinforme, como la inteligencia
artificial, como factor transformador, puede generar
crecimiento en Sudameérica, de tres maneras importantes

1) En primer lugar, puede crear una nueva fuerza de
trabajo virtual—que denominamos “automatizacion
inteligente”

2) Puede complementar y mejorar las habilidades y
capacidades de Gestion y Andlisis.

3) Puede estimular innovacion en la economia mas
alla de su actuacion directa.

LA Al COMO UN NUEVO
FACTOR DE PRODUCCION

Para Accenture la clave esta en la capacidad de entender
lalA, no simplemente como otra tecnologia que mejora
la productividad, sino como un factor de produccion
en si mismo, completamente nuevo. Los que tengan
la capacidad de asumirla como la herramienta que les
permitira transformar el pensamiento de la organizacion
sobre cOmo se genera el crecimiento.

“La clave es darse cuenta de que la
IA es algo mas que solo otra oleada
tecnologica. Se trata de un hibrido
tinico de capital y mano de obra. A
diferencia de las tecnologias ante-
riores, la IA crea una fuerza labo-

ral completamente nueva. Puede
replicar las actividades laborales
a mayor escala y velocidad, e in-
cluso realizar algunas tareas que
superen las capacidades de los
humanos”’.

CicloDeRiesgo
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Nuestro Invitado:

MIGUEL ANGEL CHARRIA LIEVANO

e e

Nuevo Presidente Ejecutivo de Bancamia

Como invitado especial a nuestra seccion
“Lo Nuevo”, tenemos el gusto de conversar
en exclusiva con Miguel Angel Charria Liéva-
no, nuevo Presidente Ejecutivo de Banca-
mia, quien asume €l liderazgo de la entidad
en momentos de grandes retos instituciona-
les. De seguro su experiencia de mas de 20
anos en el sector financiero, especialmen-
te en Espana donde ha cosechado grandes
logros con el Grupo BBVA, le sera de gran
valor para sortear con éxito los desafios que
antepone el nuevo ecosistema, en su tarea
de llevar a la entidad colombiana al siguien-
te nivel.

Bogotano, de 42 anos, especialista en Finanzas Cor-
porativas del CESA y egresado de Finanzas y Comer-
cio Exterior de la Universidad Sergio Arboleda, Miguel
Angel Charria cuenta ademas con formacion académi-
ca en Gestion de Riesgo de Crédito de la Universidad
de los Andes. Se ha desempenado como Director del
Comité Global Comercial de las seis entidades que en
cinco paises de Latinoamérica, conforman el Grupo de
la Fundacion Microfinanzas BBVA. También fue Direc-
tor de Riesgos Financieros Minoristas para América del
Sur en el Grupo BBVA de Espana y Director de Desa-
rrollo de Innovacion Comercial, disefiando los modelos
de distribucioén, direccion, productos, experiencia del
cliente, inteligencia comercial € innovacion.

cCuales son los mayores retos y desafios para la
presidencia en esta nueva etapa que comienza para
la entidad?

La pobreza y la desigualdad en Colombia siguen sien-
do muy altas y estos son los principales retos para una
entidad con vocacion social como o es Bancamia.
También el entorno de menor crecimiento econémico
plantea retos para todas las entidades microfinancieras

que tendremos que estar muy atentas a la disminucion
de los ingresos de las familias y en ese contexto, a man-
tener politicas de crecimiento prudentes.

Sin embargo, seguimos teniendo grandes expectativas
sobre el mediano plazo, nos planteamos ganar presen-
cia en los ambitos rurales en donde ya tenemos el 44%
de nuestros clientes, apoyandonos mas en la tecnolo-
gia, lo que nos permitira llegar a sitios mas alejados a
unos costos operativos razonables. En esa misma li-
nea, tenemos planes para fortalecer nuestra oferta de
valor de productos y servicios financieros haciéndolos
cada vez mas acordes a las necesidades particulares
de cada cliente.

¢En cudles premisas o atributos sustenta el Banco

la diferenciacion de su oferta de valor, en un mer-
cado cada vez mas competido y en un producto
cada vez mas estandarizado como es el crédito?

Agilidad, simplicidad, calidez y proximidad son los atri-
butos de la oferta de valor que mas valoran los clientes
de Bancamia. Si bien es cierto que el crédito puede ser
un producto financiero cada vez mas estandarizado,
también lo es que el microcrédito posee elementos de
identidad propia que, en el caso de Bancamia, se ex-
presan en un modelo de negocio que llamamos ‘Finan-
zas Productivas Responsables’, en el que la relacion
con nuestros clientes la basamos en cémo apoyar sus
objetivos de desarrollo productivo, contribuyendo asi a
la generacion de riqueza sostenible y al mejoramiento
de su calidad de vida y la de sus familias.

¢De qué manera se prepara el Banco de cara al
2020, para sortear con éxito los retos y desafios que
impone el nuevo ecosistema financiero que se ha
creado a partir de la convergencia de mega-ten-
dencias como la digitalizacion, el Big Data, Ia co-
nectividad global, Ias nuevas tecnologias Fintech, Ia
inteligencia artificial, la transformacion de Ia inte-
raccion social que imponen las redes sociales con
la consecuente transformacion del consumidor?

En esencia, nosotros visualizamos en toda esta revo-
lucion digital una grandisima oportunidad para sortear
uno de los grandes retos de la industria que es prestar
el servicio a mayor escala y de una forma mas eficiente.

En primer lugar, al interior tenemos un plan tecnolégico
bastante sélido, que inicié en 2016 con el cambio del
core bancario de la entidad y que nos va a permitir una
modernizacion y digitalizacion mas rapida de nuestros
procesos actuales, -vamos a poder llevar nuestras ofi-
cina hasta el lugar de trabajo de los clientes-, con pro-
yectos de movilidad, nuestros ejecutivos de desarrollo
productivo podran ofrecer las mismas funcionalidades
y transaccionalidades que el cliente podia hacer en la
oficina, pero ahora en desde su lugar de trabajo.

Por otra parte, en lo referente a las nuevas entidades
Fintech y a las que se dedican a incorporar informacion
no estructurada para conocer algunas perspectivas del
cliente que hoy no analizamos, estamos estudiando
alianzas que seguramente en los proximos afos nos lle-
varan a ofrecer nuestros productos y servicios de una
forma mas digital.

¢cDonde estan las grandes oportunidades para el
Banco dentro del nuevo ecosistema?

Como ya lo comentaba, las grandes oportunidades es-
tan relacionadas con la posibilidad de llegar a lugares

?{PHMER 1
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mas remotos en zonas rurales de Colombia, a niveles de
costo razonables y conservando la esencia relacional de
las microfinanzas que caracteriza la oferta de valor de
Bancamia. El relevo generacional de nuestros clientes es
un proceso en marcha y nuestro deseo es acompanarlo
con una oferta de valor integral, adaptada a sus necesi-
dades y preferencias, incluyendo el uso de herramientas
del ecosistema digital.

cCuales serian esas tres (3) destrezas o atributos
del Banco a resaltar en la gestion estratégica del
Ciclo de Riesgo de Crédito, dada su condicion de
Banco especializado en microcrédito con una clara
vocacion social?

La primera la constituye nuestro modelo de gestion, de-
nominado Finanzas Productivas Responsables, a través
del cual nos relacionamos de una forma cercana y es-
trecha con el cliente para conocer sus necesidades, su
proyecto productivo y para entender en qué medida la
financiacion que le concederemos a ese negocio con-
tribuira a mejorar sus condiciones de vida. A partir de
este relacionamiento, construimos con él, aquella infor-
macion cualitativa y cuantitativa que nos permite valorar
el nivel de riesgo de la operacion y concederle el monto
de crédito que resulte mas adecuado, de acuerdo con
su capacidad de pago, buscando no llevarlo a una situa-
cion de sobreendeudamiento.
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La segunda tiene que ver con los esfuerzos que ha ve-
nido realizando el banco para contar cada dia con un
mayor conocimiento de nuestros clientes y sus perfiles
de riesgo. De esta manera, contamos con modelos
predictivos propios que ademas de soportar los pro-
cesos de otorgamiento, al estimar para cada solicitante
su probabilidad de impago, nos permiten luego gestio-
narlos de forma proactiva, identificando aquellos que
por sus caracteristicas y buen comportamiento pue-
den ser atendidos mediante procesos de crédito mas
simples y con menores requisitos, favoreciendo de
esta manera la fidelizacién de nuestros mejores usua-
rios y la calidad de la cartera.

Finalmente, y como gran pilar de lo anterior, destacaria
que ya empezamos a ver una cultura de riesgo mucho
mas arraigada en toda nuestra entidad, fruto de ac-
ciones muy concretas en los modelos de seguimiento
y recuperaciones. Estos modelos han puesto en un
mismo nivel de importancia el acompanamiento pre-
ventivo, las gestiones de cobro y el cumplimiento de
las metas de crecimiento. No podemos perder de vista
que cada cliente en mora es un fracaso para nuestra
mision social, pues ellos terminan con un problema
econdmico, un reporte en las centrales de riesgo y con
ello en un nivel de exclusién mayor, por eso nuestro
modelo de riesgos es un tema estratégico.

¢£Como dinamizar el crédito en un aio complejo,
para avanzar en las metas de profundizacion finan-
ciera, acceso y uso?

La complejidad de la época requiere prudencia en la
gestion comercial, la cual debe estar soportada en mo-
delos de inteligencia de clientes y riesgos que apoyen a
los equipos comerciales en la prospeccion, seleccion,
anadlisis y otorgamiento de créditos, garantizando una
gestion responsable que evite el sobreendeudamiento
de los clientes.

En este sentido, uno de los factores que cobra mas
relevancia es el mantener esquemas robustos de en-
trenamiento a los ejecutivos de desarrollo productivo,
para que ellos a su vez brinden una correcta asesoria a
nuestros clientes en el dia a dia.

¢C0mo va la cartera y qué medidas han tomado
para contener un deterioro frente a este ciclo eco-
nomico adverso que afecta en mayor medida a los
segmentos de menores ingresos?

Sobre la calidad de la cartera, a pesar del entorno de
desaceleracion y de ligero deterioro que experimenta
el mercado en sus distintas modalidades, en Bancamia
hemos tenido un comportamiento positivo. Al cierre de
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abril, dltima informacion publicada por la Superfinancie-
ra, el indice de cartera vencida de Microcrédito del siste-
ma crece a ritmos del 23.5% con un ICV del 7.9%, pero
en nuestro caso esa tasa de crecimiento es del 2.1% vy
con un ICV del 5.63%, que a junio baja al 5.47%.

No obstante, este comportamiento, permanecemos
alerta por la expectativa de deterioro que genera el ci-
clo econémico, por lo que nuestra prioridad es focalizar
nuestros esfuerzos hacia las actividades que apunten a
controlar la calidad de la cartera. En ese proposito, ve-
nimos siendo mas analiticos para entender la evolucion
que experimentan los negocios de nuestros deudores
en este ciclo econdmico y poder anticipar sus potencia-
les problemas.

cQué le falta a la oferta financiera en Colombia o al
ecosistema, para lograr un verdadero impacto social
y economico? Por qué ha sido tan dificil incrementar
los niveles de profundizacion de manera sostenible
y especialmente el uso de productos financieros en
la cotidianidad del vivir del pueblo colombiano?

El uso del efectivo y la informalidad plantean una gran
dificultad para lograr una mayor profundizacion financie-
ra. Como pais, Colombia ha hecho avances significa-
tivos en materia de inclusion financiera, especialmente
en la dimension de acceso. Aun esta pendiente la tarea
de mejorar las condiciones de uso de los servicios fi-
nancieros por parte de los clientes, adaptar con cali-
dad la oferta de valor a sus reales necesidades y medir
el impacto en el desarrollo productivo y la calidad de
vida que genera la inclusion. En esta Ultima dimension,
Bancamia, junto con la Fundacién Microfinanzas BBVA,
han desarrollado un sistema unico y propio de medicion
de impacto social que permite validar el cumplimiento
misional a través de indicadores que ponen en valor
la evolucién social y econémica de nuestros clientes a
lo largo del tiempo. El Gobierno nacional y la industria
microfinanciera en Colombia continlian trabajando en
equipo para mejorar aun mas las dimensiones de uso y
calidad de la inclusion financiera y lograr asi un mayor y
mejor impacto social, econémico y ambiental.

En nuestra medicion del impacto social de nuestro tra-
bajo hemos encontrado que mas del 70% de nuestros
clientes con créditos son vulnerables desde el punto de
vista de sus ingresos, es decir, atendemos a los que
mas lo necesitan; el 52% abandonan la pobreza luego
de permanecer dos afios con Bancamia, sus ventas
y excedentes mensuales crecen por encima del 19%,
mientras sus activos lo hacen por mas del 25%. Asi es
como estamos generando mejores niveles de vida en
los colombianos que a través de sus habilidades y ca-
pacidades forjan nuevas realidades.

MITIGAMOS EL RIESQO DE SU OPERACION
DE CARTERA DE CREDITO DE CONSUMO

Contactenos y conozca por qué somos
la pieza clave para el crecimiento de su entidad.

SOMOS
RESPALDO

www.fga.com.co

——‘

MEDELLIN: (4) 448.09.00 / LINEA NACIONAL: 018000423882 / BOGOTA: (1) 747.75.68
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Garantias Comunitarias y Andes BPO
ganadoras del Galardon Coomeva 2016

El pasado 12 de mayo en el Hotel Dann Carlton de Cali,
Coomeva entreg¢ los premios a las empresas ganadoras
del Galardén Coomeva al Emprendimiento, en su sépti-
ma version, como un reconocimiento a aquellas empre-
sas que sobre salen por su esfuerzo, gestion integral,
potencial de crecimiento y sostenibilidad, asi como su
contribucién al desarrollo de Colombia.

Entre las cinco empresas colombianas que recibieron
este reconocimiento, se encuentran dos importantes or-
ganizaciones del mundo del crédito y la cobranza: Ga-
rantias Comunitarias Grupo, organizacion especializada
en coberturas de Riesgo y Andes BPO, empresa dedi-
cada a la tercerizacion de procesos de negocios de call
center y cobranza.

Garantias Comunitarias experto en la
Gestion Integral de Riesgo

Garantias Comunitarias fue merecedora del premio por
impulsar el desarrollo sostenible del sector cooperativo y
financiero, a través de programas de Gestion Integral de
riesgo. Actia como Camara de Compensacion Temporal
del Riesgo, sirviendo como fiadores solidarios y/o sub-
sidiarios a través del mecanismo de garantia. Ademas
efectla consultoria, y programas de formacion y entre-
namiento en Gestion de Riesgo.

Este nuevo logro es el resultado del compromiso de su
lider Felipe Rojas Toro presidente Nodo / CEO de Garan-
tias Comunitarias y de todos sus colaboradores para for-
mar una empresa pujante que ya cuenta con operacion
en varios paises de Latinoamérica.

Como parte del reconocimiento ‘Galardon Coomeva’,
la empresa se beneficidé de un intercambio internacional
que comprendia actividades académicas certificadas y
visitas a empresas de reconocida trayectoria en la ciu-

dad de Bilbao en Espafna. Ademas fue premiada con una
visita de evaluadores expertos para la identificacion vy
oportunidades de mejoras; adicionalmente recibira una
asesoria para su fortalecimiento y crecimiento.

Andes BP0, Piensa Verde, Piensa Sostenible

Andes BPO Contact Center desde el 2010 se destaca
por los impactos sociales positivos que ha generado en
la region del Oriente Antioqueno, los que se ven refleja-
dos en la generacion de empleo, a través de una planta
de 600 colaboradores en el municipio de la Ceja Antio-
quia y una nueva sede de operaciones en Rionegro, la
cual genera mas de 120 empleos directos, incentivando
el primer empleo en los jovenes y la contrataciéon de ma-
dres cabeza de familia.

Todo lo anterior la hizo merecedora del Galardon Coo-
meva Categoria Ecoeficiente, asi como su compromiso
con el medio ambiente, con acciones focalizadas en in-
centivar el uso de transporte sostenible, siendo asi que
el 70% de su planta de 600 colaboradores se transpor-
ta en bicicleta contribuyendo de manera significativa a
la disminucion de la huella de carbono. Por su parte, su
infraestructura amigable le permite laborar el 90% de dia
con luz natural.

Uno de los programas a resaltar de Andes BPO es el pro-
grama un Soldado para la Paz, el cual busca formar a los
jovenes que prestan su servicio militar en conocimientos
béasicos de la industria de Contact Center para ampliarles
su perfil laboral y sus oportunidades.

Estas acciones se convierten en un factor diferenciador
para clientes que ven en Andes BPO un proveedor que
Se preocupa por su entorno al operar sus servicios de
manera responsable y sostenible.

Ademas del Galardbn Coomeva, Andes BPO ha sido me-
recedora por 3 afios (2014 - 2015 - 2016) al Premio en la
categoria Mejor Contact Center en Responsabilidad So-
cial - Premio nacional y uno latinoamericano en 2015 en
esta misma categoria.
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¢En qué temas se centrara la agenda de la alta
direccion de la Banca en el segundo semestre del afio?

En medio de un entorno altamente retador en materia politica
econdémica y social, cinco son los aspectos que demandaran
la mayor atencion: (a) la discusion sobre las politicas necesarias
paraimpulsar el crecimiento y la estabilidad macroeconémica;
(b) la vision, los avances y las perspectivas de los proyectos de
infraestructura de cuarta generacion (4G); (c) las politicas de
financiamiento y desarrollo rural que hoy requiere el pais; (d)
los avances en materia de regulacion y estabilidad financieray
por ultimo (e) los temas relacionados con sostenibilidad y cons-
truccion de valor en la industria financiera ante los desafios del
sector frente a la revolucion tecnoldgica, en medio del creciente
auge de las Fintech y la innovacion. Son las prioridades que
coloca Asobancaria en el centro del debate, agenda a la que
sin duda no le faltaré la calidad de cartera.

Ley de Conglomerados Financieros garantizara un
sistema financiero mas solido, estable y transparente

El pasado 16 de junio fue aprobado, el Proyecto de Ley de
Conglomerados Financieros y Mecanismos de Resolucion. La
ley brinda facultades a la Superintendencia para vigilar a los
Conglomerados Financiaros, ademas va a poder exigir un nivel

de capital adecuado para que los holding financieros puedan
respaldar todos los riesgos asumidos por el conglomerado. Esto
significa mas seguridad y estabilidad para el sistema financiero.

Por su parte, el nuevo mecanismo de resolucion hace mas
eficiente el proceso de liquidacion de una entidad financiera
y protege los recursos publicos para que los aportes de los
contribuyentes no sean usados durante estos procesos.

Allus ahora es Konecta

Luego de 20 aflos como una de las empresas lideres del Sector
de Contact Center en Colombia, Allus BPO avanza en su inte-
gracién bajo la marca Konecta, luego de que fuera adquirida en
2016 por la multinacional Konecta al Grupo Contax de Brasil.
La suma de fortalezas de estas dos grandes compafias da
como resultado 55.000 colaboradores y presencia en diez pai-
ses: Argentina, Colombia, Peru, Chile, México, Brasil, Espafa,
Portugal, Reino Unido y Marruecos.

Si bien por ahora la razén social de Allus seguira siendo Mul-
tienlace SAS y ambas compariias contintan funcionando con
su razon social independiente, avanzan en el proceso de fusion,
hasta integrar toda la operacién e imagen bajo los parametros
y estrategia corporativa de Konecta.

Generamos valor en nuestras
interacciones para la recuperacion
de cartera, incorporando soluciones
digitales y tecnologias de
vanguardia a la gestion de nuestros
expertos de negocio.

G Onspirando con Innovacion

. Konecta
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El Gerente General para SAP Colombia es Simbad Ceballos Avila,
quien antes se desempefiaba como CEO de Centroamérica 'y
el Caribe de Mercer.

A partir de abril asumio la Presidencia de Bancamia,
Miguel Angel Charria Liévano, quien antes se desempefiaba
en la Fundacién Microfinanzas BBVA como Director de
Desarrollo de Innovacion Comercial, en Espana.

| EMCOBRO S

DUTSOUREING DE SERVEIS

Luis Fernando Aparicio es ahora el Delegado de Controlaria Cor-

La gerencia General del Banco ProCredit Colombia fue porativa de Grupo Aval, dejando asi la Auditoria Interna del ~
asumida por Meik Proescher quien viene de gerenciar el Grupo Brisas.

Banco en el Salvador, remplazé a Yann Groeger.
Sergio Cifuentes, esta liderando, desde el consorcio ganador
Luis Fernando Cruz Araiijo, fue nombrado Superintendente de la adjudicacion, el proyecto El Dorado Lounge.

Delegado de Asuntos Econémicos de la Superintendencia de . . . 3 .
Sociedades, también es el nuevo representante del Presidente Luis Hurtado Sanchez quien se desempefiaba como Section Manger

de la Republica en la Comisién Nacional de Crédito Agropecua- de Hays, es ahora Business Manager de la misma compafiia.
ria. Antes se desempefiaba en la presidencia de Fiduagraria.

Jorge Eduardo Fernandez llega a la Gerencia Comercial en

Leandro Antonio Ceballos Valencia asume |la gerencia general lkonosoft, dejando la gerencia de CAMS Technologies.

de Confiar Cooperativa Financiera. Antes tenia a su cargo la El nuevo Gerente de Inversiones en Bamboo Capital Partners
gerencia de riesgo en la misma entidad. Ceballos remplazo a Executive es José Alejandro Torres.

Liliana Rinckoar, quien dur6 13 afios al frente de la Cooperativa.

Max Russo asume como Gerente de Crédito y Cobranza de
La direccion de la Banca Privada Suiza en Colombia del BBVA Crosslinx Transit Solutions.

~ W
esta a cargo de Rocio Peiia, quien dejo la gerencia de la Oficina CONTAMOS CON 25 ANos DE EXPERI ENCIA OFR E@*END

Ana Carolina del Campo sale de |la Direccion de Producto de 4 i
SRS € CRTpEEE: Tarjeta De Crédito en el Banco de Bogota y se va como SOLUCIONES |NTEG RALES DE SERVIC'OS El\[: Y\t& ,".
Lucas Ochoa Garcés asume la vicepresidencia de Riesgos para Gerente de Producto de Tarjeta De Crédito en Tuya. W
Colombia de Bancolombia. —
Vanesa Luna Africano esta al frente de la gerencia de Axesor
Jorge Alberto Villa Lépez se posicion6 como el nuevo Vicepresi- en Colombia'y Margarita Pombo en la gerencia de Mercadeo.
dente de la Banca Minorista del Banco Corbanca ITAU. Estaba

; : ; ) Grace Angeline Morales Urueta deja la direccion de Comu-
antes en la vicepresidencia Comercial.

nicaciones de Confecoop.

Lanueva Vicepresidente de Distribucion y Ventas en Colfondos

os Orietta Guerrero. La Gerencia de Consultoria de Epik es asumida por Gehiner

Salamanca, quien antes era el gerente de Consultoria en Li-
Rubén Guillermo Miranda Angelllega a la vicepresidencia comercial sim. En lamisma empresa, Nurys Gamez dejo la direccion de ' — , \
en Tuya, dejando la Gerencia Regional del Banco Caja Social. estadistica, para irse también a Epik como Jefe de Analitica. L/ ; B k‘ B

Gloria Esperanza Valderrama Tafur, es ahora gerente General en Fanny Castro es la nueva gerente de Desarrollo de Negocio " ' N .

Alineamiento. Antes se desempefnaba como gerente General en
Incomercio, empresa del Grupo Casa Toro.

en Experian, luego de dejar la direccion de Seguimiento
Riesgo de Crédito del Banco Pichincha.

. . . . . Julian Jiménez M y Jairo Higuita socios de Impuestos y e .
Maria IsabelAnasdqo la gerencia de Cartera Falabella, para asumir Legal de Crowe Horwarth Co, deciden estructurar una Administracion Compra de Cartera
como gerente Nacional de Cartera de Bancoomeva. nueva firma de impuestos y servicios legales con sus de Cartera Improductiva

nuevos socios, Carlos Rodriguez y Bibiana Buitrago, |a
nueva firma es Jiménez Higuita Rodriguez & Asociados.

El pool de abogados de Bancoomeva hoy cuenta con la presencia
de Leilam Arango Dueias, quien antes desempefiaba como directora
operativa nacional de Financréditos. Mauricio Mahecha deja la gerencia de Mercadeo de
TransUnion para asumir en Bancoomeva. Lo reem-

La direccién de crédito de Autofinanciera hoy esté a cargo de Claudia plaza Manuel Pifieros quien viene de CNPX. Nuestro modelo nos permite ser lideres en
Moreno, quien antes manejaba la direccion de créditos de Chevyplan.

Luego de dejar la gerencia de Credifinanciera, Gustavo . . 7 F
Diego Mauricio Gomez Gomez asume como Representante Legal para Humberto Vega Ramirez esté en la gerencia Adminis- 5|5temA[‘a|YE'§A5S ‘ + Business lntelllgence
Asuntos Judiciales del Banco de Occidente. trativa y Financiera de Distoyota. e
La gerencia de experiencia del cliente para Colombia de Cisco es Adolfo Meisel, Barraquillero de nacimiento, Cartagenero Somos pioneros en modelos de autogestion para lograr acuerdos de pago. Al contar con un experto en Analytics,
asumida por Gina Paola Vera Paredes, quien antes estaba al frente de de crianza, Bogotano de Corazon y miembro de la su entidad mejora indicadores de cartera vencida (ICV) logrado + Recaudo + Eficiencia + Experiencia.
la gerencia de mercadeo de Aspect Software. Junta Directiva del Banco de la Republica, anuncié

desde ya su retiro para el 2018, ya que fue nombrado

El CEO para Colombia de la consultora espafola Everis es Diego Tovar. como nuevo rector de la Universidad del Norte.
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OPORTUNIDADES en
el nuevo ecosistema

CREDITICIO

disrupcion del que seremos testigos en la proxima

década y la velocidad de transformacion, sera de
tal magnitud, que muchos hablan de que el mundo ya no
sera como lo conocemos.

E ; in duda, el mundo cambio, sin embargo el nivel de

Todos los sectores, industrias, y modelos de negocio se
enfrentan a un nuevo ecosistema que exige su rapida
transformacion. De lo contrario corren el riesgo de quedar
rezagados. Hoy hasta el reinado de los smartphones esta
siendo amenazado por prototipos de coches conectados,
casas inteligentes y asistentes virtuales, que estan creando
un ecosistema de continua comunicacion y propiciando
la aparicion de entornos adaptativos.

La industria del Crédito y la Cobranza se vaticina como una
de las que mas transformaciones sufriran en los proximos
10 anos, mas aun, en unaregion donde las oportunidades
en la profundizacion del crédito son inmensas.

EL NUEVO ECOSISTEMA DE NEGOCIO

La convergencia de mega-tendencias como la conectividad
global, la digitalizacion, el Big Data, las nuevas tecnologias
Fintech, la inteligencia artificial y la transformacion de la

interaccion social que imponen las redes sociales con
la consecuente transformacion del consumidor, han
creado un nuevo ecosistema para el negocio financiero,
especialmente para el crediticio y la recuperacion de
cartera, que pone en jaqgue muchas de las practicas,
y normas que se daban por sentados y nos enfrenta
a nuevas realidades, nuevos desafios y por su puesto
riesgos que también se han transformado.

Por su parte, las pautas de competencia y de competi-
tividad también cambiaron. La oferta de financiamiento,
los servicios de BPO y Cobranzay los servicios de tec-
nologia, ya no compiten solo dentro de sus sectores,
industrias o paises, ahora deben abrirse paso en un
mercado global e intersectorial.

El entorno exige nuevas formas de actuacion soportadas
en un modelo estratégico mas audaz y de mayor foco,
con rigurosidad y celeridad en la gjecucion. Sin duda, la
parte mas desafiante esta en sacar el mayor provecho
de las inmensas oportunidades que se generan con el
nuevo ecosistema. Por su puesto, también es inmen-
S0 el reto de gestionar los riesgos, que ahora son de
mayor complejidad, especialmente los derivados de la
sofisticacion del ciberdelito.

LA FINANCIACION EN EL CENTRO DE
LA VIDA DE LAS PERSONAS

La incursion del mundo del crédito en la era del capital
basado en conocimiento (Knowledge-Based Capital) sera
determinante. El éxito sera para aquellos modelos que logren
“estar en el centro de la vida financiera y no financiera de los
usuarios”, en su actuar cotidiano. Asi, el gran protagonista
del proceso pasara de ser el andlisis de crédito, para por
fin, colocar el cliente en el centro, pero no alas finanzas del
cliente, sino ala persona o unidad productiva en si misma
que esta detras de cada solicitud, con la consecuente
personalizacion de los productos crediticios a lo largo de
su ciclo de vida. Y de manera alineada, personalizar los
canales de atencion, el mantenimiento, los mecanismos
de pago, la recuperacion y la cobranza, logrando mejores
experiencias y verdaderas conexiones.

Lo anterior se logra aprovechando
tres variables criticas

a) La apropiacion de la Informacion como fortaleza y pilar del
desarrollo de ventajas competitivas dificiles de alcanzar,
a partir del conocimiento del cliente con la incorporacion
de herramientas como Big Data para la personalizacion
de la oferta de valor.

Andesspo\\\

Contact center
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b) La Inteligencia Artificial (IA), en su dimensién de cata-
lizador para lograr una transformacion estructural que
permita colocar el crédito en la vida de las personas.

«LLos gustos de las personas cambian con mas rapidez
que nunca... y la |A es la manera perfecta de responder»,
indica el cofundador de la fabrica de cerveza, Hew Leith:
“Esta es la manera en la que las empresas desempe-
Aaran un papel en las vidas de las personas y se haran
un hueco en el futuro de la sociedad, siendo algo méas
que simples proveedores de productos y servicios. Con
una tecnologia que verdaderamente responda a las
personas, basada en sus deseos y necesidades, las
empresas pueden convertirse en sus colaboradores”.

¢) La apropiacion de la cultura de la economia colaborativa
para crear ecosistemas con otros sectores, que permita
integrar funcionalidades béasicas de negocio con platafor-
mas de otras industrias, y terceros expertos en procesos
especificos de negocio, como lo son las Fintech, que
garanticen mayor agilidad para traducir lainnovacién en
productos y servicios tangibles. Estos modelos hibridos
de colaboracion, unidos a la “desfragmentacion” de la
cadena de valor, seran los que derrumben las barreras
del conocimiento para avanzar al siguiente nivel y asi
generar una transformacion en la relacion del mercado
con la financiacion.

Ganadores del

Galardén Coomeva 2017

Categoria Empresa Ecoeficiente
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La convergencia de estos tres elementos permitira cons-
truir futuras cadenas de valor para el desarrollo de nuevas
formas de crédito que acaben con la separacion de las
necesidades financieras y no financieras. Las entidades
lograran estar en el centro de la vida del cliente; no solo de
la vida financiera, sino mas importante aun, en el centro
de su vida emocional.

Cuando las entidades detecten que ya estan siendo parte
de las conversaciones de sus clientes, solo ahi podran
celebrar su consolidacion en el nuevo ecosistema, 1o que
sin duda, sera una destreza dificil de igualar, en el nuevo
ecosistema del crédito.

Doce (12) aspectos seran claves para colocar el
crédito en el centro de la vida de las personas:

1. MOVERSE RAPIDO PERO SEGURO

Como lo explica la consultora Everis “En el momento actual,
las oportunidades estan soélo al alcance de aquellas com-
panias que sepan moverse rapido y de forma inteligente.
Para aprovechar dichas oportunidades, las organizaciones
deben evolucionar hacia modelos cada vez mas agiles y
liquidos. Se trata de facilitar el movimiento rapido de talento
interno y externo para trabajar en torno a nuevas iniciativas
que se desarrollan bajo ciclos muy cortos”.

2. CON EL FOGO EN LO FUNDAMENTAL

Es muy facil perderse en la tarea de la innovacion, por
es0 es determinante tener bien definidas las prioridades,
partiendo de donde se esta y a donde se quiere llegar,
y a partir de ahi enumerar focos claros de actuacion,
con la consecuente construccion de responsables con
roles y perfiles especificos, pasando de la ideacion y la
planeacion, a la accion selectiva. Dentro de esta tarea es
fundamental dejar de desgastarse en proyectos “zom-
bies”, aquellas iniciativas que sobreviven pero nunca
realmente explotan.

¢Esta su entidad atascada en el Gentro? ... ;Realmente
donde quiere estar?

Accenture advierte sobre la polarizacion que esta viviendo
el mercado: “En uno de los extremos se sitlan las grandes
plataformas de marca que, o0 bien piensan que pueden
hacer lo que quieran en cualquier mercado”... (Incluso
ya tienen su foco también en el mercado crediticio)... “o
proporcionan ecosistemas de servicios (0 ambas cosas).
Justo en el otro, estan las marcas especializadas —tanto
grandes como pequenas—, centradas en un objetivo
concreto y con un propdésito claro. Esta situacion ha de-
jado en una posicion dificil a quienes se han quedado en
el centro, quienes tendran que preguntarse dénde estan
y doénde quieren estar en esta escala movil, para asi ave-
riguar como destacarse.
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3. LAMOVILIDAD EN EL CENTRO DE LA OFERTA DE VALOR

Mas alla del concepto de crédito digital, avanzar hacia el Bu-
siness Mobile, sera una prioridad, pero no en su connotacion
de instrumento tecnoldgico o conectividad, sino en un nivel
de mayor trascendencia: La movilidad como el centro de
convergencia de las tres fuerzas: las redes sociales, la analitica
y latecnologia en la nube, paralograr el empoderamiento del
cliente y creacion de mejores experiencias.

4. DIGITALIZACION CON UN PROPOSITO

Muchos se preguntan cual realmente esta siendo el alcance
del avanzar hacia la ‘Uberizacion’ del crédito, término que se
ha venido acunando para describir nuevas formas de finan-
ciamiento alternativo, con modelos disruptivos que nacen
del desarrollo de empresas financieras no bancarias Fintech,
facilitando el acceso a crédito a poblaciones hasta ahora sin
acceso y de forma mas econdmica y agil. La mayoria con
ofertas de créditos de bajo monto y plazo corto, al estilo de
un adelanto de sueldo, ciento por ciento On Line, a partir de
andlisis de riesgo mas sofisticados, data de fuentes alternativas
como redes sociales, con nuevas herramientas tecnologicas
para conocer mejor al cliente. Sin embargo, a pesar de esta
oleada, la verdad es que por ahora no se percibe ese gran
salto, que todos vaticinan que logre que el crédito retome su
“deber ser”: generar crecimiento y progreso social.

Ante esto, Accenture nos plantea una pregunta muy interesante
para las entidades crediticias: ;Qué haran los lideres de negocios

con su ventaja digital?... Luego de todos los esfuerzos que han
hecho las companias en aprovechar al maximo las redes so-
ciales, la tecnologia movil, la disciplina del analytics y el SMAC
(social, mobile, analytics, and cloud) para transformarse en
negocios digitales, impera la percepcion que siguen sin dar
el salto tan esperado en productividad, rentabilidad y parti-
cipacion de mercado, y especialmente en profundizacion del
crédito, uso y acceso.

5. MODELOS DE NEGOCIO COLABORATIVOS
El poder de las Alianzas en el Nuevo Ecosistema

La agilidad y la capacidad de ajustar rapidamente el rumbo,
son dos atributos que las grandes entidades, en su caminar
hacia el crecimiento, han ido perdiendo; por eso, el reto
de transformacion viene de la mano con la necesidad de
gestionar las mejores alianzas para que el crédito pueda
romper el status que o ha caracterizado como una de las
actividades mas tradicionales.

Juan Antonio Ketterer, Jefe de la Division de Conectividad,
Mercados y Finanzas del Banco Interamericano de Desarrollo
advierte que “los distintos desarrollos tecnolégicos que han
tenido lugar durante la Ultima década en el mundo, junto con
los nuevos modelos de negocio que estos han generado,
estan alterando el statu quo de la industria de los servicios
financieros. Hoy es imposible analizar el sector sin tener en
cuenta el impacto de las nuevas tecnologias financieras y
de los emprendedores o companias ‘Fintech’ que las imple-

mentan. Son estos los nuevos actores que compiten con
las instituciones financieras tradicionales y desafian sus
largamente establecidos modelos de negocio. Y aunque
todavia se discute sila trasformacién del sector tendra lugar
por la via de la competencia 0 mas bien de la colaboracion
entre unas y otras, los cambios que conlleva esta revolucion
tecnoldgica no tienen marcha atras. Afortunadamente, esta
dindmica de cambios imparables constituye una serie de
buenas noticias para América Latina”.

cQuiénes lograran el maximo aprovechamiento de las opor-
tunidades que genera el nuevo ecosistema crediticio? | os
que pierdan el miedo a no tener todo el control sobre sus
clientes, pues sus servicios estaran en otras plataformas
de otras industrias, incluso de competidores.

6. CONOCIMIENTO DEL CLIENTE EL ATRIBUTO
DIFERENCIADOR DIFICIL DE IGUALAR - EL PODER DEL DATO

¢Y quién manda ahora? En la nueva era de sofisticacion del
conocimiento del cliente el que manda es el dato. Descubrirlo,
aislarlo de la informacion “basura”, entenderlo, gestionarlo y
conectarlo con la generacion de valor, seré el gran reto del
diaadia. Enestatarea, la Geolocalizacion en interaccion
con las cuatro herramientas CAMS (acronimo de Cloud,
Analytics & Big Data, Mobile y Social), esté provocando
una explosion en el area de conocimiento del cliente y
andlisis de capacidad de pago, para la personalizacion
de la oferta de valor y la multicanalidad.

Las 4 V del BIG DATA

El verdadero aporte del Big Data solo se lograra si se explota
lainformacioén en sus cuatro dimensiones -4V- “Velocidad,
Volumen, Variedad, diversas fuentes, y Valor, entendido
como la transformacién de la informacién en negocios a
través del analytics”.

Sin duda, el paso mas dificil sera el de aterrizar el Big Data
a la dltima capa de levantamiento de informacion y codifi-
cacion, es decir hasta la construccion de un vocabulario
claro, con el que se puedan perfilar los clientes, de manera
comun para todos los canales, intentar captarlos y traducir
es0s comportamientos en data que permita una verdadera
actuacion multicanal.

Como lo explica Accenture: “a partir del descubrimiento de
patrones entre multiples interacciones diferentes de ese
cliente y los elementos correspondientes de la biblioteca
de ADN. Poder distinguir estos rasgos nos proporciona una
percepcion valiosa y Unica de las preferencias del cliente”.
En ese conocimiento del cliente, debe abrirse espacio a la
co-creacion derivada del mismo mercado.

El cliente pas6 de ser un usuario de crédito pasivo a un
‘Prosumers’, término que se refiere a la intervencion de
las personas en el producto. Ahora los clientes producen
informacion, analizan, comparan, opinan, sefalan y exi-
gen. Esta informacion resulta clave a la hora de disefiar
los canales para que a los clientes les resulte mas facil
interactuar, comprar y consumir lo que desean, como y
cuando lo desean.
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En Ia tarea de obtener lo mejor de la informacion, las eta-
pas de venta y originacion se vuelven claves. Como resalta
José Manuel De Caso, Socio de Operalea: “La originacion es
el unico momento en que obtenemos lo que sea del cliente:
Aprovéchalo”,

Las empresas deben comprender primero la motivacion
que se esconde tras cada solicitud. Como lo plasma Ac-
centure “La relevancia tiene que ver con las necesidades,
deseos, ideas y preferencias particulares que motivan a los
clientes: Por qué eligen los que eligen. Enla mentalidad de la
empresa, la pregunta ya no debe ser QUE, sino POR QUE.
La verdadera personalizacion no es saber QUE decisiones
toman los clientes, es entender POR QUE las toman”.

7. LA IMPORTANCIA DEL PAGO EN LA CADENA DE VALOR

Hasta hora la accion de pago ha sido entendida con un mero
proceso operativo, que avanza hacia la digitalizacion, pero
es el momento de darle su verdadera dimension. Como
destaca Frank Schwab, CEQ de Fidor TecS AG, subsidiaria
de Fidor Bank: “Lo Unico que un banco no puede dejar en
manos de terceros es su funcidn de pagos, si se pierde este
rol se deja de ser relevante en el ciclo de vida de los clientes”.

8. MULTICANALIDAD PARA MEJORAR LA
EXPERIENCIA DEL CIENTE

Dentro de la personalizacion de los canales de interaccion
y la multicanalidad, se debe articular la co-existencia de
Modelos de atencion ‘figitales’, que ponen al servicio la
tecnologia con lo mejor de la atenciéon personalizada que
nunca podré ser reemplazada, con Modelos de autoservicio,
desde la originacion de crédito hasta la cobranza. El auto-
servicio ademas de ser el canal de atencion mas rentable,
esta ganando la preferencia del publico cuando quiere evi-
tar el contacto directo, como por ejemplo en la cobranza.
Esta tendencia impulsada por las Fintech y los modelos
P2P Lending y Crowd-funding ha ido creciendo gracias a
desarrollos como la Biometria. Muy pronto las contrasenas
seran cosa del pasado; el presente llega con autenticacion
mediante rasgos faciales o Selfie y autentificacion con voz.

Cuando hablamos de crédito para las PyMES el contacto
personalizado es aun mas relevante. Yanina Caceres, de
Sentinel nos recuerda “la visita domiciliaria es y sera siempre
indispensable para ese tipo de clientes, ya que muchos de
los solicitantes se mueven entre el sector formal e informal, y
la visita corrobora la informacion que proveen para conocer
su nivel de endeudamiento y de pago”.

Cecilia Solano consultora experta en servicio al cliente, pone en
el centro de la estrategia Multicanal la experiencia del cliente:
“En resumidas cuentas, muchas veces no son los puntos
de contacto lo que se necesita mejorar, es el proceso de
incorporacion en su conjunto. Algunas empresas necesitan
una nueva forma de gestionar sus operaciones de servicio
con el fin de reinventar la experiencia de los clientes no
solo a cada paso, sino que es la totalidad del proceso, lo
realmente importante”.
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CicloDeRiesgo



> FOCO.'Oportynidades
nuevo ECOSiStema <

9. DEJEMOS QUE EL CLIENTE CONSTRUYA
SUS PROPIOS RELATOS

La estrategia de comunicacion también se esté transfor-
mando. El Business Storytelling, sera la clave que logre
conectar la oferta de productos, el andlisis de crédito y
la cobranza, con la historia detras de cada deudor. Esta-
mos pasando del «contar» al <hacer» — el storydoing—:
crear relatos a partir de lo que las marcas hacen, no de
lo que dicen. “Los duefios de las marcas se mantendran
en un segundo plano, dejaran de dirigir las conversacio-
nes y daran espacio al publico para que construya sus
propios relatos. Los contenidos empezaran a ser mas
personales e inmediatos, en forma de historias cortas
y videos en directo”.

Y en la misma linea del poder que ya tiene el mercado
sobre las marcas, retoma especial relevancia en las
estrategias de mercadeo, el marketing con ‘influencers’.
Las marcas se han convencido del poder que tienen los
clientes Influenciadores y las personas de alto nivel de
reconocimiento, quienes se constituyen en el combus-
tible para el crecimiento sostenido y la méas efectiva y
econdémica fuente de prospectos.

10. COHERENCIA

Dentro de la construccion de factores diferenciadores
que permitan colocar el crédito en el centro de la vida de
las personas, la coherencia jugara un papel fundamental.
El diferencial no sera lo que se dice, sera lo que se hace.
Como decia Ralph Waldo Emerson: “L.o que haces habla
tan fuerte, que no escucho lo que dices”.

11. VOLVER A LO SIMPLE

Sin duda, una estrategia que nunca fallara es la de volver
alo simple y retomar el cumplimiento de las promesas
basicas de servicio. La digitalizacion ha llevado a que
los clientes tengan un numero abrumador de opciones
en todo lo que hacen.

Esto toma una mayor dimension en el ‘e-commerce’;
como lo manifiesta un consultor experto: “Con la pro-
liferacion de las experiencias digitales, los clientes han
pasado de caminar rodeados de 100.000 productos por
una tienda de 5.000 metros cuadrados, a tener acceso
a mas de 10 millones de productos desde una pantalla
de 4 pulgadas. Ademas de sentirse abrumados por este
enorme aumento en el nUmero de opciones, configura-
ciones y ofertas, con frecuencia también se abandona
alos consumidores en un entorno digital impersonal”.

Cuando se les ofrecen demasiadas opciones muchos
clientes tienden a tomar malas decisiones, estar menos
satisfechos y abandonar la pagina web o la marca. Y aqui
la simplicidad gana. Las empresas tienen éxito cuando
intentan facilitarle el qué, el como y cuando lo desea.
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12. EL MAYOR DESAFIO: LA RESISTENCIA AL CAMBIO

Ya para finalizar, Julian
Abril, Director Innova-
cion del Grupo Aval, nos
presenta esta reflexion
sobre el mayor riesgo
que debemos enfrentar:
la Resistencia al cambio.

“La gestion estratégica
del ciclo de riesgo de cré-
dito ha sido enriquecida
a partir de la revolucion
digital. Esto impulsado
principalmente por el
crecimiento de la informacion de los usuarios actuales
y potenciales de productos crediticios, que en el pasado
fue un desafio para el verdadero conocimiento del consu-
midor financiero. La data estructuraday no estructurada,
las nuevas aplicaciones digitales, las redes sociales, las
tecnologias moviles, la micro segmentacion, el internet
de las cosas y toda la informacién resultante de esta
dinamica, han cambiado las expectativas de los usuarios
y la concepcion de los servicios financieros. Exigiendo la
transformacién de toda industria y con esto evidenciando
la oportunidad de construir la banca del futuro cada dia.

Julian Abril,
Director Innovacion
del Grupo Aval

Las fintech han leido con eficiencia esta nueva dinamica,
entendiendo que hay maneras efectivas de lograr respon-
der a las necesidades del consumidor digital, disefiando
metodologias para lograr construir servicios y mejorarlos
con rapidez de la mano del usuario final, exigiendo al
ecosistema financiero y las entidades regulatorias abordar
nuevos desafios frente a la gestion de los riesgos existen-
tes y los nuevos riesgos provenientes en su mayoria de
la implementacion de canales digitales y enfrentandose
al riesgo mas importante de continuidad como lo es la
resistencia al cambio”.

¢cYa identifico donde estan sus grandes oportuni-
dades? A continuacion, expertos de la industria
del crédito y la cobranza nos presentan elementos
valiosos para que actuando con celeridad y de la
mano de los mejores aliados, logremos transfor-
marnos y avanzar con éxito al sequndo nivel den-

tro del nuevo ecosistema, sin olvidar nunca, que a
pesar de todos los avances tecnologicos en la era
de la inteligencia artificial, los atributos que mas
valorara el cliente, estaran centrados en la capa-
cidad que tengan las marcas de mirar a los 0jos,
compartir un café, pasar del Business to Business,
0 Business to Consumer a Human to Human.
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LA FUERZA DE LA INNOVACION
ABIERTA A TRAVES
DE MODELOS COLABORATIVOS

| Centro de Innovacion de
EBBVA representa un papel fun-

damental en la transformacion
digital que esta afrontando el Gru-
po BBVA. Con un modelo abierto y
colaborativo fomenta la interaccion
con el ecosistema de innovacion,
especialmente con los emprende-
dores, startups y desarrolladores.

El contacto con las nuevasideas y el
talento es la fuente de la que se nutre
BBVA para seguir avanzando ante los
retos que se presentan en la indus-
tria financiera. Para ello, potencializa
los Centros de Innovacion en todo
el mundo con la intencion de crear
una gran red de conocimiento, que
encuentra en el BBVA Open Talent, su
instrumento mas potente. Se trata de la
mayor competicion internacional para
startups Fintech, para encontrar las
startups mas innovadoras de todo el
mundo, con capacidad de transformar
el mundo financiero, y poder crear
oportunidades a partir del desarrollo
de nuevas formas de actuacion.

Ahora su foco esta puesto en los
campos de |dentidad, Inteligencia
Artificial, Fintech Corporativo, inclusion
financieray el soporte alas mujeres
del sector Fintech.

Sergio Ziifiga, Director del Centro de
Innovacion BBVA Colombia, lider de
modelos de innovacion colaborativa
con iniciativas Fintech, converso con
Ciclo de Riesgo sobre todo el poten-
clal que generara la mayor eficiencia
del sistema crediticio, a partir de la
incorporacion de la innovacion y las
nuevas tecnologias, para avanzar
con éxito en el nuevo ecosistema:

Sergio Zuiiga,
Director del Centro de
Innovacion BBVA Colombia

cDonde estan las
oportunidades en el
nuevo ecosistema?

La adopcion de soluciones creativas
y nuevas tecnologias nos permite
considerar variables sobre las perso-
nas que jamas habiamos tenido en
cuenta para la evaluacion de riesgo
tales como su comportamiento en
redes sociales, preferencias en sus
compras por internet, pagos de ser-
vicios publicos, recomendaciones
por parte de lideres en las comu-
nidades, validacion de identidad,
manejo documental agil, "reciclaje
de lainformacion", "hacking ético"
etc., por supuesto todo esto dentro
de las normas y reglamentaciones
actuales del manejo de la informa-

cion y de los datos del individuo.
Por otra parte, las personas cada
vez mas demandan conocimiento
de su propio scoring de manera
que ellos mismos son conscientes
a qué tipo de servicios financieros
pueden acceder y cOmo mejorar
su scoring a través de la mejora de
variables como las que mencioné
anteriormente. Esto necesariamente
genera oportunidades para las enti-
dades financieras en conocer mejor
a sus clientes, dar una "segunda
oportunidad" a aquellos clientes
a los que en algun momento se
les negd un servicio o producto
a través de las evaluaciones tra-
dicionales, generar eficiencias y
ahorrar costos en las evaluaciones,
asi como ampliar el espectro de la
inclusion financiera en el pais. Ne-
cesariamente N0s vemos expuestos
a nuevos riesgos que involucran
el hackeo de la biometria de las
personas, su identidad digital y
demas amenazas cibernéticas.

¢;Donde veremos las
mayores eficiencias?

e Acortamiento en los tiempos y
costos de evaluaciones crediticias

¢ Reciclaje de la informacion del
cliente a través de Blockchain.

e Utilizacion de nuevos canales,
mas baratos, para el conoci-
miento del cliente.

* Creacion de una identidad digital
valida para compras, adquisicion
de productos financieros, firma
digital, entre otros.
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DISRUPCION EN

MODELOS CREDITICIOS
DE LA MANO DE LA EXPERIENCIA

EL PODER DE LOS NUEVOS DATOS

g.
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%

Hernando Osorio,
Presidente de TransUnion

Hernando Osorio, presidente
de TransUnion, proveedor de
soluciones globales de informa-
cion para evaluar y administrar
el riesgo, nos cuenta de que
manera las entidades pueden
fortalecerse para sortear con
éxito los retos y desafios que
impone el nuevo ecosistema, a
partir del acceso a informacion
inteligente.

“Buscamos aprovechar esce-
narios como la transformacion
digital, la bancarizacion de los
clientes y la presencia de las
Fintech con el fin de encontrar
en estos espacios, diferentes
formas de soportar a nuestros
clientes, de tal manera que
puedan enfrentar los desafios
de la mejor manera posible.
Mostrandoles que temas como:

la capacidad de negociar e interac-
tuar a través de cualquier canal, la
toma de decisiones instantaneas
para facilitar 1os negocios, vy la ex-
periencia personalizada, son cla-
ves para poder sobrevivir dentro de
un ecosistema vanguardista. Para
ello, ya contamos con soluciones
como la verificacion y autentica-
cion de personas, y dispositivos
moviles, que varias entidades ya
estan utilizando, haciendo posible
que el mercado colombiano em-
prenda esta transformacion digital;
de igual forma hemos sido partici-
pes directos del crecimiento de las
Fintechs en Estados Unidos, expe-
riencia que le estamos brindando
al sector en Colombia, apoyando
al mercado para enfrentar estos
nuevos competidores y lograr asi
mayor inclusion financiera”.

¢Donde cree que se generardn los ma-
yores cambios en la gestion del Ciclo de
Riesgo de crédito, a partir de la incorpo-
racion de las nuevas tecnologias?

“Sin duda, uno de los mayores
cambios dentro del Ciclo de Ries-
go de Crédito sera la incorporacion
de nuevos datos, los cuales haran
posible ampliar la capacidad para
evaluar con precision a mas consu-
midores, considerandolos a la hora
de otorgar crédito sin comprometer
el nivel de riesgo. De igual forma, la
incorporacion de nuevas tecnolo-
gias genera cierta expectativa en
el consumidor, ya que se esperan

respuestas mas rapidas que opti-
micen el tiempo y den como resul-
tado opciones con mejores con-
diciones a la hora de adquirir un
crédito. Asi mismo, la interaccion
con el cliente en las diferentes eta-
pas del Ciclo de Riesgo esta cam-
biando, ya que comienzan a surgir
nuevos canales por los cuales el
consumidor busca tener contacto.
Si observamos el panorama actual,
notamos que muchas entidades ya
se estan preparando para adecuar
Sus estrategias de mantenimiento,
cobranza y retencion de clientes
acorde a los cambios que estamos
experimentando”.

En materia de originacion de crédito,
¢cdonde considera usted que estaran las
nuevas oportunidades que surgen con el
nuevo ecosistema?

“Las oportunidades dentro del
nuevo ecosistema se focalizan en
los nuevos datos y en las herra-
mientas como los nuevos cana-
les, que haran que los tiempos de
aprobacion y desembolso mejo-
ren, haciendo que el consumidor
final se beneficie al contar con
mas fuentes a la hora de adquirir
un crédito. De esta forma, se logra
que cada vez sean mas colombia-
nos los que tienen acceso a crédi-
tos formales acelerando el proceso
de inclusion financiera, generando
nuevos clientes, menores costos
operativos y procesos mas agiles,
entre otros”.

LA ERA DEL

pesar de los mayores esfuerzos de inclusion financiera y
un mayor acceso a la tecnologia, como concluye el do-

cumento “Dividendos Digitales” del Banco Mundial”: las
economias no muestran mayor productividad, ni las poblacio-
nes pobres han elevado su calidad de vida.

Ante esta realidad, un nuevo modelo de financiaciéon se abre
paso: el Crédito >B> (Beneficio).

Se trata de un modelo que retoma el verdadero sentido del
otorgamiento del crédito, poniendo en el centro él bienestar
de las personas, las sociedades y los ecosistemas naturales,
con el objetivo de convertir cada crédito desembolsado, en un
verdadero instrumento para mejorar aspectos que lesionan el
mundo, como la pobreza, la contaminacion, el calentamiento
global, la violencia, el hambre, o la falta de educacion.

El Crédito B (Beneficio), retoma las tres dimensiones del
“deber ser del crédito™

ESCALA: Llegar a la Base de la Piramide. Profundizar para
llegar alos mas pobres.

RELEVANCIA: Portafolio de productos y servicios que eleve la
condicion de desarrollo de la poblacion y su calidad de vida.

ALCANCE: Favorecer al mayor nimero de poblaciones, con
mayor velocidad.

NUSVO Ecos:stema <

El Crédito >B>, se preocupa no solo por la experiencia de sus
clientes, sino también por la experiencia social para evitar esos
danos colaterales que pueden derivarse de un mal manejo,
como por ejemplo el sobre-endeudamiento.

Por su parte, tiene como meta, colocarse en el centro del
diario vivir de las personas, pasando de simplemente cubrir
necesidades financieras, hasta hoy orientas al “tener”, a
convertirse en un instrumento que genera soluciones, retos
y desafios; que conecta emociones, y sentimientos; que crea
conexiones de valor; y acompafa el crecimiento personal
y profesional en todo el ciclo de vida del sery lo lleva de la
mano para que alcance a lograr sus metas.

INFLUIR SIN AGOBIAR

Su propdésito es Influir en la calidad de vida de las personas,
bajo una premisa vital: “Influir sin agobiar”.

Un instrumento que utiliza el canal adecuado en el momento
adecuado, sin entrometerse, sin ser inoportuno, porque es
consciente del estrés y ansiedad que provoca la “multicana-
lidad” en la vida de las personas.

Bienvenida la era del Crédito >B> en la industria del Crédito
y la Gobranza en GColombia
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FINANDINA COSECHA
INNOVACIONES EN LA

Digitalizacion del crédito de Vehiculo

digital y de venta a domicilio, el Banco Finandina pre-

sento al mercado, el pasado mes de mayo, el primer
proceso ciento por ciento desmaterializado de crédito de
consumo. De esta manera sus clientes ya pueden adqui-
rir créditos de consumo mediante la firma en internet y
sin presencia fisica gracias al pagare desmaterizalizado.

l ;n el avanzar hacia la consolidacion de su estrategia

Antes un cliente podia solicitar créditos a través de in-
ternet y gestionar su solicitud en el portal del Banco,
posteriormente enviaba sus documentos por email y al
momento de legalizar la operacion, un consultor finan-
ciero a domicilio y de manera presencial tomaba firmas
fisicas en los documentos de deuda con su huella sobre
un pagaré fisico. Con el nuevo pagaré desmaterializa-
do, el cliente actual del Banco solicita la operacion por
Internet y sin traslados, sin perder tiempo esperando a
un consultor a domicilio, puede firmar el pagare a través
del portal de Finandina.

Esta solucion tecnoldgica ha sido desarrollada de la
mano de Deceval (Deposito Centralizado de Valores de
Colombia) entidad encargada de la custodia de titulos
valor y a través de la cual se hace la firma digital del
pagaré desmaterializado, con todos los mecanismos
de seguridad que garantizan la tranquilidad de quien
hace el proceso, ya que al igual que el banco, hacen una
validacion de la identidad del cliente corroborando sus
datos totalmente en linea.
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Orlando Forero, Presidente del Banco Finan-
dina nos cuenta los avances de la entidad
hacia un modelo de banca digital, y los retos
y desafios que implica el caminar hacia la
digitalizacion del crédito, caminar que ya
cosecha sus primeras innovaciones con el
pagare desmaterializado.

¢;De qué manera se prepara el Banco de cara
al 2020, para sortear con éxito los retos y de-
safios que impone el nuevo ecosistema?

Para el banco esa preparacion en si es un reto del ahora,
por la misma dinamica del mercado y la celeridad en
la que se presentan hoy los cambios tecnoldgicos, y
la afrontamos con la mayor rigurosidad en los frentes
técnicos y humanos, con un objetivo claro de innova-
cion, generamos nuevas herramientas y soluciones
financieras acorde a lo que requiere este nuevo eco-
sistema financiero.

Es por esto por lo que hoy el Banco es lider en digita-
lizar su operacion mediante un esquema de venta por
internet, a domicilio y sin oficinas. Hace un mes fuimos
el primer banco en lanzar al mercado el primer crédito
100% digital con firmas certificadas por internet y sin
la participacion humana en todo el proceso.

¢En cudles premisas o atributos sustenta el
Banco la diferenciacion de su oferta de valor,
en un mercado cada mes mas competido y
en un producto cada vez mas estandarizado
como es el crédito de vehiculo?

Nuestra diferencia radica en una estrategia centrada en
establecer procesos sin oficinas, a domicilio y donde ‘el
Centro’ es la experiencia del cliente, esto nos permite
ofrecer un modelo de servicio enfocado en atencion y
asesoramiento especializado en llamadas por personas
capacitadas, donde lo méas importante no es el tiempo,
es la satisfaccion, que unida a nuestro portafolio de
productos se convierten en la combinacion perfecta,
frente a una competencia tan homogénea.

¢Qué oportunidades genera para la Gestion es-
tratégica del Ciclo de Riesgo de Crédito, Ia adop-
cion de estas nuevas herramientas digitales?
cQué riesgos nuevos se enfrentan? ;Donde es-
taran esas mayores eficiencias y oportunidades
del Banco dentro del nuevo ecosistema financie-
ro y especialmente en el avanzar hacia la digita-
lizacion del crédito de vehiculo?

La oportunidad de mitigar aun mejor el riesgo imple-
mentando mecanismos y procesos de identificacion
del cliente mas efectivos y agiles como la biometria en
linea, el reconocimiento facial, los tokens dinamicos o las
Apps en el celular, entre otros. Esto no hace que el riesgo
desaparezca en su totalidad, sino que se transforme y
se vuelva mas tecnoldgico, exigiéndonos una continua
investigacion y desarrollo de estas herramientas para
cerrar cada vez mas la brecha del riesgo.

Existen varios frentes en donde se ven eficiencias y opor-
tunidades, eficiencias en términos operativos al hacer
procesos mas agiles, permitiendo mejorar la oferta de
valor en un mercado que dia a dia exige velocidad y
seguridad en su respuesta. Asi mismo, estas nuevas
herramientas permiten procesos de inclusion financiera
atodos los niveles, generando igualdad y la oportunidad
de llegar a nuevos mercados.

¢00mo cambia el proceso de presentacion de
demanda en un evento de cobro juridico con el
nuevo pagare desmaterializado?

La demanda, como el proceso judicial de cobro, sera un
desafio en que estamos dispuestos a innovar, no obs-
tante el proceso en si no presentan ninglin cambio, sera
un reto de la banca hacer efectivo el cobro en la rama
judicial con un pagaré desmaterializado, pero confiamos
en que la justicia esta preparada dado que corresponde
a un titulo valor de contenido crediticio, creado en forma
electrénica de acuerdo con lo establecido en la Ley 527
de 1999, por lo cual presta mérito ejecutivo como si se
tratara de un pagaré fisico.

¢Estan los juzgados en Colombia preparados
para este tipo de instrumentos virtuales?

Existen ya antecedentes de pronunciamientos de los
jueces de la Republica, en los que han reconocido la
validez juridica de los pagarés desmaterializados, a tra-
vés de los mandamientos de pago correspondientes, y
creemos que en la medida en que se vayan masificando
este tipo de instrumentos seran mas expeditos los pro-

cesos judiciales de cobro, pero como lo indico, sera un
desafio de la banca y seremos lideres en esto, en que
No pongamaos en riesgo para el pais la digitalizacion del
negocio, esto favorece la optimizacion general del pais,
facilita el mercado de capitales y seguramente creara
nuevos mercados.

Luego de presentar al mercado el primer paga-
ré desmaterializado. .. ;Qué paso sigue para Fi-
nandina, en su avanzar hacia la consolidacion
de su estrategia digital en crédito de consumo?

Todos nuestros esfuerzos estan encaminados a la con-
solidacion de nuestra oferta de valor, esto es tener en el
mediano plazo todos nuestros productos implementados
bajo esquemas totalmente digitales y a domicilio, como
parte de nuestro portafolio al mercado. De la misma
forma lanzamos nuestra tarjeta digital, que tiene emision
instantanea y permite hacer solo compras por internet y
nuestra tarjeta débito que permite hacer compras desde
la cuenta de ahorros por internet sin la necesidad de
contar con una tarjeta de crédito.

El 84% de Ia cartera de consumo del Banco
esta colocado en crédito de vehiculo, como va
este mercado este ano?

El mercado de vehiculos nuevos ha caido el primer se-
mestre frente al del 2016, en un 3.42% y en usados ha
aumentado un 8.22% para el mismo periodo, 10 que
nos da luces que el segundo semestre debe ser mas
dinamico, no obstante, se cree que el panorama general
del mercado a fin de afo tendra una disminucion frente
al ano anterior, de 3.1% con un promedio de 245.000
unidades vendidas.

¢00mo va la calidad de cartera de vehiculo y
qué medidas han tomado para contener un de-
terioro frente a este ciclo economico adverso?

La cartera de vehiculo en el mercado en general pre-
senta un leve deterioro al igual que los otros portafolios
de consumo, esto nos ha llevado a generar procesos
mas expeditos de medicidon de crédito, que nos per-
mita seguir aprobando créditos en minutos y de la
misma forma generar mas tecnologias de cobro que
optimicen la gestidn de cobro, sin sacrificar nuestros
niveles de servicio al cliente. Una de las ventajas
competitivas de nuestro Banco en este negocio esta
en el permanente aprendizaje de férmulas de apro-
bacion, administracion y sobre todo de gestion de
acompafnamiento a nuestros clientes que mitiguen
los riesgos de cartera.
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Rodrigo Alvarez T.
Gerente de Negocios Expert Choice
para Latinoamérica

Rodrigo Alvarez T. \agister en Informatica Escuela de
Ingenieria Pontificia Universidad Catdlica de Chile y
Gerente de Negocios Expert Choice para Latinoameérica.

Para encontrar clientes infra o supraservidos, es necesario
segmentary crear grupos de clientes y cubos OLAP mul-
tidimensionales, cuyas necesidades no estén totalmente
resueltas o0 que no estén contentos con la manera en que
se atienden sus requerimientos concretos, de manera
de definir vectores y nichos o Tribus. En esta segmenta-
cién podemos encontrar, por ejemplo, subdivisiones tales
como clientes ecoconscientes; PANK (Professional Aunt
No Kid): mujeres con buenos sueldos que no tienen hijos
pero si sobrinos; y DINK double-income no kids (sueldo
doble sin hijos).

Un papel importante lo juegan también las nuevas genera-
ciones, por ejemplo, los millennials. La socidloga Kathleen
Shaputis los describe como una generacion bumerang, o
generacion Peter Pan, es decir, se trata de un grupo etario
que posterga algunos ritos de paso a la edad adulta.
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En la era del big data —anualmente, se crean 2,8 zettab-
ytes aproximadamente—, PersonicX, cuyo analisis se
basa en segmentaciones, es capaz de predecir miles de
reacciones de los consumidores a partir de determinados
estimulos. Asimismo, Facebook- Acxiom realiza un cruce
de datos de la vida en linea de las personas, con datos por
lotes. Por otro lado, Google Location History, Nest Labs,
MapReduce y PageRank, que son servicios de localizacion
de usuarios, utilizan algoritmos para recomendar tiendas,
amigos o saber si alguien esta en casa o no.

Debiéramos darle una nueva y calurosa bienvenida al Ana-
lisis de la Cesta de Compra con el objetivo de aumentar la
venta cruzaday la venta ampliada, debido a que en este
nuevo escenario un cliente nuevo es muy caro, y apostar
por un desconocido es muy riesgoso. A la larga, sobraran
sucursales de banco y los papeles a firmar: la nueva banca
debe digitalizarse de verdad.

Nos enfrentamos con la “segunda derivada del lagrangiano”
en cuanto a la funcion de densidad de la nueva articula-
cion social; a los cambios silenciosos, pero abismantes;
ala edad en que se casan las nuevas generaciones; a la
inmediatez de las importaciones; a la inmediatez de las
transacciones, y a los cambios del umbral de satisfaccion
de los nuevos consumidores.

Es necesario que la industria financiera ajuste la banda de
servicios. Al existir nuevas Tribus, hay nuevas necesida-
des. Si existen nuevas generaciones, posiblemente hay
necesidades que estan sobrecubiertas, por ejemplo, las
lineas aéreas de bajo costo. Asi mismo, hay que mejorar el
portafolio de productos 0, méas aun, la mercadotecnia, que
sigue reducida en la actualidad a las cuatro P: Producto,
Precio, Plaza y Promocion.

Para que el cliente tome mejores decisiones en el ecosiste-
ma financiero, este Ultimo debe encontrarse situado en la
era de los zettabytes, contar con una mejor disponibilidad
de informacion, y tener un mejor acceso a los servicios y
con procesos de curso mas eficientes. Sin embargo, se
han creado espacios para nuevos modelos de negocios,
tales como: la “uberizacion” de la banca, los portales de
comparacion de precios y las reservas en linea de hoteles
y pasajes de aerolineas, entre otros. Asi mismo, urge que
los softbots comiencen a trabajar en funcién de presentar
al usuario una comparacion de miles de datos. Por con-
siguiente, los SP SQL deben trabajar en nanosegundos.

La experiencia de usuario y la sociabilizacion dentro
de la corporacion deben de dejar de ser eufemismos'y
comenzar a ser el leitmotiv dentro todas las gerencias
de las instituciones financieras. La propuesta de Neil
Borden debe comenzar a funcionar en los teléfonos
inteligentes, en los geolocalizadores y en la biofirma,
y con modelos de estadisticas no paramétricas y no
supervisadas.

Nos encontramos frente a nuevos clientes, nuevos
datos, nuevas amenazas. Asi mismo, el profesor Mi-
chael Porter debiera advertirnos sobre el nuevo nivel
de competencia dentro de la industria financiera y
obligarnos a desarrollar nuevas estrategias en el ne-
gocio del crédito, factoring, leasing, de los futuros
derivados, del swaption y opcién, entre otros.

La tecnologias se encuentran disponibles, entonces
solo falta que el marco legal le dé sustentabilidad al
nuevo modelo cliente-banca, generando como resultado
que el documento electrénico sea considerado cada
vez mas como un equivalente al celebrado en papel.

Sin embargo, la aparicion de nuevos segmentos esta
acrecentandose debido a factores culturales, de-
mogréaficos y econémicos, y analizar estos nuevos
segmentos de clientes es el punto de partida para
identificar las nuevas necesidades. El mercado ex-
presa cada vez mas la necesidad de que cada cliente
se sienta tratado de forma excepcional. Se trata de
un enfoque centrado en la personalizacién, y que ha
demostrado ser altamente efectivo por los grandes del
retail y por algunas empresas de servicios. Algunos
ejemplos son: Amazon, Uber, CrediRED (en Chile) y
Tesla (TSLA e indice NASDAQ), entre otros.

Resolver frustraciones reales de los clientes es otra fuente
interesante para repensar los modelos de negocios;
es un buen nicho a observar por los emprendedores
y, amijuicio, la mejor “prueba de blancura” en cuanto
a la viabilidad de un negocio. En esta situacion, la
frustracion es un sentimiento mucho mas profundo
que el de una necesidad insatisfecha.

En un nuevo contexto como la desbancarizacion de
los segmentos de menores ingresos, el cierre de su-
cursales por parte de la banca tradicional y la caida
del Ebltda, tal vez le sirva a algunas instituciones fi-
nancieras para asemejarse al modelo de negocio de
las compafias de seguros, haciendo énfasis en los
modelos de niveles de riesgo y de riesgo por precio.

A mijuicio, las nuevas tecnologias son, tal vez, los ele-
mentos que le dan mayor vigor al vector de velocidad
en los nuevos negocios, aungue en general trabajan en

> FOCO: Oportunidades
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solitario al comienzo, centrandose en la dimensién de
la rapidez antes de incorporar la direccion y el sentido.

En muchos Start-Up que me ha tocado evaluar en
Chile existen hermosos desarrollos para solucionar
problemas en el sistema financiero, pero con diferencias
importantes respecto de la aplicabilidad, tanto en el
modelo de negocio como en el marco legal. Debido
a la tenacidad de estos jovenes emprendedores es
esperable que Afrodita se conmueva una vez mas con
estas Galatheas.

Las nuevas tecnologias derivadas del desarrollo de
buscadores, redes sociales y servicios web en ge-
neral, han sido adoptadas también por empresas de
software, retail y financieras, creando un ecosistema
tecnoldgico enmarcado con el nombre de big data, ge-
nerando, COMO consecuencia, un cambio en la manera
de tomar decisiones y afrontar los problemas clasicos
de los negocios.

Las nuevas leyes y normativas, asi como la derogacion
de estas, suelen serimpulsores de nuevos productos
y/o servicios, por lo que las industrias y, en especial,
los emprendedores requieren estar muy atentos a los
nuevos escenarios.

En otro lado de esta ecuacion, en la industria financiera
existen “luchas de batallas incorrectas”, debido a que
en ciertos segmentos del financiamiento se esta po-
niendo de moda responder a una solicitud de crédito
en solo en minutos. Si bien para los clientes el atributo
del tiempo es valorado, dada la mecanica del cierre
de la operacion, existe un tiempo minimo de respues-
ta estandar, por lo que estar debajo de ese tiempo
minimo no agrega valor alguno a la vista del cliente.
Por factores ejecutores, la operacion de crédito no
puede ser cerrada de forma mas rapida, entonces lo
que sucede es que se estan haciendo esfuerzos por
mejorar un atributo en la experiencia de compra del
cliente que ya esta satisfecho

El cliente quiere que se satisfaga el primer atributo
relevante para él: el monto de la cuota, pero lo que
sucede actualmente es que se esta compitiendo en
un mercado saturado. Es exactamente como ocurrié
alguna vez en el mercado de la insulina, situacion en
la que los clientes querian mejores precios, y los labo-
ratorios luchaban por mejorar la pureza, cuando esa
caracteristica ya habia sido cubierta en su totalidad.
La solucién para mejorar la experiencia del usuario en
el ejemplo recién mencionado fue la innovadora idea
de vender jeringas autoinyectables que contienen el
producto, eliminando asi el desagrado de perder tiempo
en la administracion del medicamento.
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FINTECH, UNA OPORTUNIDAD
PARA UNA GESTION MAS EFICIENTE
DEL RIESGO EN COLOMBIA

Edwin Zacipa
Director Ejecutivo de Colombia Fintech

que en Colombia, son mas de 150 empresas, tanto

startups, casas de software como entidades finan-
cieras, que estan haciendo desarrollos en este sector,
especialmente, interesadas en aprovechar las oportu-
nidades en inclusion financiera y adopcion tecnoldgica,
buscando, por ejemplo, que cada vez sea mas facil des-
de un celular hacer transferencias, recibir dinero, solicitar
un préstamo, abrir una cuenta, realizar pagos, controlar
sus gastos, e incluso, hacer microinversiones. Asi mis-
mo, las Fintechs llegan ya a consumidores y empresas
de todo el mundo, desde el comerciante local que busca
un crédito, el trabajador extranjero que envia una remesa
o la familia que planifica su jubilacion.

l as Fintechs siguen ganando espacio. Se calcula

Precisamente, en muchos paises de la region ya respon-
den y satisfacen dichas necesidades, y en ello, Colombia
se ha destacado. Segun el ultimo informe del BID, ya Co-
lombia ocupa el tercer lugar en la region, detras de México
y Brasil, en nimero de startups.”” De acuerdo con Nxtp
Labs, la actividad de capital emprendedor para Fintech en
Latinoamérica alcanzé los US $642 millones en los dltimos
anos, en el marco de un proceso que se acelerd en los
ultimos 3 anos, dado que el 51 por ciento se concentra
en el periodo 2014-2017, donde Colombia es uno de los
cuatros paises de la region que concentra el mayor monto
de inversion con un 10,4 por ciento.

Es probable que estas oportunidades provoquen en cierta
forma un reajuste del panorama financiero y que traigan
también algunos riesgos. Esto ha llevado a muchos orga-
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nismos como el Fondo Monetario Internacional a pregun-
tarse sobre los desafios en el corto plazo en materia de
prevencion y mitigacion de riesgos asociados a la desinter-
mediacion financiera que conllevan las Fintechs.

Recientemente, Christine Lagarde, directora de la institu-
cion, presentd un resumen del estudio Fintech and Finan-
cial Services: Initial Considerations®- donde reconoce que
la apertura del sistema financiero a las nuevas tecnologias
abre riesgos de fraude, blanqueo de capitales, financia-
cion del terrorismo y otras actividades ilicitas mediante el
anonimato de las monedas virtuales o las paginas web en
jurisdicciones sin controles, por lo que hace un llamado
a una nueva regulacion para aprovechar la tecnologia sin
restringir la innovacion.

“Aunque las revoluciones tecnoldgicas son imprevisibles,
podemos adoptar una serie de medidas para estar pre-
parados. Este nuevo estudio del FMI analiza los posibles
efectos de las tecnologias innovadoras sobre los distintos
tipos de servicios que ofrecen las sociedades financieras,
la estructura e interaccion entre ellas, y las posibles res-
puestas de los reguladores”, sefala Lagarde.

Para reducir estos riesgos, el FMI sugiere que los regu-
ladores financieros podrian complementar su proyeccion
normativa prestando mayor atencion a servicios concre-
tos, con independencia de cudles sean los participantes
en el mercado que los ofrecen, hacia reglamentaciones
adaptadas para garantizar la proteccion suficiente de los
consumidores y su privacidad, y que aclaren, por ejemplo,
el régimen juridico y la titularidad de los activos digitales
y evitar los riesgos asociados de estas operaciones. Por
lo tanto, la regulacion puntual del sector debe seguir fun-
cionando como seguro que garantice la confianza nece-
saria tanto en la estabilidad como en la seguridad de los
sistemas digitales en el mundo financiero. En ese sentido,
sefald el FMI que sera necesaria la cooperacion interna-
cional pues los avances tecnoldgicos en cualquier campo
llegan a todos los paises, por lo que se debe evitar que
redes criminales lleguen a paises con menor regulacion.

Sin embargo, combatir estos riesgos cada vez mas re-
quiere aprovechar el poder en si mismo de las Fintechs,
aseguro Lagarde en la dltima reunién del Financial Action
Task Force. Alli mostrd su perspectiva de utilizar las tec-
nologias de la informacion y la comunicacion (TIC) y las
empresas Fintech como una oportunidad poderosa para

Juan Esteban Saldarriaga
Co-fundador y presidente de la Junta Directiva
de Colombia Fintech

fortalecer las defensas de los sistemas financieros
de los paises como Colombia contra el lavado de ac-
tivos y la financiacion del terrorismo, ya que proveen
soluciones de Regtech, Machine Learning, scoring
alternativo, ciberseguridad, verificacion de identidad
y fraude que permiten identificar flujos financieros ili-
citos con patrones de actividad que de otro modo
serian muy dificiles de detectar, incluso en el caso
de transacciones muy pequenas, tanto en el back-
office, middle-office o front-office de las entidades
financieras. Otro buen ejemplo es la apropiacion de
tecnologias en Blockchain, las cuales no son vulne-
rables a fallas en la informacién y podrian resultar
resistentes a ataques cibernéticos, y que impactan
de manera positiva la eficiencia de la actividad de
cumplimiento en el sistema financiero. Dado que las
Fintechs por definicion son plataformas tecnologi-
cas, sera mucho mas facil regularlas y controlarlas
en el registro y trazabilidad de sus operaciones.

Por otro lado, el FMI considera la introduccion de
Fintech como una herramienta Util en el comercio in-
ternacional al facilitar las transacciones alrededor del
mundo. Las Fintech se apalancan sobre tecnologias
de inteligencia artificial, Big Data, autenticacion bio-
métrica y Blockchain que podrian llevar a un replan-
teamiento en el modelo de negocio de intermediarios
tradicionales en servicios financieros, como bancos,
corresponsales y empresas especializadas en ser-
vicios de mensajeria, compensacion y liquidacion
de operaciones transfronterizas, los cuales deberan
actuar rapidamente a esta nueva realidad y evitar un
posible ‘Momento Kodak’. Para muchos paises, esta
nueva fuerza competitiva y renovadora, debera ayu-
dar a dinamizar los sistemas financieros tradicionales,
trayendo nuevos modelos, actores y reduciendo cos-
tos para el consumidor final.

> FOCO: Oportunidades
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Las Fintechs garantizan a los consumidores digitales la
realizacion de diferentes transacciones financieras me-
diante dispositivos mdviles con la menor necesidad de
intermediarios en procesos de verificacion de cuentas
e identidad digital (KYC), que reducen costos, mejoran
tiempos de atencion y disminuyen fricciones en la expe-
riencia de usuario. Por ejemplo, hoy pymes y personas
ahorran dinero por transferencias internacionales gracias
a TransferWise, considerado como uno de los productos
mas avanzados en la industria Fintech en Londres, donde
pueden acceder a tasas de cambio favorables, o por otro
lado, usando monedas digitales donde el costo por tran-
saccion potencialmente se es reducido a cero, gracias a
teléfonos méviles y tecnologia de registro distribuido. Ya
son miles de personas en todo el mundo pagando bienes
y servicios a través de mas de 1.500 Fintechs, dejando de
utilizar los bancos tradicionales.

De acuerdo con el FMI, estas nuevas tecnologias como
la Blockchain podrian permitir, por ejemplo, que se creen
contratos inteligentes que ayuden a inversionistas a ven-
der determinados activos de manera segura si cumplen
las condiciones establecidas en el mercado, lo que me-
joraria su eficiencia. Ademas, explica el multilateral que
combinando Big Data con inteligencia artificial, se pue-
den automatizar otros procesos como las calificaciones
crediticias aumentando la competitividad de las tasas de
interés para empresas y consumidores.

Teniendo en cuenta todo lo anterior, desde Co-
lombia Fintech estamos realizando esfuerzos di-
rigidos a lograr que todas estas startups lleven
al consumidor final productos confiables y segu-
ros dentro de un marco de legalidad. Para ello, la
Asociacion esta disefiando e implementando pro-
cesos y reglas que permitan consolidar la com-
petitividad y productividad de los modelos de ne-
gocio de las Fintechs y buscando inicialmente un
modelo de autorregulacion que conlleve transpa-
rencia y proteccion al consumidor. Dentro de las
principales acciones de apoyo a estos servicios
innovadores, se estan desarrollando y aplican-
do cadigos de responsabilidad financiera en el
marco de un Sello de Confianza Fintech que com-
prenda el cumplimiento de estandares y normas
y garanticen la sana competencia, la convivencia
y la cooperacion dentro de la industria financiera
y bancaria, facilitando de esta forma la adopcion
por parte de los consumidores financieros.
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FINANCIACION
ALTERNATIVA

CARATERIZACION DEL MERCADO FINTECH EN LATINOAMERICA

Ha sido muy observado el surgimiento
de nuevas empresas financieras basa-
das en plataformas tecnologicas Fin-
tech. Latinoamérica ha tenido un ace-

lerado auge de estas nuevas formas
de prestacion de servicios financieros,
particularmente en lo que se refiere a
la oferta de crédito.

de la oferta Fintech en la region. Por fortuna,

ya se cuenta con cifras, gracias al cuidadoso
y completo estudio denominado ‘Emprendimien-
tos Fintech en América Latina', que realiz6 el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) y Finnovista,
el que se constituye en la taxonomia de las Pla-
taformas de Finanzas Alternativas Fintech que
operan, en funcion de su actividad de negocio
principal.

f ; e habia especulado mucho sobre el alcance

Cinco paises concentran casi un 90% de la
actividad Fintech en América Latina: Brasil,
Meéxico, Colombia, Argentina y Chile.

Tras la aplicacion de varios criterios, que incluyen
todos los segmentos, las innovaciones vy las tec-
nologias que se observan a nivel global, se iden-
tifican en Latinoamérica, 703 emprendimientos
Fintech en 15 paises.

Brasil es el que aporta el mayor nimero con 230
firmas, seguido por México con 180, mientras
Colombia ocupa el tercer lugar con 84, seguida
de Argentina con 72 y Chile con 65.

Segun su actividad de negocio principal, las mo-
dalidades que predominan son las de los seg-
mentos de plataformas de financiacion alternativa.

34

CicloDeRiesgo

GRADO DE MADUREZ

Senala el informe que tres de cada cinco em-
presas Fintech fueron establecidas entre 2014
y 2016, lo que sugiere que la mayoria de es-
tas iniciativas estan en etapa de maduracion y
crecimiento, por lo que les faltan aun pasos de
consolidacion, “antes de que se conviertan en
companias sostenibles”. Es evidentemente que
estamos ante sectores que todavia son jovenes,
lo que antepone un gran desafio frente a la con-
formacion de un solido ecosistema que pueda
fomentar un crecimiento adecuado del empren-
dimiento innovador.

MERCADOS DE INTERES

En términos generales, el analisis de los mo-
delos de distribucion utilizados en el informe
muestra que el 45,6% de los emprendimientos
Fintech tiene un modelo de negocio B2B (en-
tre empresas, por sus siglas en inglés), mientras
que el 54,4% emplea uno tipo B2C (negocio a
consumidor, por sus siglas en inglés). La ofer-
ta al consumidor mediante los modelos B2C
esta orientada a los bancarizados en un 53,4%,
mientras que el 46,6% de las Fintech B2C se
enfoca en los consumidores de la base de la
piramide sub-bancarizados o no bancarizados.

;QUE TECNOLOGIAS SOPORTAN
LAS FINTECH EN LATAM?

En relacion con las principales tecnologias sub-
yacentes a los emprendimientos Fintech de la
region, la encuesta respondida dentro del es-
tudio por 393 startups latinoamericanas de 18
paises, indica que 21,2% emplea macrodatos/
analitica de informacion y el 18,6% tecnologia
movil y aplicaciones, mientras que el 16,4% re-
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gistra el desarrollo de Interfaces de Programa-
cion de Aplicaciones (API por sus siglas en inglés)
y plataformas abiertas.

Cabe destacar que, en cuanto a estas ultimas
tecnologias, el 7,9% de las empresas jovenes
encuestadas indicaron que usaban criptomo-
nedas y cadenas de bloques, mientras que el
5,9% reportd aprendizaje automatizado, machi-
ne learning.

FINANCIACION ALTERNATIVA, LA
ACTIVIDAD MAS IMPORTANTE

Las modalidades que predominan son las de los
segmentos de plataformas de financiacion alter-
nativa, con un 25,6%, y de soluciones de pagos,
con un 25,2%. En su conjunto, estas dos repre-
sentan poco mas de la mitad (50,8%) del universo
de emprendimientos Fintech en la Region.

Este segmento de las plataformas de finan-
ciacion alternativa esta conformado por tres
grandes tipos:

1 Préstamos con 98 empresas,
(54,4% del total).

2 Financiacion colectiva con

65 empresas, (36,1%).

3 Financiacion de facturas o
factoraje con 17 empresas, (9,4%).

En conjunto, estos tres sub-segmentos contabi-
lizan el 25,6% del total de las empresas jovenes
Fintech identificadas en el estudio, convirtiendo a

> FOCO: Oportunidades
nuevo ECOSistema

este segmento en el mas importante por nimero
de emprendimientos.

En términos de préstamos por segmentos,
aproximadamente un tercio (32,6%) de las pla-
taformas funciona bajo un modelo de persona a
persona, peer to peer (por sus siglas en inglés),
mientras que los dos tercios restantes (67,3%)
financian los préstamos directamente desde su
propio balance.

Resalta el estudio que “a pesar de que este es
uno de los dos segmentos de Fintech mas im-
portantes de region, los montos canalizados alli
son todavia reducidos, aunque estan creciendo
rapidamente”.

En otro estudio complementario, auspiciado tam-
bién por el BID, se estimd que el total del seg-
mento de financiacion alternativa en América La-
tina y el Caribe canalizd solo cerca de US$110,46
millones en 2015, aunque con un crecimiento
promedio anual de 130% desde 2013. Cabe se-
Aalar que en el estudio también se encontré que
cerca del 70% de esta actividad se ha enfocado
en el crédito a las empresas, especialmente a las
firmas de menor tamano, mientras que el 30%
restante se destind al crédito de consumo.

Asi mismo, resalta el informe la relevancia de es-
tas plataformas y la importancia que sigan cre-
ciendo significativamente con el tiempo, ya que
el acceso al crédito, y en general a mecanismos
alternativos de financiacion, adquiere cada vez
mas importancia en la medida en que son ne-
cesidades latentes de los consumidores y de las
PYME.

DISTRIBUCION DE LAS 98 PLATAFORMAS DE CREDITO

Modelo de Crédito

Préstamos directos a consumidores

Préstamos directos a negocios

Préstamos P2P (entre personas) a consumidores

Préstamos P2B (de personas a negocios)

Nimero de Plaformas Participacion
46 46,9%
20 20,4%
20 20,4%
12 12,2%

I ™ T T
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FINANCIACION COLECTIVA

El informe diferencia la financiacion colectiva, de las
plataformas de préstamo, al orientarse las primeras
hacia el financiamiento de participacion accionaria
0 a través de donaciones, en lugar de instrumentos
de deuda. Resalta el informe que se constituyen “en
uno de los segmentos mas populares entre la po-
blacion de América Latina y el Caribe, habiéndose
incrementado su volumen de mercado de US$7,15
millones en 2013 a US$34,76 millones en 2015. El
auge de la economia colaborativa, junto con el sur-
gimiento y crecimiento de plataformas como Idea.
Fondeadora (ahora parte de Kickstarter) o Broota, a
partir de 2011, para financiar proyectos de manera
colectiva, junto con el posterior desarrollo de pla-
taformas de financiacion para proyectos de bienes
raices o0 empresas a cambio de acciones, ha lleva-
do a que los modelos de negocio basados en esta
plataforma sean los mas populares”.

La distribuciéon de las 65 plataformas de financia-
cion colectiva es la siguiente:

16 Plataformas

Mediante las cuales las personas aportan
recursos financieros a individuos, proyectos
0 compaiiias a cambio de productos o
recompensas no monetarias.

24,6%

28 plataformas

En estas los donantes aportan recursos
financieros a individuos, proyectos o
compaiiias con motivaciones filantropicas y
sin expectativas de un retorno monetario o
material.

9 plataformas
Aqui las personas financian o adquieren
participacion de proyectos de bienes raices.

12 plataformas

Por medio de estas, las personas adquieren
participacion accionaria en compaiiias
privadas.
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FACTORING Y PRESTAMOS DE FACTURAS

Consisten en plataformas en linea donde personas
0 entidades compran facturas o cuentas por pagar
de otros negocios u ofrecen préstamos respalda-
dos por ellos.

El estudio permitio identificar a 17 emprendimientos
en este rubro, con el 9,4% de las plataformas de
financiacion alternativa, explicando que: “la gestion
y financiacion de cobros en las cadenas de provee-
dores y la optimizacion de la gestion del circulante
son dos de los problemas que mas afectan a las
Pyme. Es por ello que en los Ultimos anos se han
desarrollado de manera significativa las platafor-
mas de factoraje inverso supply chain finance en
otras regiones del mundo, de modo que es posible
que en América Latina se manifieste la misma ten-
dencia proximamente”.

COBRANZAS

El sub-segmento de cobranzas entendida como
soluciones digitales para facilitar o administrar la re-
cuperacion de cuentas por cobrar de los negocios,
esta conformado por 17 StarUp (18,3%), de la cua-
les mas de la mitad son brasilefas, lo cual muestra
el dinamismo particular del mercado de soluciones
de gestion de cuentas por cobrar en ese pais.

Adicionalmente, en la categoria de Gestion de Fi-
nanzas Personales se encuentra la Sub-categoria
Gestion de deuda, en la que se encuentran siete
Fintech que brindan herramientas digitales para
consumidores que facilitan la gestion y reestructu-
racion de deudas personales.

OTRAS ACTIVIDADES EN LA CADENA DE VALOR
DEL CICLO DE CREDITO

Dentro de las actividades que soportan la cadena
de valor del Riesgo de Crédito se encuentran di-
versas actividades de gran importancia con siete
(7) Fintech especializadas en Puntaje alternativo o
Scoring, como EFL y Destacate de Chile, que ope-
ran herramientas para la medicion de riesgo credi-
ticio de personas 0 empresas que implementan y
usan de algoritmos o sistemas de calificacion cre-
diticia construidos con fuentes alternativas de in-
formacion, sin necesidad de emplear los burds de
crédito tradicionales.
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Por su parte, las Plataformas especializadas en
Facturacion electronica se identificaron 16 Fin-
tech que representan el 17,2% de la categoria de
Finanzas Empresariales.

SOLUCIONES DE PAGOS

El estudio identifica 177 empresas enfocadas en
ofrecer soluciones de pago, con una concentra-
cion del 44% en pasarelas y agregados de pagos
(78 empresas), es decir, soluciones relativas al
desarrollo de eficiencia en las ventas, conversion
de clientes y reduccion de costo en las transac-
ciones de negocios.

El segundo subsegmento en importancia en esta
categoria esta conformado por las soluciones
de pagos y carteras maoviles con 62 empresas
(35%). Aqui se ofrecen soluciones para transferir
dinero entre personas, realizar compras de pro-
ductos o servicios desde la comodidad de un
celular, y registrar transacciones con tarjetas de
debito o credito.

El resto esta distribuido entre otros tipos de so-
luciones que incluyen plataformas para transfe-
rencias internacionales y remesas, soluciones
de pago mdvil en puntos de venta, medios de
prepago, y plataformas para el intercambio de
activos digitales, entre otros.

CON FOCO EN INSTITUCIONES FINANCIERAS
- Soluciones en Gestion de Riesgo y Digita-
lizacion

El estudio identificd 56 Fintech centradas en la
creacion de soluciones para mejorar los proce-
S0s en la cadena de servicio de las entidades fi-
nancieras tradicionales. Este segmento es ya el
quinto mayor en la region (8,0% del total) y abar-
ca desde soluciones de digitalizacion de proce-
S0s bancarios con 28 Fintech, hasta plataformas
que permiten evaluar mejor el riesgo financiero
y mitigar el fraude, por ejemplo: en el comercio
virtual, con tecnologias para la seguridad € iden-
tificacion (seis emprendimientos) con sistema de
verificacion y autentificacion digital de personas
para acceso y autorizacion de transacciones
financieras, soluciones de identidad y conoci-
miento del cliente (KYC) en su relacion con los
proveedores de servicios financieros (tres em-
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prendimientos), herramientas para la prevencion
de fraude y gestion de riesgo operativo (siete) y
soluciones Biométricas (seis) relativas a los ras-
gos fisicos 0 de conducta de un individuo para
verificar su identidad.

Dentro de esta categoria se resalta la gran espe-
cializacion de seis (6) companias Fintech espe-
cializadas en ‘Contratos Inteligentes’ a partir de
protocolos tecnoldgicos que facilitan, aseguran,
refuerzan y ejecutan contratos/acuerdos, como
una de las actividades mas disruptivas y con ma-
yor potencial.

BANCOS DIGITALES

Diez (10) entidades financieras de nueva creacion
(con licencia bancaria propia o utilizando la de
un tercero) de multiples productos financieros y
cuya distribucion es 100% digital, fueron identifi-
cadas por el estudio.

RETANDO LA INDUSTRIA ASEGUADORA

Para finalizar, detalla el informe que “el segmen-
to de seguros o insurtech ha dado origen a em-
prendimientos que buscan habilitar o mejorar el
acceso a los productos ofrecidos por las ase-
guradoras, modificando la interface de venta y
comunicacion con el cliente. En menor medida
—aunque es aqui donde existen mayores posi-
bilidades en el segmento—, algunos de los em-
prendimientos que favorecen este rubro estan
ofreciendo soluciones a través de las cuales se
puede monitorear el comportamiento de los con-
sumidores para personalizar la oferta de seguros.

El llamado ‘internet de las cosas’, el desarrollo
de productos que permitan disminuir la brecha
existente entre la poblacion asegurada y no ase-
gurada, y la vinculacion con otro tipo de servicios
como son la atencién médica y la adquisicion de
bienes, podrian dar lugar a un mayor nimero de
emprendimientos en este subsegmento.

Como parte del estudio se identificaron 28 em-
presas Insurtech, término acunado para nombra
las Fintech especializadas en seguros, las cuales
representan 4% de todos los emprendimientos
Fintech en la region, de las cuales 11 operan en
Brasil y siete en México.
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LA ATENCION

DE LAS PYME,

UNA OPORTUNIDAD DE ORO EN EL NUEVO ECOSISTEMA CREDITICIO

vas, son Mipymes (72% en cabeza de personas

naturales), si bien esto las convierte en la prin-
cipal estructura de la actividad productiva nacional,
responsables del 67% del empleo y cerca del 38%
del PIB, el ecosistema financiero en el que subsisten
no ha logrado estar a la altura de los retos que ellas
enfrentan.

En Colombia, el 99% de las unidades producti-

Es claro que la calidad de acceso de las pymes a
los servicios financieros es deficiente. Teniendo en
cuenta condiciones como oportunidad, la mayoria de
las veces los recursos obtenidos no corresponden a
los solicitados 0 se consiguen a niveles de tasas muy
altas o simplemente la solicitud no es aprobada, luego
de semanas de espera.

Explica Asobancaria, con ocasion de la creacion del
portal ‘Saber Mas Empresarios’, con el cual se pretende
reducir las asimetrias de informacion: “Las Pymes se
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caracterizan por presentar ciclos de vida sustancial-
mente cortos, debido principalmente a sus mayores
tasas de fracaso. Sus ciclos de vida mas cortos se
derivan de unos menores niveles de conocimiento
en materia econdmica y financiera, lo que les impide
aprovechar las distintas opciones de financiamiento
que les ofrece el mercado. En Colombia, las Mipymes
tienen una probabilidad del 70% de fracasar en los
primeros cinco anos”.

Respecto a los problemas de acceso a la financiacion,
Asobancaria, los resume en dos frentes: “(A) Insufi-
ciencia de informacion (limitaciones para identificar
cual es la mejor manera de financiarse) referida a la
existencia de fallas en el funcionamiento de los mer-
cados de crédito. Al no contar con informacion sobre
los proyectos empresariales, sus ventas, potencialidad
de crecimiento y la inexistencia o escasa transparencia
de los balances contables, hacen dificil la medicion
del riesgo de incobrabilidad por parte de las entidades

financieras; y (B) El de insuficiencia de cumplimiento
de los requisitos técnicos para determinadas lineas de
financiacion, por una parte, muestran falencias técni-
cas asociadas a la presentacion de las solicitudes de
préstamo ante los bancos; esto incluye el armado del
proyecto, el disefio de una estrategia y la capacidad
de reunir la documentacion pertinente.

Para Asobancaria, una de las principales herramien-
tas para solventar estas dos problematicas esta en
la educacion financiera, la cual facilita la definicion,
estructuracion y gestion de las necesidades de finan-
ciamiento de las Mipymes. En el caso colombiano,
la falta de educacion financiera ha generado que los
pequenos y medianos empresarios apalanguen sus
Negocios con recursos propios y/o crédito con pro-
veedores, ya que sienten que sus necesidades no son
atendidas por la banca tradicional.

Segun la central de informacion de las Camaras de
Comercio integrada en el Registro Unico Empresarial
y Social (RUES), en Colombia existen alrededor de 1,4
millones de unidades productivas, de las cuales, cerca
de 400.000 se registran como sociedades y un poco
mas de un millén, como personas naturales.

Segun los movimientos de los ultimos cinco anos
analizados por Confecamaras en su estudio ‘Naci-
miento y supervivencia de las empresas en Colombia’
- volumen No.11, Coleccion de Cuadernos de Andlisis
Econdmico 2016, este ecosistema empresarial crece
a una tasa neta del 3,6% teniendo en cuenta que en
promedio la tasa de entrada bruta o nacimientos pro-
medio de 23,1% (1.033.211) y la tasa de cancelacion
es de 19,5% (991.911).

Del total de empresas, de acuerdo con el estudio
Confecamaras, la siguiente es la clasificacion por ta-
manos: el 92,1% son micro, el 5,9% son pequenas, el
1,5% son medianas y tan solo el 0,5% corresponde
a grandes empresas. En términos poblacionales, por
cada 10.000 habitantes hay una empresa grande, 4
medianas, 17 pequefas y 264 microempresas.

Finanzas alternativas:
la gran esperanza Pyme

Sin duda, las nuevas formas de financiamiento que
provienen de los nuevos actores “contribuira a reducir
la brecha de financiamiento que afecta al sector pro-
ductivo de laregion. Esto es especialmente cierto en el
ambito de las pequenas y medianas empresas Pymes,
las cuales desempenan un papel critico en el desarrollo

productivo, el empleo y el crecimiento econdmico de
Ameérica Latina”, explica Juan Antonio Ketterer, Jefe de
la Division de Conectividad, Mercados y Finanzas del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), ... y continta: “Por un
lado, el surgimiento de nuevas plataformas e interme-
diarios financieros en linea, con menores costos de
transaccion y nuevas técnicas y fuentes de informacion
para evaluar el riesgo crediticio, contribuira a expandir
el acceso a financiamiento de las Pyme. Por otro lado,
la existencia de soluciones para pagos y herramientas
digitales para lograr un mejor desempefo financiero
empresarial, no solo facilitaran la digitalizacion y for-
malizacién de estos negocios, sino que ademas el
historial de sus transacciones o huellas digitales pueden
utilizarse para evaluar el riesgo de crédito, creando
nuevas opciones para resolver asimetrias de informa-
cidn, con sus consecuencias positivas en términos de
oportunidades de obtencion de financiamiento. Todo
ello puede generar un circulo virtuoso que contribuya
aresolver el persistente desafio entre el alto grado de
informalidad de las PyME, que constituye un obstaculo
para acceder a financiamiento, y su impacto en los
niveles de productividad. Si consideramos que uno
de cada cuatro emprendimientos Fintech en la region
se ocupa exclusivamente en atender a estos negocios
medianos y pequenos, este potencial se ve reafirmado”.

Cuarta revolucion industrial: El eslabon
entre el crédito y el mercado de capitales

En la era de la cuarta revolucion industrial, la banca
de desarrollo tendra un papel fundamental, asi lo vi-
sualiza, Juan Ketterer, jefe de Division de Mercados
de Capital e Instituciones Financieras del BID, explica
como la unién de estos elementos de la llamada cuarta
revolucion industrial, transformaran el financiamiento
empresaria: La inteligencia artificial; El blockchain y
los activos virtuales; y las finanzas alternativas como
el CroudFunding: “De todo esto, podemos sacar dos
conclusiones: estos cambios seran buenos porque van
afacilitar el acceso de las empresas y de las personas
al financiamiento y esto de entrada es algo positivo...
esto genera grandes mejoras en la capacidad de la
evaluacion del crédito de los intermediarios financie-
ros, esto junto con el blockchain va a facilitar que se
desarrollen los mercados de capital en formas que
nosotros por ahora no conocemos”.

Segun el estudio del BID, una de cada cuatro empresas
jovenes Fintech considera que las Pymes son su cliente
principal y el 45,6% de los emprendimientos Fintech
tiene un modelo de negocio B2B (negocio a negocio,
por sus siglas eninglés).
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La oferta de valor para el mercado Pyme, independiente-
mente de siya estan bancarizadas o no, va mas alla de la
oferta de financiacion bancaria y crédito B2B empresarial.
La gran oportunidad esta en estructurar un portafolio que
integre diferentes soluciones que incluyan, desde acceso
anuevas plataformas de ventas y proveedores, formacion
en temas de gerencia estratégica, juridicos y contables,
gestion de carteray cobranzas, contabilidad digital, pagos
internacionales, hasta financiacion de facturas o factoring.

Los modelos alternativos de financiamiento como la finan-
ciacion colectiva —crowdfunding-, benefician particular-
mente a las empresas mas pequenasy jévenes, asi como
a aquellas que carecen de acceso al crédito tradicional.
Por otro lado, las nuevas herramientas ofrecidas por las
Fintech para facilitar la digitalizacion de las Pyme tienen
un gran potencial para cambiar la forma en que estas
acceden a los servicios financieros y se relacionan con
ellos, y también la manera en que se formalizan.

A través del siguiente ejemplo el BID muestra como tec-
nologia y formalizacion van de la mano: “la digitalizacion
de una Pyme puede a su vez incrementar el acceso a
crédito, ya que el historial digital de sus transacciones u
otras huellas digitales pueden ser utilizados en nuevas me-
todologias para evaluar el riesgo, mitigando parcialmente
las asimetrias de informacion que dificultan la valoracion del
riesgo crediticio. Asi, en la medida en que se introduzcan
nuevas tecnologias y facilidades para digitalizar y manejar
la informacion -sobre todo transaccional-, habra cada vez
mas Pymes que puedan convertirse en sujetos de crédito
con la ayuda de mecanismos que reducen la necesidad
de tener garantias bancarias, uno de los principales obs-
taculos tanto para emprendedores como para las Pyme.
Esto permitira que cambie el balance entre los beneficios
y costos de la formalizacion”.

Mas alla del bienestar financiero

Mas alla del bienestar financiero, el crédito en buenas
condiciones permite un mejor acceso a los mercados
y mayor competitividad, ademas de la emocion de ver
consolidar su negocio:

“Cuando los pequenos negocios familiares entienden la
importancia de aplicar capital extra para comprar mas
productos de stock, se nota una mejora increible tanto
en el resultado financiero como en la felicidad de los pro-
pietarios”, explica Dan Cohen, Fundador y CEO de Tienda
Pago, una plataforma digital que permite a los pequefnos
comercios en mercados emergentes financiar su inventario
semanal de bienes de consumo, creando un ecosistema
de pago sin dinero en la cadena de suministro de bienes

de consumo. En la actualidad Tienda Pago opera en
Venezuela, Perl y México, y tiene contratos firmados
con importantes companias de distribucion que operan
anivel nacional. Gracias a Tienda Pago, los comercios
pueden comprar todos los productos y aumentar sus
ventas y margenes de beneficio, generar mas ingresos
y crear un historial crediticio formal. En 2016 Tienda
Pago consiguié una ronda de capital liderada por Ac-
cion Venture Lab”.

Por su parte, David Arana, Fundador y CEO de Konfio,
complementa: “Hay una necesidad importante de crédito
para pequenos negocios. Este sector representa 95%
de los negocios y es el pilar de la economia nacional,
pero no ha sido prioridad para las grandes instituciones
financieras”. Konfio es una plataforma de préstamos
online para apoyar a micro y pequefios negocios en
México, su objetivo se centra en impulsar a negocios
jovenes que se convertiran en empresas de alto impacto
para la economia. El desarrollo de algoritmos propios 'y
el andlisis de datos les ha permitido expandir la oferta
de crédito asequible y acelerar el proceso de financia-
miento en un sector descuidado por las instituciones
financieras tradicionales. En los ultimos dos afios mas
de 200,000 negocios se han acercado a la plataforma.
Konfio ha formalizado una ronda de financiacion Serie
A recaudando 8 millones de ddlares.

Mipymes
En Colombia

Ley 905 de 2004

v

La clasificacion de las Mipymes en Colombia
se encuentra definida en la Ley 905 de 2004 asi:

Se denominan microempresas las unidades de explotacion
econdmica que emplean menos de 10 trabajadores o
cuyos activos totales no superan los 500 Salarios Minimos
Mensuales Legales Vigentes (SMMLV) — alrededor de
700.000 ddlares —; las empresas pequerias son quienes
empleen una ndmina entre 11 y 50 trabajadores o con
activos totales entre 501 y 5.000 SMMLV — alrededor de
un millén de ddlares y las empresas medianas son las que
tienen entre 51 y 200 empleados, o activos totales que no
superen los 610.000 Unidades de Valor Tributario (UVT) —
alrededor de 6,5 millones de ddlares-.

Gosocket y Mesfix.com son otros ejemplo de nuevas
herramientas Fintech que se han especializado en la
creacion de beneficio empresarial.

Gosocket invita a las empresas de todos los tamanos a
migrar a un sistema de facturacion electronica como una
excelente forma de mejorar la productividad. Como una
red de relacionamiento empresarial que usa las facturas
electrénicas como medio para conectar y mejorar las
relaciones entre clientes y proveedores, Gosocket, va
mas alla, no solo permite recibir, archivar y emitir fac-
turas electronicas de forma eficiente, sino que también
ayuda a optimizar los proceso de cobranza, mejorar el
manejo de pedidos y entregas, ayuda a encontrar ofertas
de financiamiento y realizar negocios locales, regionales,
nacionales e internacionales con cientos de empresas en
paises como Chile, Brasil, Ecuador, Costa Rica, México,
Pert y Colombia. Las empresas pueden accesar a su
perfil Gosocket desde una apps para sistemas operativos:
iOS, Android, Windows Phone y Web Mdvil.

Por su parte, Mesfix nacida en Bogot4, esta especializa-
do en mejorar el flujo de caja de las empresas mediante
un marketplace online de Crowdfactoring para pymes
que les permite negociar sus facturas electrénicamente,
conectando a pequefnas y medianas empresas, con una
comunidad de personas interesadas en invertir.
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Mesfix.com hace parte de Apps.co, programa del Minis-
terio de las Tecnologias de la Informacion y las Comuni-
caciones y HUbBOG, primer campus para Startups de
Latinoamérica. Cuenta con partners como Thomas Greg
& Sons como custodio de valores, Pay U como pasarela
de pago y ha conseguido desde junio de 2014 generar
mas de 2.000 millones de pesos en facturas transadas,
operan con mas de 24 empresas y cuenta con un equipo
de 10 personas. Este emprendimiento logro el tercer
lugar en Colombia Startup 2015, también consiguio ser
seleccionada entre los mejores dos mil emprendimientos
del Web Summit 2015 en Dublin, Irlanda, la conferencia
web mas grande del mundo.

Felipe Tascon fundador y CEO explica “Mesfix es la Unica
plataforma colombiana que provee financiacion a través
de un marketplace utilizando los principios de P2P y
crowdfunding. Durante 2015 cerramos inversion privada
por 750 millones de pesos, mediante nuestra operacion
ayudamos a cubrir el gran hueco bancario que existe hoy
en el pais estimulando el crecimiento de la economia
mediante el apalancamiento financiero de las Mipymes
y a su vez creando un producto de inversion inmejorable
que permite diversificacion del riesgo en un producto de
corto plazo, bajos montos y una alta rentabilidad.”
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LA BANCA DE DESARROLLO

SE FORTALECE PARA QUE LAS PYMES,
PUEDAN SER LAS GRANDES PROTAGONISTAS
EN EL NUEVO ECOSISTEMA

z6 en 2014 con la transformacion de Bancdl-

dex en un banco de desarrollo, hoy, tres anos
después, se anuncia el nacimiento del Grupo Ban-
coldex, un conjunto de organizaciones que ofrecen
productos y servicios complementarios para las em-
presas que se atreven a crecer. Se estima que para
el 2025 el Grupo movilizara activos por 40 billones de
pesos para el crecimiento empresarial.

Como consolidacion de un proceso que comen-

Para constituirse como Grupo, desde Bancoldex se
tuvieron que alcanzar hitos importantes como fortale-
cer el gobierno corporativo a partir de un diagnéstico
realizado por la Corporacion Financiera Internacional
IFC - del Banco Mundial, buscar socios estratégicos
con acercamientos a la Corporacién Interamericana
de Inversiones -ClI- del BID, y crear el primer “Fondo
de fondos del pais”, un instrumento mediante el cual,
se busca dinamizar el crecimiento de mas empresas a
través de la inversion de capital inteligente, gestionan-
do recursos de terceros para ser invertidos en fondos
de capital privado, fondos de capital emprendedor y
fondos de capital semilla, quienes realizaran inversio-
nes en empresas en diferentes etapas de maduracion
que pertenecen a los sectores de comercio, industria,
servicios y turismo. La operacion del Fondo de fondos
iniciara con una inversion minima de 38.000 millones
de pesos.

Por su parte, con foco en iniciativas de alto impacto
en las regiones que permitan conectar al ecosistema
local, ademas de llenar el vacio para las empresas que
necesitan financiacion para crecer, Bancoéldex consolida
un portafolio de servicios complementarios para poten-
cializar el crecimiento y competitividad de empresas de
todos los tamanos y sectores. Estos servicios van desde
la conexion de los empresarios con otras empresas, en
diferentes regiones y paises, inversionistas, expertos,
y aliados, hasta asesoria para desarrollar productos
verdes para mejorar el desempeno ambiental como
factor de competitividad y generar informacion inteligente
por medio de consultoria, mapeo de oportunidades de
mercado, cursos empresariales y estudios econémi-
cos, para que las companias tomen decisiones que les
permitan avanzar, migrar a productos mas sofisticados
y conquistar nuevos mercados.
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Luis Fernando Castro Vergara,
Presidente de Bancoldex

Luis Fernando Castro Vergara, Presidente de Bancdldex,
nos cuenta la manera en que la Banca de Desarrollo en
Colombia se prepara para responder con mayor impacto
y oportunidad a las diferentes circunstancias, etapas y
necesidades de crecimiento de los empresarios, y asi
soportar con éxito a las empresas colombianas de todos
los tamarios y sectores, para que cuente con los recursos
para financiar el desarrollo de capacidades, talentos y
factores diferenciadores, que les permitan sortear con
éxito los retos que impone el nuevo ecosistema.

¢De qué manera se prepara la Banca de Desarro-
llo en Colombia de cara al 2020, para sortear con
éxito los retos y desafios que impone el nuevo
ecosistema, y en la creacion de capacidades que
le permitan apoyar eficazmente a las empresas
para que puedan transformarse, especialmente
las que hoy no tienen acceso al crédito?

Para atender con mayor impacto a los empresarios
que se ven enfrentados a grandes desafios, Bancol-
dex inicid un proceso de transformacion en el cual se

definié una nueva estrategia corporativa enfocada en
el crecimiento empresarial. Esta nueva estrategia le
permite al Banco ser una organizacion mas moderna,
mas cercana a los empresarios y relevante para el
desarrollo del pais.

Bancoldex configurd su estrategia entendiendo las
diferentes circunstancias de crecimiento de las em-
presas en el pais sin importar su sector, su tamano,
ni su tiempo de constitucion. Recientemente, fue
lanzado el Grupo Bancdéldex constituido por Ban-
coldex, como banco de desarrollo que cataliza el
crecimiento empresarial; y sus dos filiales: ARCO,
compania de financiamiento enfocada en facilitar el
acceso a financiamiento de empresas, con ventas
entre 5.000 millones de pesos y 50.000 millones de
pesos, y finalmente Fiducoldex, Fiduciaria especia-
lista en la administracion de esquemas fiduciarios y
patrimonios autbnomos de los sectores de comercio,
industria y turismo. El Banco también se encuentraen
el disefo del nuevo vehiculo de insercion productiva
e inclusion financiera que estara enfocado en aten-
der las necesidades financieras y no financieras del
segmento microempresarial.

¢;Qué oportunidades genera para la gestion
estratégica del ciclo de riesgo de crédito
de un banco de segundo piso como Ban-
coldex, la adopcion de estas nuevas herra-
mientas tecnolégicas e innovaciones fin-
tech? ;Qué riesgos nuevos se enfrentan?
cDonde estaran esas mayores eficiencias y
oportunidades del Banco dentro del nuevo
ecosistema financiero y la digitalizacion?

La adopcion de nuevas herramientas tecnologicas e
innovaciones fintech en un banco de segundo piso
pueden generar varias oportunidades en el ciclo de
riesgo de crédito como flexibilidad operativa, acceso
a otros segmentos de clientes, mejores niveles de
eficiencia y de servicio al cliente, entre otros. Si bien
estas tendencias vienen madurando, se evidencian
varios riesgos principalmente por la falta de regulacion,
en algunas de las verticales como el crowdfunding y
aquellos relacionados con seguridad de informacion,
gobierno corporativo, y riesgos reputacionales y ope-
rativos. Sin embargo, uno de los retos mas grandes
esta en el proceso de adopcion de las nuevas tec-
nologias al interior de los bancos: atreverse a pensar
diferente, admitir que la tecnologia puede reducir
tiempos, aumentar la cercania al cliente y generar
los cambios corporativos para recibir las fintech es
donde esta el mayor desafio.
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El Grupo Bancoldex anuncio la entrada
para 2018, de su nueva compaiiia de fi-
nanciamiento especializada en la aten-
cion de pequeiia y micro empresa, con
foco en insercion productiva e inclusion
financiera. ;En cuales premisas o atri-
butos sustentara la nueva compaiiia su
oferta de valor? ;Y en qué radicara su di-
ferenciacion para lograr realmente acce-
so de las pequenas y nuevas empresas en
un producto cada vez mas estandarizado
como es el crédito?

Efectivamente, Bancoldex adelanta el disefio y es-
tructuracion del nuevo vehiculo de inclusion financiera
e insercion productiva, que estara enfocado en la
atencién de las micro y pequefas empresas. Este
vehiculo se sustenta en la experiencia de mas de 10
afios que el Banco ha capitalizado en la atencion al
sector microempresarial a través de una red robusta
de aliados financieros y un portafolio de servicios no
financieros concentrados en educacion financiera,
asistencia técnica y acompanamiento, -muchas
veces, aun mas importantes que la financiacion
misma-. En estos elementos, estara fundamentada la
propuesta de valor del vehiculo. Consideramos que
las fintech seran una palanca muy importante para
facilitar acceso, ampliar cobertura y llegar a zonas
rurales, que antiguamente no habian sido atendidas.
Por esa razon, el vehiculo contempla la tecnologia
como un elemento habilitador para generar mayor
impacto en una era de postconflicto.

;00mo va la calidad de cartera y qué medi-
das han tomado para contener un deterioro
frente a este ciclo economico adverso?

Los indicadores de calidad de cartera del sistema
financiero colombiano vienen registrando una ten-
dencia de deterioro desde el ano pasado, compor-
tamiento natural frente a un menor crecimiento de
la economia. Este deterioro esta generado en gran
parte por el comportamiento de la cartera comercial,
afectada por algunos clientes puntuales y también
por el reacomodo de algunos sectores frente a la
dinamica econémica. No obstante, los indicadores
del sistema financiero se mantienen en niveles de
riesgo controlado y se destaca la rigurosidad en el
nivel de provisiones por parte de las entidades del
sector. En el caso particular de Bancéldex, por ser
una entidad de segundo piso, los indicadores de
calidad de cartera no se han visto afectados y el perfil
de riesgo de la cartera contintia siendo muy bueno.
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LIDERAZGO TRANSFORMADOR
UN TALENTO QUE GENERE

VALOR EN LA NUEVA ERA
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OPORTUNIDADES
EN EL NUEVO ECOSISTEMA

A w°r|d of Knowl!

CREDITICIO

edge

Lilian Simbaqueba Gutiérrez,
CEOQ LiSim

des cambios las organizaciones deben bus-

car de manera continua la forma de mejorar
sus procesos Y volverlos mas eficientes; LiSim no
ha sido ajeno a este constante cambio y es por
esto que busca consolidarse como una empresa
innovadora, con el fin de brindar soluciones mas
robustas, acompanadas de nuevas metodologias
en los analisis de prediccion de riesgo crediticio
de la mano de las nuevas herramientas analiticas,
haciendo un mejor aprovechamiento de las nue-
vas fuentes de informacion y del big data.

En un mundo de rapido crecimiento y de gran-

La innovacidbn no es una panacea que curara
cualquier herida. La innovacion en realidad es una
manera de pensar, un punto de vista diferente al
comun. Es simplemente salirse de los esquemas
y de lo convencional.

En materia de originacion de crédito, el reto esta

en encontrar herramientas que permitan a los
clientes acceder a sus productos financieros con
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la mayor comodidad, utilizando sus canales prefe-
ridos de forma agradable, sin dar mucha informa-
cion para recibir ofertas proactivas y facilitarle el
proceso llevandolo al mundo digital donde hoy se
administra practicamente todo.

Hacer de la experiencia del cliente algo satisfac-
torio, alineando el control de riesgo con las areas
de servicio y los nuevos canales preferidos por el
cliente nos debe llevar a disefiar un proceso de
crédito rapido, efectivo, agil, practico y orientado
al mundo digital.

Ahora bien, para una gestion estratégica del Ciclo
de Riesgo es importante que estas nuevas herra-
mientas y tecnologias nos ayuden en el manejo
adecuado de la relacion con el cliente, entendien-
do su valor y los diferentes momentos de interac-
cion con la empresa.

Es asi que las nuevas tecnologias y herramientas
analiticas deben estar al servicio de una correcta
administracion de esta relacion, se debe contar
con procesos de segmentacion y manejo de datos
que nos lleven a entender claramente las interac-
ciones, gustos, transacciones y relacionamiento
social - familia, amigos, empresa, etc. — de cada
uno de nuestros clientes. El reto esta en profun-
dizar en este conocimiento, optimizar los diversos
canales de contacto para los diferentes tipos de
clientes, asi como administrar los diferentes pro-
ductos, servicios y métodos para satisfacer las
necesidades de cada cliente. Este conocimiento
debe guiar la relacion con el cliente en todo punto
de contacto.

Por ultimo, resaltar la importancia que tiene una
adecuada regulacion para garantizar que esta re-
volucion tecnoldgica y presencia de las Fintech en
los servicios financieros tendra el efecto deseado
en materia de mayor acceso y mayores oportuni-
dades para el crecimiento de las economias.

nte la inminente necesidad de transformar
Alos modelos de negocio dentro el nuevo

ecosistema, urge pasar de la ideacion y la
planeacion, a la accion. Ya no se trata de hacer
las cosas de manera diferente. Se trata de hacer
cosas diferentes, y para eso las organizaciones
requieren lideres que sean capaces de materiali-
zar las acciones que se requieren para reinventar
la organizacion, que acompanen a sus equipos
en la apropiacion del cambio, con poder de in-
fluencia y conviccion para transformar la cultura
existente y partir de ahi, lograr impulsar la innova-
cién; que tenga la capacidad de avanzar en medio
de la incertidumbre; pero sobre todo lideres que
inspiren: que su trabajo los divierta y que tengan
pasion en el discurso.

Entorno Digital con alcance Global

Los talentos exitosos seran los que se muevan bien
en un entorno globalizado, que sepan aprovechar el
poder de un negocio digital, convertir activos mate-
riales en activos digitales, que lideren el paso hacia
la personalizacion de la oferta de valor, que tengan
la capacidad de gestionar espacios de discusion
que generen en sus equipos mas inquietudes que
respuestas. Ejecutivos que tengan la capacidad de
transformar el dato en informacion que genere valor.

El manejo de las redes sociales se convertira en una
posicion clave y de gran responsabilidad. Se requie-
ren personas que tengan la capacidad de traducir la
estrategia de comunicacion corporativa, a unos pocos
caracteres, garantizando que cada mensaje de dos
renglones multiplique el valor de la marca. No se debe
olvidar que las redes sociales no siempre suman.
Cuando restan lo hacen de manera exponencial.

Transformando el ecosistema de mando

La organizacion esta en mora de reinventar el rol de
jefe para enfrentar los nuevos ecosistemas de mando
organizacional. Urge transformar las jerarquias here-

dadas, hacia unidades de talento interdisciplinarias,
donde converja talento de base técnica, analitica
y matematica, con talento de base humanista, ar-
tistica y creativa.

Sin duda, seran perfiles dificiles
de encontrar. Por su puesto no
se trata de consequir ejecuti-
VoS super estrellas. Se trata
de formar equipos interdisci-
plinarios que sumen mdultiples
competencias. Que tengan la
destreza para gestionar la in-
teligencia colectiva con la co-
creacion de espacios que fo-
menten el pensamiento creativo,
para trasladar el conocimiento
desde donde se tiene, hasta
donde se necesita; y de esta
manera apropiar la capacidad
de encontrar, donde esta esa
informacion distinta y valiosa,
a partir del entendimiento de
que “No se trata de encontrar
nuevas respuestas, se trata de
hacerse nuevas preguntas”.
Esto permitira construir ventajas
competitivas dificiles de igualar.
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UNA MIRADA A LA
INNOVACION BANCARIA

EN LA REGION

Entrevista a Richard Custer, gerente de Planeamiento y Estrategia
Digital del Centro de InnovaCXion del BCP

Richard Custer,
Gerente de Planeamiento y Estrategia Digital
del Centro de InnovaCXion del BCP

dito del Peru — BCP-, en el 2014, marcaron

un replanteamiento de como se estaba ma-
nejando el banco, que resulto en la reafirmacion
de sus gjes estratégicos, Asi, con la satisfaccion
del cliente en la mira, crearon en octubre del 2015
el Centro de InnovaCXion, que funciona como un
laboratorio de servicios potenciales relacionados
a las nuevas tecnologias.
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Desde procesos completamente virtuales, como
abrir una cuenta de ahorros o solicitar un présta-
mo, hasta soluciones que faciliten la gestion em-
presarial, pasando por las tarjetas ‘contactless’ y
los wearables, Ciclo de Riesgo converso en Lima
con Richard Custer, gerente de Planeamiento y
Estrategia Digital del Centro de InnovaCXion del
BCP, quien nos detalla los planes del banco en el
mundo digital.

coual es el objetivo de tener una
oficina de innovacion?

En el BCP la llamamos InnovaCXiéon porque todos los
proyectos los llevamos a la acciéon validandolos con
el cliente. Analizamos como nuestros clientes estan
adoptando la tecnologia en su vida y desarrollamos
proyectos para facilitar su contacto con el banco, pero
siempre guiandonos por su feedback.

¢Se guian por los habitos de los
consumidores peruanos?

Los habitos del cliente estan cambiando en todo el
mundo y tenemos que entender cOmo se mueven.
En el mundo tecnoldgico existen nuevas formas de
trabajar y eso también se aplica para nuestros proce-
sos internos. Nos filamos en qué esta pasando con
la competencia tradicional, que son los otros bancos,
algunos internacionales que importan tecnologia de
sus matrices, y en lo que consideramos competencia
no tradicional, que son todas las soluciones tecnoldgi-
cas para solicitar créditos, comparar precios, etc., que
también son parte de nuestro entorno. Miramos qué
hacen las empresas top en tecnologia, pero como un
banco peruano tenemos que reaccionar a las nece-
sidades de nuestros clientes y nuestras aspiraciones
digitales van a avanzar segun su aceptacion.

cCuadles son sus prioridades
en tecnologia?

Estamos en constante coordinacion con el area
de Negocios para ver cuales son los productos
digitales mas importantes. Nuestro primer pro-
yecto fue la apertura de cuentas de ahorro de
manera digital; primero se usaron tabletas y ahora
estamos migrando a quioscos que se encuentran
en las agencias. Ya ofrecemos este servicio en
250 oficinas, con lo cual reducimos el tiempo de
la operacion a cuatro minutos, y cumpliendo con
todos los lineamientos regulatorios.

¢La tendencia es agregarle mas
funciones a los quioscos digitales?

El driver es que el cliente se sienta comodo por el
canal que mas le convenga. Por ejemplo, seguimos
trabajando bimestre a bimestre en mejoras parala
app de Banca Movil que lanzamos en febrero del
2014. Yavan mas de 16 actualizaciones y laidea es
que esta sea la forma mas rapida de interactuar con
tus cuentas, hacer pagos, autorizar operaciones
con la huella digital (si el smartphone lo permite),
entre otras opciones.

¢Qué han desarrollado para sus
clientes corporativos?

Tenemos soluciones para las pymes, con el fin de
que puedan disponer de una base de datos de sus
clientes segun sus operaciones. Es decir, de acuerdo
como vayan creciendo las transacciones, el pequefio
empresario puede obtener diferentes tipos de datos y,
alavez, saber qué esta pasando con la competencia.
De igual manera, estamos piloteando una solucion
para la banca mayorista en la que el cliente puede
emitir de forma remota una carta fianza con todas
las autorizaciones para cumplir con el proceso.

¢Qué otros productos tienen
previstos para este ano?

Estamos actualizando el chat cognitivo para
Facebook Messenger “Arturito” que hoy ayuda
con datos basicos sobre los saldos y cuentas; es
como interactuar con una persona porque utiliza

un lenguaje natural, asi que vamos a ver qué otras
operaciones puede realizar. Ademas, vamos a
revisar la web dineroalinstantebcp.com, que ha
tenido muy buen feedback porque para solicitar
un préstamo ya no es necesario acercarse a
una agencia. Todavia estamos en un piloto con
algunos clientes, pero seguiremos avanzando
sin descuidar nuestra reputacion

¢Y las tarjetas contactless?

Desde enero contamos con las tarjetas con-
tactless y con los wearables, que son pulseras
vinculadas a una cuenta de ahorros. Somos el
primer banco en el Perl en ofrecer esta alternativa
de la pulsera con la marca Visa, que al igual que
los plasticos contactless ofrece mas seguridad
porgue no hay que entregar nada. Lo lanzamos en
Asia porque ahi es donde se tienen mas puntos
de venta que aceptan estos dispositivos, pero
esperamos que vaya creciendo.

¢Tienen incentivos para
fomentar su uso?

Creemos que va a crecer organicamente. En las
transacciones hay algo que llamamos friccion, como
cuando una tienda no tiene cambio, que interrumpe
la rapidez y fluidez. Entonces, para los duefos de
los locales también es conveniente adoptar la nueva
tecnologia. Nosotros vamos a estar presentes para
explicarles cémo funciona; al final somos un labo-
ratorio de prueba que ofrecemos productos utiles.

cAlistan campanas de marketing
para difundir su uso?

Tenemos una estrategia paraguas como BCP, donde
les notificamos a los clientes que estamos entrando
muy fuerte a las mejores digitales en los productos
y servicios. Después, en detalle informamos segun
el segmento. Si tenemos una aplicacion como Yape,
para realizar pagos entre personas y a negocios
que tengan la app instalada, que esta dirigida a
‘millennials’, hacemos campanas en linea con eso
através de redes sociales y en puntos fisicos, sise
considera que el impacto va a ser alto. Por gjemplo,
Yape, lanzado en la tercera semana de febrero, esta
teniendo buenos resultados; para fines de marzo
tendriamos 35.000 afiliados.
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PRESTADERO, MODELO DE
FINANCIAMIENTO COLECTIVO

QUE SOBRESALE EN EL MUNDO DEL P2P EN MEXICO

Ui

Gerardo Obregon,
Director General Prestadero

Gerardo Obregon, Director General Prestadero, es ingeniero
quimico, que se adentrd en el mundo Fintech cuando de-
cidio en 2011 constituir una plataforma de financiamiento
colectivo en México. A largo de sus casi 6 anos de operacion
ha gestionado mas de 10 millones de ddlares en créditos
otorgados. Ademas, cuentan con mas de 165 mil usuarios
registrados en la plataforma, incluyendo prestamistas.

Ciclo de Riesgo converso en Ciudad de México
con Gerardo Obregon, sobre los pilares diferen-
ciadores que soportan este exitoso modelo de
Financiamiento Colectivo 100% digital.

Con el contexto que se avecina, ;como vislumbra
el financiamiento? Golectivo en este 20177?

El producto del financiamiento colectivo, dependiendo hacia
quién va dirigido; se define como un grupo de personas
que aportan a un proyecto financiero, ya sea un Crédito o
capital; por lo tanto, estimo que donde mas podria pegar
es en las tasas que tenemos que son las mas bajas del
mercado para préstamos personales sin garantias.

El crédito tiende a crecer en época de bonanza pero
cuando viene alguna recesion o ajuste en las economias
es cuando se mide realmente tu validez de algoritmo en
procesos de cobranza; 2017 sera un aho complicado
donde los otorgantes de crédito tendran que ser muy
cuidadosos, anticipo que los Bancos seran mucho mas
restrictivos y eso puede ser una oportunidad de negocios
para los pequefios jugadores que otorgan crédito de ma-
nera alternativa o con distintos requisitos.

En esta coyuntura ;cuales son las ventajas
de otorgar crédito de manera alternativa?

Las ventajas son muy claras y las hemos visto desde el prin-
cipio; de entrada tienes mejores tasas que el propio Banco;
un crédito personal sin aval y sin garantia que empieza en
9 % anual es Unico en su especie. Por otro lado, tramitas
todo en linea, lo que te permite no salir del trabajo parair a
pedir un crédito y hacer filas en un banco. Otra gran ventaja
es que puedes ver todo el ciclo del crédito en tu portal sin
ninguna restriccion, mucha gente pasa por alto esto pero
muchas veces los usuarios no saben ni cuanto le deben
al Banco hasta que llega su estado de cuenta o hasta que
navegan el laberinto del Call Center de la institucion.

Con nosotros puedes ver tu estado de cuenta todo el
tiempo, puedes descargar tus contratos e incluso ponemos
un link donde le damos la opcién al usuario de liquidar su
crédito a tiempo y no solo eso, les mostramos los nimeros
para que sepan cuanto les falta para liquidar y cuanto se
podrian ahorrar en intereses si lo hacen.

¢;00mo se gestiona el riesgo en un modelo
de tanta flexibilidad para el usuario?

Hemos visto en este tipo de modelos en todo el mundo que
el riesgo percibido es mucho mayor al real, simplemente
porgue no somos institucion fisica o tal vez porque los
requisitos en esta plataforma son mas sencillos se cree
que tenemos mas riesgos, la clave es ser muy estrictos
desde el analisis de crédito.

Aprobamos menos del 10 % de las solicitudes que recibi-
mMos en nuestro portal, que es un nimero muy inferior, en
comparacion con otras instituciones de este rubro. Prestar
es facil y lo complicado es cobrar, pero se puede hacer si
inicias con un buen andlisis de crédito.

El mejor indicador de la respuesta al riesgo es nuestra
cartera vencida que esta en 5.15% al dia de hoy, la medi-
mos tomando en cuenta todo el capital vencido de mas
de 90 dias de mora sobre el total otorgado histérico, el
vencido nunca baja a menos que recuperemos dinero de
esos créditos. Ademas nuestros datos son publicos y se
actualizan en tiempo real y cualquier usuario lo puede ver
en nuestra pagina de estadisticas.

Al ser una plataforma en linea ;qué tanto
permea en este sector la morosidad?

Esa es una percepcion que se tiene sobre este tipo de
Negocios pero nuestros procesos de seleccion no son muy
diferentes de otras instituciones, si consultamos el historial
crediticio de una persona y si han fallado aunque sea un
solo pago de cualquier monto, lo rechazamos. Nuestros
prestamos son con tasas preferenciales por lo tanto solo
otorgamos crédito a las personas que han comprobado
con su historial que han sido buenos pagadores y que
tienen un nivel sano de endeudamiento.

Pedimos su nivel de ingresos y documentacion digital,
validamos correos electrénicos, referencias, teléfonos etc.

Después de que se otorga aunque hacemos créditos sin
avales ni garantias tenemos visitas domiciliarias y hemos
logrado exitosamente a través de este modelo demandar
y embargar. Entonces, el hecho de no tener garantias y
avales no quiere decir que no podamos recuperar a través
de procesos judiciales.

Hablemos de los clientes

Prestadero, tiene dos tipos de clientes, el que quiere
crédito que solo necesita entrar al pagina de internet
(prestadero.com) registrarse y solicitar bajo los requisitos
de comprobar ingresos, tener una cuenta bancaria 'y buen
historial crediticio.

Nuestro otro cliente es el prestamista, que presta dinero
alos créditos que ya aprobamos.

El prestamista se lleva la tasa de interés del crédito menos
una comision del 1%, esto es asi porque en Prestadero
solo somos comisionistas, hacemos toda la gestion del
crédito, por lo tanto es una forma muy segura de prestar
dinero, lo que permite el modelo es la diversificacion ma-
siva de tus fondos.

Estrategias a implementar para generar
un incremento en el otorgamiento de crédito

Para mi es a través de empresas Fintech, por nuestra
naturaleza. Si observamos, podemos constatar que han
habido ya muchos cambios en regulaciones, estructura,
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mercados, etc., y seguimos en niveles bajos de otorga-
miento con respecto a otros paises.

El acceso al crédito ha crecido pero no lo suficiente; no
ha generado esa explosion que esperamos, y creo que
la manera de llegar a las personas tiene que ser de una
forma eficiente, y la Internet ayuda.

La nueva ley Fintech que se avecina puede ayudar a
que este crecimiento suceda, y esta comprobado que
se pueden hacer andlisis de riesgo desde plataformas
online, que no necesitas que el usuario vaya, y sobre
todo, que no se necesita poner sucursales en pueblos
0 ciudades donde no es rentable estar.

La ley Fintech ha abierto un gran debate
¢ceual es su vision sobre esta ley?

Considero que esta ley debe tener dos objetivos prin-
cipales: proteger a los usuarios de las plataformas de
crédito y permitir la competencia leal entre plataformas.
Esos son los principales objetivos de esta ley y hay que
reconocer la buena disposicion de los involucrados que
estamos navegando sobre un sector nuevo, obviamen-
te pueden existir errores y no sera perfecta desde su
creaciony por ello es necesario basarla en regulaciones
existentes de otros paises, tomar sus buenas practi-
cas e ir modificando conforme vaya funcionando y la
industria lo solicite. Es muy importante que la regulacion
no prohiba o mate el ecosistema, debe entender que
es nuevo y el pobre analisis en leyes puede enterrar a
muchos jugadores.

El futuro en el sector financiero Fintech,
£qué viene para ellas?

El éxito vendra para aquellas Fintech que puedan atraer
usuarios de forma barata para que soliciten crédito bajo
solicitudes simples pero que te dé el balance para ha-
cer un andlisis correcto, un equilibrio entre informacion
asertiva 'y sencillez.

¢Donde reside el principal riesgo en este
tipo de operaciones?

Nosotros analizamos dos vertientes del crédito, una
de ellas es la identificacion del usuario donde tenemos
mucho camino avanzado, incluso en algunas ocasiones
SOMOs Mas exitosos validando esta informacion por
nosotros mismos que teniendo al usuario presente. La
otra vertiente tiene que ver con la calificacion crediticia
que tiene varios factores que determinan la prontitud
del pago, usamos un algoritmo para determinar si
puede ser sujeto de crédito y la tasa de riesgo, pero
lo que mas hemos visto que pronostica el comporta-
miento de pago y que nunca nos falla es consultar la
informacion en Burd de Crédito, ir al historial crediticio.
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Sinonimo de amor, pasion e innovacion

“Entiende la estructura y podras crear una compaiia,
entiende a las personas y podrds construir un negocio”, asi
profesa el reconocido conferencista de TED (Technology -
Entertainment - Design), Simon Sinek, esta poderosa frase
puede dilucidar lo que se ha convertido en la filosofia de las
empresas lideres de la actualidad.

Atrds quedd el seguimiento fiel del “statu quo™ y la
concepcion de que los beneficios econdmicos son el centro
de toda estrategia empresarial. La nueva era pertenece a
quienes maximizan el valor humano y perciben las
ganancias como el resultado de dar a su gente un propdsito
mas grande que ellos mismos, sentido de pertenencia y la
oportunidad de crecer personal y profesionalmente.

Este modelo se conoce como
“Human Centered Business", que
puede traducirse como “Companfas
enfocadas en lo humano”, y que
irdnicamente crece cada dia mas en
un mundo volcado a la tecnologia,
como en un esfuerzo por
salvaguardar nuestros valores vy
principios éticos. Es un cambio de
paradigma donde lo material deja
de ser sindnimo de éxito y hacer
“sentir y vivir el alma” dentro y
fuera de la compaiiia se convierte en
el verdadero indicador de
eficiencia.

Las organizaciones que ponen en todo el espectro visual a
las personas y convierten su negocio en una experiencia
enriquecedora para sus clientes, califican dentro del
branding emocional como las llamadas “oxitomarcas”
porque su intencion es producir sensaciones de alegrfa,
bienestar, confort, seguridad y confianza gracias a la
produccién de oxitocina.

Ambos conceptos describen a esas instituciones que se
desarrollan con el hemisferio derecho del cerebro, aguellos
que se conectan con el lado humanista, sensible al arte, la
creatividad y las emociones, en contraparte del perfil
tradicional de las empresas donde predomina lo racional,
calculador y tecnisista del hemisferio izquierdo.

AECSA cuenta con 20 anos de trayectoria y desde su creacion se ha caracterizado por
hacer suya esta filosofia, siendo en aquella época poco comidn o inexistentes estos
modelos, ya la compania los ponia en practica sin saberlo. No es casualidad que desde
hace dos décadas, con su eslogan “trabajamos con amor, pasion y cero error”, no
cuenten con trabajadores, sino con jugadores titulares que sienten la camiseta con
orgullo y tienen muy claro cual es su mision dentro de esta gran familia.

Cuando se cuenta con bases sodlidas y un gran propdsito, el equipo busca
constantemente agregar valor a su compania, es ahi cuando se desafia lo
establecido y aparece la innovacion. AECSA es una de las empresas lideres en la
industria de la conciliacion y recuperacion de cartera, con experiencia en {a
administracion de portafolio de mas del 90% de las entidades financieras
de mayor prestigio de Colombia, apoyados precisamente en la
innovacion, continGa creciendo y cosechando triunfos.

Bancolombia, siendo mundialmente conocido por su
excelencia y sostenibilidad, laureado con premios
internacionales que lo certifican, realiza anualmente el
“Evento de reconocimiento Proveedores y Aliados
Estratégicos”, este afo con el lema “Es el momento de los que
comparten nuestro propésito, es el momento de todos”,
premiaron de un total de 46 postulados, siete categorias
segln la gestion de los participantes en todo 2016. Una vez
mas AECSA recibio el honor en la categoria “Innovacién”,
sumandose a los obtenidos en 2014 como “Innovando en la
experiencia al cliente” y 2015 “Proveedor Integral”.

El reconocimiento obtenido el pasado 8 de mayo evidencia el
compromiso de AECSA de continuar evolucionando la
industria, es asi como nace AECSA LAB, una organizacion
creadora de nuevas oportunidades incluyentes a través de la
educacion para el trabajo, el desarrollo humano y la
innovacion, desarrollando proyectos y servicios encaminados
a transformar la economia del pais.

En materia de innovacion tecnolégica han conformado el
proyecto “Revolucion Digital AECSA", estrategia dirigida a la
digitalizacion de todos los procesos, para fortalecer la
versatilidad, eficiencia e inclusividad de la organizacidn.

Como parte del constante crecimiento y fortalecimiento de su
operacion, este afo AECSA estd encaminada a obtener la
certificacion del sistema de gestion estratégico de innovacion.

Con dedicacidn y compromiso desean seguir liderando la
industria de la conciliacion y recuperacion de cartera,
conquistar con amor y pasion nuevos reconocimientos a la
excelencia, a futuro convertirse en referente educativo
dentro del sector y continuar posicionando la marca AECSA
como sinénimo de INNOVACION en Colombia.
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Fecha de Corte: 31/05/2017
Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia
Indicador de mora por temporalidad

Tarjeta de Crédito

Microcrédito

INDICADOR DE MORA

° 1 300800 3000

SALDO DE CARTERA (Millones)

Mo 4y
.

INDICADOR DE MORA

° 0w 200 00 000

SALDO DE CARTERA (Millones)

Vehiculo

ELCREDITO

Libranza

BANCOLOMBIA 4.150.863 5,26%
3.703.755 6,50%
3.652.769 8,28%
BANCO DE BOGOTA 2.384.916 8,13%

2 DAVIVIENDA

3

4

5 CIA DE FINANCIAMIENTO TUYA  2.371.184 11,45%
6

7

8

9

COLPATRIA

BBVA COLOMBIA 1.732.192 8,46%
CITIBANK 1.630.267 5,97%
BANCO FALABELLA 1.487.371 8,39%
1.298.559 6,32%
682.325 6,46%
502.448 6,77%
484.407 6,47%
287.707  12,85%
245143  11,54%
244205 14,711%
205.326 6,99%

BANCO DE OCCIDENTE
10 AV VILLAS
11 BANCO CORPBANCA
12 SERFINANSA SA.
13 BCSC SA.
14 BANCO POPULAR
15 BANAGRARIO
16 BANCOOMEVA

17 BANCO PICHINCHA 89.455 9,73%
18 BANCO GNB SUDAMERIS 74.751 7,53%
19 FINANDINA 58.504 6,32%
20 FIN JURISCOOP 57.768 5,43%
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Sald Indicad
1 BANAGRARIO 5.346.491 8,19%

2 MUNDO MUJER 1.158.195 3,58%

3 BANCAMIA 1.073.763 5,32%
4 WWB 876.050 3,07%
5 BCSC S.A. 791.246 6,62%

6 BANCOLOMBIA 648.867  11,98%

7 BANCOMPARTIR 480.021 9,30%

8 BANCO DE BOGOTA 366.143  12,04%

9 DAVIVIENDA 117.822 9,07%
10 COLPATRIA 62.927 4,19%
11 C.A. CREDIFINANCIERA 59.338 3,42%
12 OPPORTUNITY 34.785 5,30%
13 COOPCENTRAL 33.021 7,09%
14 BANCO POPULAR 7.502 747%
15 PROCREDIT 4649 11,84%

INDICADOR DE MORA

1 mae

SALDO DE CARTERA (Millones)

INDICADOR DE MORA

40000 0

SALDO DE CARTERA (Millones)

Saldo Indicador Saldo Indicador

—

BANCOLOMBIA 2.356.561
DAVIVIENDA 2.037.972
BANCO DE OCCIDENTE 1.999.448
BBVA COLOMBIA 1.619.450
FINANDINA 1.245.811
G.M.A.C. COLOMBIA 1.043.776
BANCO DE BOGOTA 776.976
BANCO PICHINCHA 550.289
RCI COLOMBIA 452.112
COLPATRIA 362.471
BCSC SA. 275.340
BANCO CORPBANCA 179.843
AV VILLAS 156.907
BANCOOMEVA 92.373
GIROS Y FINANZAS 90.627
CIA DE FINANCIAMIENTO TUYA 19.442
BANCO SANTANDER 10.950
WWB 9.930
BANCO POPULAR 7.287
SERFINANSA SA. 4.690

7,70%
7,94%
7,55%
7,40%
6,07%
6,45%
7,51%
12,06%
2,86%
6,20%
5,40%
5,70%
8,27%
7,13%
10,99%
30,22%
1,62%
1,13%
8,34%
13,16%

BANCO POPULAR 8.727.939 3,19%
BBVA COLOMBIA 6.784.905 1,94%
DAVIVIENDA 5.802.481 2,36%
BANCO DE BOGOTA 3.316.921 2,75%
BANCO GNB SUDAMERIS 3.309.293 2,77%
BANCOLOMBIA 2.739.787 2,80%
BANCO CORPBANCA 2.635.324 2,59%
BANCO DE OCCIDENTE 1.647.032 2,18%
AV VILLAS 1.602.434 0,82%
BANCO PICHINCHA 1.326.471 2,84%
BCSC SA. 1.229.076 2,57%
COLPATRIA 569.265 2,43%
BANAGRARIO 564.197 2,88%
FIN JURISCOOP 441.404 3,04%
C.A. CREDIFINANCIERA 423.805 3,29%
CITIBANK 216.608 2,81%
GIROS Y FINANZAS 101.107 3,10%
FINANDINA 95.181 2,11%
BANCOOMEVA 92.721 0,46%
WwWB 81.211 3,23%
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INNOVACION EN LOS

PROCESOS DE COLOCACION

DE CREDITOS,

Una ventaja para la industria de la financiacion y la cobranza

Oscar Gutiérrez
Gerente de BioCredit

Es indiscutible observar como
la tecnologia se ha apoderado
de nuestra vida diaria, ahora
a través de diferentes aplica-
ciones usamos cosas que an-
tes se hubieran hecho impen-
sables, como subirse al carro
de un desconocido, viajar por
el mundo alojandose en una
vivienda compartida, o dejar
gran parte de nuestra infor-
macion, gustos y preferencias
en un muro al alcance de ex-
tranos y conocidos.
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La tecnologia se ha apropiado de nuestras vi-
das, eso es innegable, desde el mismo momen-
to que aparecio la World Wide Web (WWW) a
principios de los 90's, nuestra vida no ha hecho
mas que cambiar, y con ella, las industrias que
atienden a una cantidad masiva de personas,
han reinventado sus procesos para atender un
creciente publico productivo, la muy mencio-
nada generacion ‘millennials’, quienes son las
personas nacidas entre principios de los 80's y
mediados de los 90's, una generacion que na-
ci6 con la tecnologia y no duda en utilizarla para
facilitar su vida y hacerla cada vez mas sencilla
empleando las herramientas tecnolégicas que
tienen a su alcance.

Pero es de preguntarse, ;Qué tanto ha cambia-
do la industria del crédito para esta nueva gene-
racion?, y la respuesta salta a la vista, jNada en
absoluto!, aun las entidades financieras siguen
haciendo complejo el proceso de solicitud de
crédito, con documentos interminables, proce-
S0OS que para un usuario pueden tardar horas en
una oficina bancaria que abre cuando las per-
sonas trabajan, y con una respuesta indeseada
para muchos solicitantes, que terminan por op-
tar acceder a otros mecanismos de financiacion
menos complejos, mas rapidos, y en ocasiones
muy inseguros para la integridad fisica de quien
necesita los recursos.

Segun se ha revelado en recientes estudios,
como el realizado por un equipo de investiga-
cion y estrategia de negocios llamado ‘Scratch’
en el Millennial Disruption Index y publicado por
la Revista Forbes, siete de cada 10 Millennials
prefieren ir al dentista que a una oficina ban-
caria, lo cual deja entrever que para las nuevas
generaciones el ‘Estatus Quo’ que representa la

banca, es un factor contra el que se desea luchar,
revelando el mismo informe que inclusive el 33%
de esta poblacion esta dispuesta a cambiar de
banco en los préximos 90 dias.

Esta tendencia ha estado marcada a su vez por
nuevas alternativas jovenes y frescas de financia-
cion, que han comprendido estas necesidades
del nuevo consumidor, alojadas en un ecosis-
tema denominado Fintech, que ha aprovechado
las debilidades de la banca para hacerlas su for-
taleza, naciendo asi importantes companias que
exigen menos tramites, con una minima docu-
mentacion y con desembolsos que pueden llegar
a ser en j24 horas o menos!, pero ¢Por qué la
banca tradicional con el musculo financiero, co-
nocimiento del usuario y tecnologia casi ilimitada
que poseen, no han ajustado sus procesos a las
necesidades a gritos de los consumidores?, pa-
rece ser que Ultimamente es una carrera tecnolo-
gica de egos donde cada banco quiere mejorar
mas sus plataformas sin adecuarlas a lo que mas
debe tener importancia, el consumidor que paga-
ra por es0s Servicios.

Pero bueno, estimado lector, dejemos lo negativo
y pasemos a lo positivo, 10 invito a que piense
cuando fue la ultima vez que ingreso directamen-
te a una pagina web sin antes haber ‘googlea-
do’ lo que necesitaba, también lo invito a que
lo converse con sus amigos, hijos o ‘millennials’
que conozca, Si recuerdan las claves de acce-
S0 0 prefieren ‘loguearse’ con la red social de su
preferencia, y por Ultimo y no menos importan-
te, piense por favor en cuanto han mejorado los
ingresos de las disqueras desde la aparicion de
iTunes y posteriores plataformas de streeming
como Spotify, Deezer, entre otras tantas; ahora,
analice como estos casos de éxito en el mundo
tecnoldgico pueden ayudar a conseguir los clien-
tes que tanto desea y que el éxito de los Call Cen-
ter con su oferta de crédito ya es obsoleto para
una generacion que es autosuficiente.

Primero que todo hay que iniciar por entender
como piensa la nueva generacion, por ejemplo,
en el pasado primero se tramitaba el crédito y
luego se buscaba el automdovil que se adecuaba
al monto conseguido, hoy dia los tipicos solicitan-
tes de crédito primero buscan el carro que quie-

ELCREDITO

reny después buscan el crédito que les permita
conseguirlo, he aqui la importante diferencia de
emplear muy bien la data analitica que puede
ofrecer la tecnologia para hacer mas eficiente
y preciso el proceso de colocacion y consecu-
cion de clientes.

Hoy en dia en los procesos de crédito es tanto,
0 mas valiosa la informacion con la que los su-
jetos de crédito cuentan en sus redes sociales,
como la contenida en centrales de informacion
financiera, ya que permite no solo inferir su pro-
pabilidad de Default a través de informacion
de trabajo, universidades donde ha estudiado,
seguidores, etc...Si no también conocer que le
gusta, que sitios ha visitado, e incluso inferir su
capacidad de gasto de acuerdo a los viajes que
ha tenido y los cuales estan contenidos en sus
redes sociales mediante un simple ‘logueo’.

Otra importante tendencia que el mercado de
créditos puede aprovechar, es dejar de inundar
al usuario con complejas plataformas bancarias
gue por el hecho de ser apps, no dejan de tener
la misma complejidad en el proceso de entendi-
miento y solicitud, que lleva al usuario a cansar-
se en la tercera pantalla; por el contrario, las en-
tidades que llegaran al mercado que desean y
lo rentabilizaran con su portafolio de productos,
seran aquellas que dejen de crear plataformas
pero que estén en aquellas que el usuario utilice
comunmente, que tenga que entender una vez
y pueda usar multiples veces, es ahi donde se
mueven los potenciales clientes y donde radica
el verdadero conocimiento del usuario.

Es un principio basico en la administra-
cion de riesgos, contar con la mejor in-
formacion disponible, la gran conclusion
es que gran parte de la informacion que
mueve al usuario no la va a dejar solo

en la app de su entidad, hay que buscar
mas alla, y hacer de esto una fortaleza
que a su entidad le servira el poder de
la nueva informacion tanto para colocar
los créditos como para posteriormente
poder cobrarlos.
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VIVIENDO
ELCREDITO

{(CUANTAS PERSONAS TIENEN
CREDITO EN COLOMBIA?

Informe de Inclusion Financiera

diente al ano 2016 y primer trimestre de 2017, elabo-

rado por la Superintendencia Financiera de Colom-
bia y Banca de las Oportunidades, que se hace posible
gracias al procesamiento de datos que efectia cada tri-
mestre el Buro TransUnion, diferenciado para personas y
empresas, con productos financieros activos e inactivos
tanto en entidades crediticias vigiladas por la Superfinan-
ciera, Cooperativas vigiladas por la Super solidara y ONG
microcrediticias, se evidencia que el indicador de inclu-
sion financiera a marzo de 2017, se ubicd en el 78,1%
(26,1 millones de adultos) con algun producto financiero.
De éstos, 22,4 millones de adultos, 67,1% usan sus pro-
ductos activamente. Esto significa que, para este corte y
de acuerdo con las proyecciones de poblacion del DANE,
7,3 millones de adultos no contaban con ningun producto
financiero formal.

f ;egl’m el Reporte de Inclusion Financiera correspon-

Para 2016 este indicador se habia ubicado en 77,3% y en
75,4% en 2015, Se tiene que en 2016 el 52.4% fueron mu-
jeresy el 47.4% hombres.

Mirando el primer trimestre de 2017 ingresaron por primera
vez al sistema financiero 175.274 adultos, 1o que significd
una reduccion de -27,9% (67.709 adultos) frente al dato
registrado durante el primer trimestre de 2016 (242.983).

Golombianos con Crédito

En relacion con los productos de crédito, los de mayor
penetracion entre los colombianos son los créditos de con-
sumo (consumo v tarjeta de crédito). A marzo de 2017, se
registraron 8,99 millones de usuarios con tarjeta de crédito
vigente y 7,70 millones de usuarios con otros productos de
consumo vigentes, para un total de 16,7 millones de adultos
con algun tipo de crédito de consumo, esto es el 49% de
los adultos del pais.

Para las deméas modalidades, al terminar el primer trimestre
del ano, el niUmero de personas adultas, con microcrédito
ascendio a 3,30; con crédito hipotecario 1,12 millones de
adultos y 786 mil con crédito comercial.

Con excepcion del microcrédito, el crecimiento anual en el
numero de deudores con crédito vigente en los diversos
productos se ha desacelerado frente a los niveles observados
un ano atras. Asi, por ejemplo, mientras en marzo de 2016,
el crecimiento anual en el nUmero de deudores activos era
de 10,9%, 11,3% y 7,4%, para los créditos de consumo,
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tarjeta de crédito y vivienda, respectivamente; estas tasas
de crecimiento descendieron a niveles de 4,4%, 7%y 5,5%
en marzo de 2017.

Cupos de Tarjeta de Crédito

A cierre del primer trimestre del afio, de acuerdo con los
reportes de la Superintendencia Financiera de Colombia, el
total de tarjetas de crédito vigentes ascendié a 14,8 millones
de plasticos, con un saldo total por valor de $26,4 billones
de pesos y un cupo no utilizado de $42,1 billones de pesos.
Al relacionar estos indicadores con el nimero de usuarios
activos de tarjeta de crédito (8,99 millones de adultos), se
tienen que el nimero de plasticos promedio por usuarios
activo de tarjetas de crédito se mantiene en 1,6; no obstante,
el saldo y el saldo mas el cupo no utilizado por usuario activo
aumentaron entre marzo de 2016 y marzo de 2017. En el
primer caso en $223.317 al pasar de $2,7 a $2,9 millones
de pesos, y en el segundo caso en $371.740 al pasar de
$7,2 a $7,6 millones de pesos.

Tenencia de varios productos

La combinacién mas usual de adultos que tienen varios
productos financieros activos esta representada en la tenen-
cia de por lo menos una cuenta de ahorro con una tarjeta
de crédito, con 7 millones de adultos para marzo de 2017.
Para el mismo periodo, le siguen 4,61 millones de adultos
que tienen un crédito de consumo y una tarjeta de crédito.
Tan solo 696 mil se reportan como tenedores de crédito de
Vivienday de consumo; y 516 mil con microcrédito y crédito
de consumo. Entre diciembre de 2016 y marzo de 2017,
esta combinacion de crédito de consumo y microcrédito
presento el mayor crecimiento trimestral, al incrementarse
en 4,9% (23.964 adultos adicionales con este portafolio).

El crédito como segundo paso

Mirando el primer trimestre de 2017 ingresaron por primera
vez al sistema financiero 175.274 adultos, lo que significd
una reduccion de -27,9% (67.709 adultos) frente al dato
registrado durante el primer trimestre de 2016 (242.983).
Entre enero y marzo de 2017, el producto mas importante
como puerta de entrada al sistema financiero fue la cuenta
de ahorros (78,8% del total). Del total de adultos que ingre-
saron por primera vez, solo el 8,3% entro por adquisicion
de una tarjeta de crédito, 7,8% por un microcrédito y 3,3%
por un crédito de consumo.

PERSONAS JURIDICAS

CON PRODUCTOS FINANCIEROS
EN COLOMBIA

on respecto a las personas juridicas se eviden-
Coia que, entre diciembre de 2008 y diciembre
de 2016, el numero de empresas con algun
producto financiero en establecimientos de crédito au-

mentd en 279.687 empresas, al pasar de 471.386 a
751.073 (561 mil con un producto vigente).

Con corte a marzo de 2017 el nimero de empresas
con algun producto activo o vigente en el total de en-
tidades financieras fue de 567.545, el resto lo tienen
inactivo, lo cual evidencia el inmenso reto que enfrenta
el sector en lograr, no solo el acceso, sino el uso.

El nUmero de empresas que se vinculan por primera
vez al sistema financiero contrasta con el nimero de
empresas que se crean cada ano. De acuerdo con
Confecamaras, durante 2016, se crearon 76.794 em-
presas en calidad de sociedades (Nit). Sin embargo, en
2016, se vincularon al sistema financiero por primera
vez tan solo 31.420 empresas (41%), 20% menos que
las empresas que ingresaron al sistema durante 2015.
Por su parte, tan solo el 3% de las creadas, reportan el
crédito como su producto de entrada.

Aunque el crédito comercial es el mas comun entre las
empresas, para marzo de 2017 el nimero de empresas
con este producto tan solo alcanzd 216.205 empre-
sas con crédito comercial vigente. Bajo la modalidad
microcrédito se reportan 20,864 empresas con micro-
crédito, de las cuales solo 13,182 empresas lo tenian
vigente a marzo 2017. Resalta el informe, que, entre
marzo de 2016 y marzo de 2017, el producto de crédito
que registrd un mayor incremento en el nUmero de em-
presas usuarias fue el microcrédito con un incremento
anual de 20,6% (2.255 empresas adicionales con mi-
crocrédito vigente en el dltimo ano).

En crédito de consumo se reportan 84,600 empre-
sas con crédito vigente y en tarjeta de crédito 73,400
segun datos a marzo de 2017. Es de resaltar que el
crecimiento trimestral en el nUmero de empresas con
tarjeta de crédito vigente ha venido aumentando desde
junio de 2016, en ese momento la tasa de crecimiento
trimestral de las firmas con este producto fue de 1,4%.

Estas cifras de crédito empresarial lucen bajas, te-
niendo en cuenta que segun la central de informa-

cion de las Camaras de Comercio integrada en el
Registro Unico Empresarial y Social (RUES), en Co-
lombia existen alrededor de 1,4 millones de unida-
des productivas, de las cuales, cerca de 400.000
se registran como sociedades.

Las Pymes en el Foco de la
Estrategia Nacional de
inclusion Financiera

Con el fin de potencializar los logros alcanzados y
continuar avanzando en diferentes frentes de la in-
clusion financiera, la Estrategia Nacional de Inclusion
Financiera, que lidera la Banca de las oportunidades,
priorizd, dentro de los cuatro aspectos foco, la pro-
mocién de alternativas de acceso a financiamiento y
desarrollo de las Pymes, que contribuyan a elevar la
formalizacion de los pequefos comerciantes, la di-
namizacion de las transacciones financieras y elevar
el conocimiento y utilizacion de instrumentos como el
factoring y las garantias mobiliarias, para las cuales
ya se cuenta en el pais con la regulacion necesaria,
pero se requiere de mayores esfuerzos en difusion y
uso efectivo de los mismos.

Por ejemplo, de acuerdo con los resultados de la
Gran Encuesta PYME (ANIF — 2015), solo el 3% de
las Pyme utiliza el factoring como mecanismo de fi-
nanciacion debido a que desconocen cémo funcio-
na. Respecto a las garantias mobiliarias, si bien los
resultados de esta regulacion han sido positivos aun
su utilizacion es baja y hasta la fecha la verdad es
que no ha cumplido su papel de herramienta dinami-
zadora del acceso al crédito. Antes de la expedicion
de la Ley, existia un total de 812.622 registros de ga-
rantias mobiliarias. Incluyendo los registros vigentes
antes de 2014, el nimero total de registros al 31 de
marzo de 2017 fue de 1.499.148, de los cuales 85%
(1.267.743) corresponden a garantias sobre vehiculos
y tan solo el 15% corresponde a garantias sobre ma-
quinaria, equipo, licencias, permisos, participaciones
en capital, cuentas por cobrar, productos agricolas,
inventarios y otros. Del total de registros de deudo-
res, 98% corresponden a personas naturales, y el
65% se concentra en las principales ciudades.
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{QUE ES LO QUE DEBE

PRIMAR?”: RACIONALIDAD

Vision del Superintendente Financiero ante la coyuntura
actual de crecimiento de la cartera vencida

adie duda de la solidez y de la capacidad del sis-

tema financiero colombiano de adaptarse de for-

ma ordenada a los ajustes del menor crecimiento
econdmico, sin embargo, para todos es claro que sera un
cierre de afo complejo. Desde mediados de 2016, la ten-
dencia de crecimiento de la cartera vencida ha mostrado un
incremento sostenido lo que la tiene en el centro del debate,
a pesar que comparativamente, estos indicadores de de-
terioro aln se encuentran por debajo de los maximos de la
Ultima década.

Al cierre del mes de mayo, el saldo total de la cartera bru-
ta del sistema, presentd una variacion nominal anual de
6.68%. Por su parte, el indicador de cartera vencida se
ubico en el 4.25% de la cartera total, continuando con la
tendencia creciente de los meses anteriores. Explica la su-
perintendencia que “durante el mes la tasa de crecimiento
real anual de la cartera vencida total fue de 33.9%, aunque
se vio una moderacion en la velocidad de su crecimiento
con respecto al mes anterior. Esta variacion es explicada,
principalmente, por la modalidad comercial, cuya cartera
vencida se incrementd en 44.8% real anual, siguiendo la
tendencia exhibida en los Ultimos meses, presentando una
reduccion en la velocidad de deterioro”. Asi las cosas, la
cartera de créditos estéa siendo el principal foco de accion
de las entidades y la Superintendencia Financiera.

Para Jorge Castano, Su-
perintendente Financiero
de Colombia, las cifras
son claras, demandan
atencion 'y sobretodo
una reaccion racional y
efectiva: “La improvisa-
cion o sobrerreaccion no
son una opcién”. El su-
perintendente le apuesta
a la visidon positiva del
“vaso medio lleno”, re-
calcando que mas del
95,75% de la cartera se
mantiene al dia. Llama la
atencion ademas, que de forma paralela, las entidades estan
constituyendo las provisiones necesarias ante el deterioro.
Segun cifras de mayo “el indicador de cobertura de la carte-
ra (provisiones/cartera vencida) fue de 122.4%, esto significa
que por cada peso de cartera vencida, los establecimientos
de crédito tienen 1.22 pesos en provisiones para cubrirlo”.
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No hay foro donde no se reconozca la fortaleza del sis-
tema financiero colombiano. Gracias a una estructura
institucional sélida y articulada, un modelo de regulacion
basado en mejores practicas y estandares internaciona-
les, esquemas de supervision basado en riesgo e imple-
mentacion oportuna de los estandares regulatorios de
caracter prudencial por parte de las entidades, a pesar
del ano complejo que afronta el pais, el sector financiero
contintia consolidandose como uno de los motores de la
economia. Segun el Dane, entre enero y marzo mientras
la economia colombiana crecié 1,1 %, cifra inferior a la
observada en igual periodo de 2016 cuando la cifra llegd
a 2,7 %, el sector financiero creci6 el 4,4% durante el
primer trimestre del ano 2017.

“La coyuntura devela riesgos e impone retos: debemos
anticiparnos a ellos y actuar con responsabilidad”, ad-
vierte Jorge Castano, quien considera tres variable fun-
damentales para mantener la estabilidad del sistema: Ca-
lidad de capital de las entidades crediticias, consistencia
de fuentes de fondeo y reconocimiento adecuado de las
pérdidas de cartera.

Para el Superintendente “Identificar, valorar, monitorear y
controlar” se constituyen en los cuatro pilares de cadena
de valor de la Gestion de Riesgos para mitigar los efectos
de corto plazo y anticiparse a los de largo plazo: “La toma
de decisiones responsables que generen cambios efecti-
vos y hacer lo que mejor saben las entidades: gestionar los
riesgos’, ademas anade “en esencia los riesgos no son di-
ferentes, lo que cambia son los factores que los detonan”.

Por su parte, advierte que resulta fundamental la iden-
tificacion de malas practicas que puedan exacerbar los
riesgos de no pago, entre las que se encuentran: Proce-
sos de reestructuracion inadecuados, sobreestimacion
de capacidad de pago, modelos de calificacion débiles,
procesos de valoracion de garantias, sin metodologias
adecuadas, ni parametros, ni fuentes idéneas, o des-
actualizadas.

Para Jorge Castano hay senales positivas que llevan a es-
perar la reactivacion del consumo interno y por ende de la
dinamica crediticia:

e La politica monetaria expansiva en un escenario recien-
te de inflacion estable y en descenso (4.3% en mayo vs
8.20% para el mismo mes de 2016), se ha visto reflejada
en una disminucion en las tasas de interés.

e Los nuevos programas de subsidio a la tasa para la
compra de vivienda nueva VIS y NO VIS y el inicio de la
ejecucion de los proyectos de 4G que ya cuentan con
cierre financiero definitivo, impulsaran el crecimiento del
sector construccion y la economia en su conjunto.

e | a tasa de desempleo se mantiene controlada. Para
abril fue de 8.9%, la mas baja desde que hay cifras com-
parables (2001) y en mayo, aunque subid al 9,4%, se
mantiene en rangos controlados, por debajo del 10%.

Para mayo, el saldo total de cartera comercial continlia
mostrando crecimientos negativos, con una variacion de
-1.80% real anual (en términos nominales, la variacion fue
2.49%). Detalla la Superintendencia en su informe de mayo
que “especificamente, la cartera comercial registré un cre-
cimiento en la cartera vencida de 44.82% real anual que
recoge el efecto ya sefialado de clientes particulares (Elec-
tricaribe) y en adicion muestra un deterioro en segmentos
como el corporativo, leasing y PyMes, en donde llama la
atencion el comportamiento del segmento transporte (te-
rrestre) sobre el que las entidades vigiladas hacen un mo-
nitoreo especifico”.

Particularmente frente a la cartera vencida comercial, el su-
perintendente llama la atencion sobre el manejo del riesgo
en “grandes exposiciones”, o anterior a la luz de los “eventos
aislados” que caracterizaron buena parte de los deterioros
en la cartera comercial: “Los casos aislados, las situaciones
atipicas o las coyunturas particulares no pueden desviar la
atencion de lo realmente estructural”, y contindia recordan-
do la célebre expresion... “No existen deudores demasiado
grandes para no pagar” (“Too big not to pay”). Explica el
Super que “esto va mas alla de un tema puramente cuan-
titativo o contable, involucra la capacidad de reaccion de
la entidad ante materializaciones de riesgos”, y resalta tres
acciones basicas que deben estar en el centro de la gestion
de riesgo de todas las entidades: “anticipar posibles desvia-
ciones de los presupuestos iniciales, actuar oportunamente
en la definicién de controles y toma de medidas dirigidas
basicamente a mitigar el impacto o la pérdida”.

“Se requieren entonces acciones contundentes para el
manejo de los portafolios deteriorados: Efectivos procesos
de recuperacion, buenas practicas de reestructuracion, y
valoracion de garantias”, resalta Jorge Castafo.

Por modalidad, la cartera de consumo al cierre del mes de
mayo se incrementd en 8.29% real anual, la cartera de vi-
vienda lo hizo en 7.74% real anual, al tiempo que la moda-
lidad de microcrédito continué presentando crecimientos
positivos con 2.81% real anual.

Con respecto a la mora, la cartera vencida de consumo
se incrementd en 27% real anual, la vencida de vivienda
en 24,5% y la de microcrédito crecio el 14,8%. En el caso
particular de la cartera de consumo, los deterioros se han
asociado a los segmentos libre inversion y tarjeta de crédito.
Con respecto a la cartera de consumo, en opinién del su-
perintendente, “La mayor participacion en segmentos con
mayor deterioro debe considerar la aplicacion de sdlidos
principios de originacion. El crecimiento no puede susten-
tarse en mayores apuestas de Riesgo”.

Respecto a la cartera de Vivienda, para el Super, la gestion
de garantias es fundamental: Adecuada valoracién y moni-
toreo Sectorial, son variables de prevencion.

Ha sido clara la Superintendencia a la hora de resaltar sus
prioridades: Mantener el flujo de crédito a la economia, la
estabilidad financiera de largo plazo y la confianza de los
consumidores, son los tres aspectos que estan en la agen-
da central de la entidad.

Por su parte, y respecto a la Gestion de Riesgos, el plan
de trabajo de la Superintenencia tiene su foco puesto en
los siguientes cinco aspectos:

1. Provisiones por deterioro (CE026/2012): Incorporar un nuevo
parametro para su activacion en funcion del crecimiento
de cartera bruta. (No implica reversion de provisiones).

2. Reestructuraciones: Evaluar las mejores practicas en la ma-
teria, con el fin de que este mecanismo cumpla con su pro-
pasito de reactivar la viabilidad financiera de los deudores.

3. Esquema de provisiones de la cartera hipotecaria: Actualizar el

esquema en razon a la naturaleza de las garantias, a los por-
centajes de cobertura de provision individual vigentes.

4. Comité de Riesgo de Crédito: El pasado mes de julio fue re-
activado el Comité para riesgo de crédito con el fin de ge-
nerar espacios de discusion franca y técnica alrededor de
este tema. De esta manera celebra Jorge Castario este
aspecto: “Bienvenida la discusion argumentada’.

5. Pruebas de estrés: Siguiendo estandares internacionales la
Super busca promover la adopcion de estos esquemas
en todos los establecimientos de crédito en atencion a su
tamario, complejidad y naturaleza de sus operaciones.
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GERENCIA ES'[RATEGICA PARA
LA COMISION NACIONAL DE

CREDITO AGROPECUARIO

duciaria de Desarrollo Agropecuario (Fiduagra-

ria), entregando una entidad fortalecida y ma-
dura, en términos de indicadores y procesos, Luis
Fernando Cruz Aradjo asume un nuevo reto, al ser
nombrado como representante de la Presidencia
de la Republica, en la Comision Nacional de Crédito
Agropecuario, en momentos en que persiste una
brecha importante en términos de profundidad y de
inclusion financiera en el sector rural colombiano,
donde la participacion de la colocacion de cartera
en las actividades agropecuarias es inferior al del
promedio de la economia; segun cifras de la Socie-
dad de agricultores de Colombia SAC solo el 4,6%
de las colocaciones totales del sistema financiero
formal se dirigen al Agro, cifra inferior al promedio
de América Latina que es del 8,5%.

l uego de dejar la presidencia de la Sociedad Fi-

Con utilidades netas en 2016 por $7.602 millones, un
327% mas que en 2015, e ingresos por $38.625 mi-
llones, un 63% mas con respecto al 2015, es evidente
que Fiduagraria es uno de esos casos de gestion
publica eficiente, que se cuentan con los dedos en
nuestro pais, donde las entidades publicas estan
siendo devastadas.

Luis Fernando Cruz,
Representante de la Presidencia de la Republica,
en la Comision Nacional de Crédito Agropecuario
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Ciclo de Riesgo converso en exclusiva con Luis
Fernando Cruz sobre los retos y desafios en la
irrigacion de crédito agropecuario, en momentos
en que todas las esperanzas estan centradas en
el campo, para que se convierta en un verdadero
foco de desarrollo y soporte el crecimiento eco-
nomico del pais.

cCuales son los mayores retos y desafios
para la comision Nacional de Crédito Agro-
pecuario en momentos donde el campo esta
en el Foco del debate?

“Hay varios retos relacionados con la irrigacion de
crédito hacia actividades productivas en el campo.
Lo primero seria partir de la premisa de que es nece-
sario el crédito para pequefios y medianos, asi como
para agroindustriales. No son modelos excluyentes y
dependiendo de los instrumentos y estimulos a cada
uno de esos segmentos, habra una mejor utilizacion
de los recursos disponibles.

En los ultimos anos, ha crecido la colocacion y en
alguna medida han venido superandose distorsiones
estructurales como la cultura de no pago. Esto es
un proceso cultural, en el que ademas de mensajes
reiterados alrededor de la necesidad del cumplimien-
to de obligaciones crediticias con la banca publica
y la banca privada, hay dos elementos nuevos que
fortalecen el sistema de crédito:

a) El primero tiene que ver con un adecuado ma-
nejo de los riesgos de la actividad, es innegable
que una de las actividades econdmicas mas
riesgosas, es la del sector agropecuario, es por
eso por lo que trabajar en la profundizacion de
los seguros agropecuarios se convierte una prio-
ridad. Sibien, estos esfuerzos aun no reflejan
mejores resultados, es claro que los incentivos
econdmicos (escasos), se direccionen en mayor
medida a subsidiar el pago de las primas, mas
que al pago de los siniestros.

b) El segundo tiene que ver con la excelente y discreta
labor que ha venido desarrollando la Unidad de
Planificacion Rural Agropecuaria, encontrando
cual es la aptitud de las zonas sembrables, de tal
forma que se siembre "lo que toca, donde tocay
cuando toca". Es claro que, aunque cada persona
pueda sembrar lo que desee en su propiedad,
aquellos otros que utilicen estos insumos de in-
formacion para incrementar areas sembradas y
productividad en lugares con mas probabilidad
de éxito, puedan recibir los estimulos, incentivos y
recursos publicos que por definicidn son escasos”.

cDonde estan las grandes oportunida-
des para el sector agropecuario a partir
de la innovacion y la incorporacion de
las nuevas tecnologias?

“La economia del campo no puede ser ajena al desa-
rrollo de la tecnologia y en esa medida, la agricultura
por precision, la agricultura por contrato, la innova-
cion en semillas, clones, nutrientes vy fertilizantes,
son desafios que deben ser superados, a efectos de
aumentar la productividad por hectarea, en temas
agricolas y también en temas pecuarios para un mejor
aprovechamiento de los recursos disponibles. Es
también importante dedicar recursos al desarrollo
de energias alternativas y a una optimizacion en el
manejo del agua.

La asociatividad y el aprovechamiento de economias
de escala a nivel rural seran otros factores de éxito.

Es importante tener en mente que los esfuerzos que
el Gobierno y la sociedad entera hagan en el campo,
son esenciales para superar las brechas de pobreza
e inequidad que han caracterizado el sector rural du-
rante décadas y no necesariamente como resultado
de una situacion coyuntural de fin del conflicto armado
con una organizacion insurgente. Las dificultades en
educacion, infraestructura, vas terciarias, inclusion
(social y financiera), hacen parte de lo que la sociedad
entera debe superar.

Las condiciones de seguridad y de inclusion minimas,
seran un motivador para que se atraiga inversion
privada, nacional y extranjera. Los recursos publicos
nunca seran suficientes para superar esas brechas.
Un aliciente interesante esta dado por las zonas las
Zonas de Interés de Desarrollo Rural Econdmico y
Social, Zidres, en las que se podran desarrollar pro-
yectos agroindustriales” finaliza Luis Fernando Cruz.

ELCREDITO

Con la incorporacion de innovacion y herra-
mientas tecnologicas en toda la cadena de
valor del ciclo productivo agropecuario, en
la gestion de riesgos y en el acceso, distri-
bucion y uso de productos financieros; ade-
mas de iniciativas como el plan Colombia
Siembra, la financiacion de grandes pro-
yectos productivos, la garantia y respeto
de los derechos de propiedad rural, junto
a la formulacion de politicas publicas con
mads vision gerencial, y menos jugada poli-
tica, todos esperamos que se avance en las
condiciones que necesita el pais para que
se consolide un verdadero sistema eficaz y
eficiente de financiacion agropecuaria.

Por su parte, nos llenamos de esperanza
para que el crecimiento del crédito a este
sector este soportado por solidos modelos
de gestion de riesgo de crédito, que asegu-
ren que los recursos estén llegando a los
campesinos que realmente los necesitan,
los pueden pagar y generar valor con ellos,
para que asi, las palabras de Carlos Rami-
ro Chavarro, presidente de Finagro, quien
considera que Ia irrigacion de crédito al
campo atraviesa por un buen momento,
causen de verdad el impacto tan esperado:
“Las expectativas del plano indicativo de
crédito, que aprobo la Comision de Crédito
Agropecuario en diciembre y que se esta-
blecio en $9,4 billones a junio primer se-
mestre de 2017, llevamos un cumplimiento
de 75%, representadas en 223.000 ope-
raciones y en valor suma $6,9 billones, es
decir, casi $7 billones, lo cual nos permite
vislumbrar que 2017 va a ser el aio del
financiamiento agropecuario”.
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{QUE TANTO FALTA PARA

QUE LOS “CHATBOTS” LLEGUEN
A LA COBRANZA?

n lo que al Ciclo de Crédito se
Ereﬁere, el foco en la incorpora-

cion chatbots o bots conver-
sacionales, consistentes en progra-
mas de computacion que utilizan
Inteligencia Artificial (IA) para desa-
rrollar conversaciones con clientes,
hasta ahora se ha concentrado en
la digitalizacion de la experiencia
de cliente y en algunos procesos
internos, referidos a la solicitud de
crédito, captura y analitica de da-
tos, respuestas sobre requisitos,
condiciones, saldos y canales de
pago. La etapa de recuperacion
de cartera vencida, continla leja-
na de ser sujeta de estos proce-
sos de transformacion, con pe-
quefias actuaciones en las franjas
de cobro administrativo y mora
temprana, sin un gran sentido de
urgencia, con herramientas, como
por ejemplo, mensajes de texto y
mensajes de voz personalizados
para recordatorios de pago y para
incrementar la contractibilidad.
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¢Por qué estas tecnologias siguen
distantes en la cobranza?.. ;qué
significa para el sector los chatbots
con Inteligencia Artificial?

Sin entrar al debate sobre los im-
pactos que la robotizacion de la co-
branza, tendria para la industria de
BPO, extensiva en mano de obra,
en la que la principal herramienta de
trabajo es el contacto telefonico, y
la visita personalizada; es momento
de preguntarnos... jqué tan cerca
realmente estamos de la incorpora-
cion de estas tecnologias en la ges-
tion de moras avanzadas?

Para nadie es un secreto que al mo-
mento de la solicitud del crédito, to-
dos los clientes presentan su mejor
foto, pero a la hora de cobrar, la foto
es otra bien distinta.

¢ Estarian realmente los chatbots en
capacidad de entender la proble-
matica de pago de un deudor ven-
cido?; ¢ discernir si se trata de una
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situacion coyuntural, estructural o
sobreviniente?; ¢ si existe moralidad
comercial 0 se trata de argumentos
“cortina” para evadir el compromi-
so de pago?; ¢si el compromiso
de pago que se esta cerrando es
serio y cumplible o solo es un atajo
para evadir la llamada? Ademas de
entender la problematica y calificar-
la, ¢podran los robots generar una
respuesta inteligente, acertada, y
plantear una alternativa que garan-
tice la recuperacion de la obligacion
en los mejores términos?

Sin duda, a la hora de negociar con
un deudor vencido, hay mucho ca-
mino por recorrer. La necesidad de
humanizar los chatbots toma una
dimension mas exigente en la co-
branza de mora avanzada. Si bien
la inteligencia artificial (IA) ha acapa-
rado toda la atencion y evoluciona
de manera exponencial, hay etapas
del ciclo de crédito, que demandan
un profundo entendimiento de la si-
tuacion del cliente y alto grado de
raciocinio y discernimiento. En estas
areas, la inteligencia artificial puede
acabar siendo victima de una exal-
tacion excesiva.

Seguramente no esta muy lejano
el mundo en que veremos el avan-
zar hacia verdaderos sistemas
de cobranza inteligente, donde Ila
convivencia entre asesores y ma-
quinas sera un reto constante.

Si bien los interrogantes son gran-
des, como dicen por ahi: “Por aho-
ra, en la industria de la cobranza
habra asesores para rato”.,

INFORMACION
COMERCIAL

OneRLink

Team. Culture. Solutions.

CUENTA CON INCREYBLES®
PARA LA CONCILIACION

ONELINK CON UNA CAPACIDAD /NCREYBLE® PARA CONCILIAR

omo un referente en la prestacion de servicios
de contact center y BPO en Latinoamérica, asi
es conocida OneLink. Un grupo empresarial con

mas de 20 anos de experiencia; aliada de las industria
Financiera, Tecnologica, Turismo y Telecomunicaciones.

Un grupo de emprendedores le di6 vida en 1995 y desde
entonces, su evolucion y crecimiento no se ha detenido.

LLa compania esta en Colombia desde 2013, y ahora
tiene presencia en tres ciudades: Bogota, Bello y Me-
dellin. A esta ultima, reconocida en Latinoaméricay el
resto del mundo por su cualidades innovadoras, llegd
primero, y en ella abrié su segundo site en diciembre
de 2016, justo en el corazon de la innovacion de la
capital paisa, Ruta N.

Es en estas ciudades donde estan los Increybles® de
Onelink, personas formadas en modelos de concilia-
cidn, servicio y soporte que hacen su labor de una ma-
nera amigable, caracteristica que ha permitido com-
petir en el mercado y la construccion de relaciones
activas y duraderas con entidades financieras, corpora-
ciones y organizaciones que han confiado en OneLink.
Entre ellas estan: Avianca, Fitbit, Pepsi, Deprisa, Publi-
car y Bancolombia.

Para el 2017, OneLink entra en el mercado de conci-
liaciones y cobranzas con el propdsito de transformar
y convertir con su cultura de la felicidad este gremio,
ofreciendo innumerables beneficios para las companias
y enfocandose en la conciliacion con los clientes para
brindar soluciones.

Los valores de Onelink: liderazgo, excelencia, innova-
cion, felicidad, compromiso y solidaridad, son transmiti-
dos por cada uno de estos Increybles®, cerca de 3.270
en total que estan dispuestos a escuchar, a entregar
su lado mas humano para llegar a acuerdos y conci-
liar con otros. Son ellos los que se encuentran, junto
con la junta directiva y el staff administrativo, en una

piramide invertida, donde estos ultimos estan al servicio
de los Increybles®, quienes gestionan las llamadas y
requerimientos de los clientes .

Lo anterior ha hecho que la compafiia se merezca el
reconocimientos de empleador preferido en los paises
donde hace presencia, y que sea destacada, entre otros,
con el premio ORO como Mejor Contact center y BPO
de Colombia, segun el Sexto Premio Nacional a la Ex-
celencia en la Industria de Contact center y BPO. Todo
esto corresponde a su modelo de trabajo, consolidado
en la gestion del talento humano para alcanzar el objetivo
de garantizar la calidad de sus servicios.

Esos servicios se prestan en un ambiente de trabajo
feliz, personalizado segun el cliente con el que se trabaje.
Alli los increybles dan muestra de sus habilidades de
escuchay negociacion, las que les permiten llegar a un
acuerdo satisfactorio.

Sobre esa labor que la compafia centroamericana rea-
liza en el pais, Alberto Castafieda, Country Manager de
OnelLink en Colombia, asegura: “Nuestra llegada a Colom-
bia no solo significa la expansioén geografica de Onelink
para la prestacion de servicios a clientes internaciona-
les, llegamos con la intencion de ampliarnos en el mer-
cado nacional y consolidarnos en otras ciudades”.

Con sus buenos resultados y compe-
titividad, OneLink seguira buscando la
ampliacion de su mercado en el pais y,
de esta manera, poder llegar a multi-

ples sectores con los cuales pretende a
fravés de su propuesta de valor, cum-
plir con los objetivos de sus clientes de
forma eficaz, certera, amigable, huma-
na e innovadora.
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¢En qué radica su diferenciacion, y espe-  esto ha hecho que siempre la herramienta le otorga al

[ ] cializacion frente a la oferta tradicional de cliente el poder de la informacion, es decir, la toma de
soluciones en tecnologia que existe decisiones en tiempo real.
en el mercado? , .. .
;Qué beneficios le representa a una operacion de
anos La principal diferencia es el servicio, yo defino a SO- cobranza tener un software especializado?
LATI como una empresa de servicio mas que una

tecnologia | innovacion | nube

empresa de tecnologia, nuestro modelo es servicio El principal beneficio es la eficiencia, ya que al administrar
es SaaS (Software as a Services) por lo que tenemos de unaforma correcta la informacion puede permitirle al

= que estar en permanente contacto con nuestros clien- cliente tomar decisiones de forma &gil en tiempo real. Adi-
A : J t | te d ion. Nuest cionalmente al tener toda la historia y el comportamiento
LA CONSOLIDA CI ON DE UN GAMINAR 2 ? SN heesrrér?](i)esn\t/;) X%T/l?ﬁ]lggreestaeeiucgr?:traar?tl(e) gvolﬂi?of,l de los clientes estos se pueden segrz]entar de unaforma
- | delos d b bian, la t logi inteligente lo cual permite implementar proactivamente
EXI Tosa EN EL ESP EGIALIZADO - 8(.) zrmﬁmeoojoeleefa%gallg Zqiganrgs I:Qig: ei?anros(i)egrlr?p\g las diferentes estrategias de cobranza.

MUNDO DE LA COBRANZA

olati, empresa lider en Colombia y la regién en solu-
Sciones de Gestion de Cobro bajo el modelo SaaS,
consolida su caminar en el mundo de la tecnologia,
Ccon su aniversario que da cuenta de mas de 20 afos de
solida experiencia en diferentes industrias a nivel nacional e
internacional, brindando soluciones integrales para la gestion
de la informacion como la Gestion de Cobranza; la co-
mercial; inteligencia de negocios y soluciones anali-
ticas. Hace 5 afnos esta trabajando en temas \
de analitica y Big data haciendo que la
cobranza sea mas inteligente.

Con ocasion de su aniversario,
Adolfo Zambrano Waldrén, Gerente
General y fundador de Solati, nos
cuenta sobre [os retos y desafios
que estan inmersos en el avanzar
dentro del especializado mundo
del Ciclo de Riesgo:

¢Qué se siente al ver consoli-
dado su emprendimiento y de
una manera tan importante?

Bueno, me da mucha nostalgia
recordar que esta compania es
el resultado de un gran esfuerzo
de emprendimiento hace ya veinte
anos. Empezd como lo hacen los
emprendedores, solo, con el apoyo
moral de mi familiay bueno, ha sido
un camino largo lleno de retos y
esfuerzos y el resultado es una
compafia consolidada en el mer-
cado, con un producto reconocido
y posicionado tanto en Colombia
como en el exterior.
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adaptandolos a las nuevas tendencias.

Hablemos de ADMINFO

adminfa

SMART

ADMINFO se adapta a cualquier tipo de industria,
dentro de nuestro portafolio tenemos clientes del
Sector financiero (bancos y cooperativas), clientes
del sector salud, cajas de compensacion, retail, call
centers, empresas de venta directa, empresas de
servicios publicos, empresas del sector de teleco-
municaciones entre otros, lo mas importante es que
no importa el tamano de las empresas ya que bajo el
modelo SaaS el servicio es totalmente escalable lo
que nos diferencia en el mercado.

Lainnovacion es algo que nos diferencia de los demas
competidores, para nosotros es muy grato lanzar
nuevas funcionalidades y productos, consolidando
nuestra solucion como una plataforma que va un
paso mas adelante que el resto del mercado. También
nos sentimos orgullosos porque somos reconocidos
como lideres del sector en los diferentes eventos de
cobranzas a nivel regional.

cQué factores claves de éxito encontraran
los clientes en su oferta de valor y modelo
de operacion que garanticen mayor efectivi-
dad y eficiencia para el logro de los resulta-
dos de cobranza?

Una constante innovacion. El equipo de trabajo esta
alineado con esta tendencia, nunca nos dormimos en
los laureles del éxito. Vivimos en constante evolucion.

Por su parte, somos la firma nimero uno hasta el
momento que aplica tecnologia en la nube, repito,

coual cree usted que es hoy el
mayor desafio que enfrenta un lider

de la industria de la cobranza?

Siento que todo es un reto,
esta la tecnologia siempre €s
cambiante, la economia y la
politica de los paises latinoa-
mericanos es dinamica y asi
mismo las personas cambian
su forma de consumir y en-
deuaarse. Asi, el desafio real
esta en mantenerse a la van-
gquardia, atentos al contexto
del pais y vivir en permanente
evolucion. Creo que gracias
a la tecnologia se abren nue-
vas oportunidades para las
areas de cobranza por lo que
el reto es elegir la tecnologia
adecuaaa.
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Estamos cumpliendo 10 afios en el mercado y decimos con or-
gullo que desde nuestra creacion buscamos que la felicidad sea
un estilo de vida y no una moda; dentro de esta filosofa, enfo-
camos las estrafegias de cobranza soportadas en que el asesor
debe sentirse feliz para generar experiencias memorables con el
clienfe, para ello desarrollamos campafias que fidelizan y motivan
tanfo a nuestro colaborador como al deudor, ofreciendo facilida-
des, premiando hdbito de pago y refando con premios cada vez
mds transformadores.

Juliana desde la Gerencia general manifiesta que integrar a fo-
dos los actores permite lograr los mejores indicadores: Colabo-
radores y sus familias, clientes corporativos y clienfes deudores;
porque estd convencida que todo debe partir desde el SER para
lograr que el HACER sea el esperado y se pueda cumplir con
las expectativas de los clientes que confian dia a dia en nuestra
gestion de cobranza, asegura que este es el mayor reto: {Tener
colaboradores con sentido de pertenencia y pasion por ayudar
a los demds, toda vez que en nuestra VG con pasion y felicidad
logramos efectividad!.

Competimos con indicadores de gestion innovadores, que nos
han posicionado en el mercado como una empresa comprometi-
da y alfamente competitiva en la recuperacion cartera, vemos en
la gestion de cobranza una oportunidad para acercarnos al clien-

te a asesorarlo y no a cobrarle, por eso los buenos resultados.

VISION

GERENCIAL

Recuperamos tu dinero y tu cliente

Desde la Gerencia de Estrategia se direcciona de manera creati-

va, oportuna y dindmica foda la experticia para superar el indicador
exigido por el Cliente corporojrivo. Wilson Arcila confiesa que su
mayor dliado sin lugar a dudas es la tecnologia; pero que el ingre-
dienfe principal es la innovacion constante que desarrollan lideres
y colaboradores, porque a los nimeros hay que ponerlos a hablar.

La Gerente de Felicidad y Productividad, Karla FelizK, asegura
que la clave estd en hacer que el asesor de cobranza se “conecte
conectado”, que cobre con pasion y haga de su labor, la herra-
mienfa perfecta para ayudar a los clientes deudores a recuperar
su historial credificio para que puedan activarse de nuevo en el
maraviloso mundo del crédito, solo de esta forma logramos dar
cumplimienfo a nuestro slogan “Recuperamos tu dinero y tu clien-
+6”; Y para esfar a fono con esa Cconexion, se vive al inferior de
la empresa, programas que permiten tener un excelente ambiente
laboral: “constantemente estamos efectuando campafias credtivas
que infegran fanfo a la familia como al colaborador, nos encanta ver
a la genfe feliz siempre. ¥ por eso la filosoffa FELIZK, es grafo
ver gente que transforma vidas desde su propia transformacion.

Nuestros clientes corporativos sienfen que con el trabajo en equipo
hemos confribuido a que sus indicadores de carfera mejoren de
manera significativa, enfendiendo la cobranza como el broche de
oro que cierra las ventas; es por ello por lo que invertimos en fec-
nologla y en capacitacidn a nuestro equipo de trabajo, para estar a
la vanguardia con las tendencias actuales de recuperacion cartera.

Luis Miguel Grisales, gerente de Innovacion, expresa con gran
satisfaccidn que para crecer hay que creer; con gran empefio se
encarga de hacer conocer a Vision Gerencial y de posicionorlo
a nivel mundial, porque vale la pena que nos conozean y reco-
nozcan por los resultados y por la generacion de empleo, es por
ello que en enero vigjo a la India, invitado por la embajada de
esfe pals para presentar nuestra empresa y generar relaciones
corporativas de conectividad mundial.

Luis Angel, gerente de relacionamiento, apasionado por las re-
laciones humanas, infercambia en sus fertulias de vida, temas
empresariales que aporfan al crecimiento de nuestros aliados, con
su carisma y don de genfe ha logrado cautivar personas que se
enamoran de Vision Gerencial y creen en nosofros, en nuestros
resulfados y en nuestro refo de ser cada dia mejores.

Nuestras lideres de calidad expresan con amor: “Hoy en dia
somos colaboradores de una empresa fundada por una familia
Gladiadora y un socio Super Héros; cada uno con una actitud
visionaria, emprendedora, refadora, sofiadora, amorosa y huma-
na. Que tuvieron el suefio de tener una empresa mds grande
que el Everest. Somos parte de este gran equipo. La empresa
cuenta con colaboradores alfamente calificados y capacitados,
igualmente sofiadores, dispuestos, comprometidos y confiados;
que de la mano de Dios y con las Gerencias de ESTRATEGIA y
FELICIDAD que creen en su equipo de trabajo; sabemos que
lo cima del Everest serd pequefia para alcanzar todo proyecto
de vida, todo crecimiento laboral y persondl. Estos gladiadores
Junfo con el super héroe han defendido a Capa y Espada fodos
sus ideales y principios, transmitiendo esfos valores no solo a
sus equipos de frabajo sino a fodo aquel que los rodea. Es por
esfo que a esta gran famiia VISION GERENCIAL hemos
llegado personas con ganas de seguir este mismo legado con
amor, pasion, compromiso, lealfad y productividad; viviendo una
filosof fa que marca la diferencia y nos hace especiales: LA DE
LA FELICIDAD, podriamos hablar de més de 70 personas,
cada una con valores, cualidades y fortalezas que la hacen grande
y especial en esta familia que con seguridad al monte Everest no

solo vamos a llegar, sino que las ESTRELLAS vamos a alcanzar”.

> Aliados de
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Seguiremos
creciendo de la

mano de nuestros
colaboradores y
clientes corporativos,
compitiendo con
indicadores retadores
y basados en Ia
Cobranza social, en la
que le demostramos
al Cliente deudor

que es a traves de
las oportunidades
que le brindamos

que tambien puede
disfrutar de nuestra
filosofia de Ia
felicidad, y no sienta
que cobrarle es un
problema mas; sino
un medio para sus
suenos hacer realidad.
jiGracias a todos

por creer en Vision
Gerencial!!
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TRANSFERENCIA
INTERNACIONAL DE DATOS PERSONALES:

José Alejandro Bermudez Durana,
Abogado, experto en proteccion de Datos Personales

José Alejandro Bermidez Durana, abogado, experto en
proteccion de Datos Personales, socio y fundador de la
firma Bermudez Durana Asociados y exsuperintendente
Delegado para la Proteccion de Datos Personales de la
Superintendencia de Industria y Comercio, nos ayuda a
entender el alcance del proyecto de circular propuesto
por la SIC sobre la transferencia internacional de datos
personales, que en la actualidad se encuentra en co-
mentarios, y sus impactos y beneficios para la industria

esde la promulgacion de la Ley 1581 de 2012,
D General de Proteccion de Datos, se previeron

unas reglas especiales sobre transferencias inter-
nacionales de datos personales orientadas a garantizar
que en cualquier operacion que involucre el flujo trans-
fronterizo de informacion, se proteja a los colombianos de
igual manera a como se protegerian si esta se mantuviera
bajo el control exclusivo de un responsable en Colombia.
Entre otras cosas, la norma prohibio dichas transferencias
a menos que (i) la transferencia se haga a un pais con un
nivel adecuado de proteccion de datos, (i) la transferencia
se encuentre cobijada en alguna de las excepciones que
se prevén en el articulo 26 de la ley estatutaria o (jii) la SIC,
a solicitud de parte, profiera una declaracion de conformi-
dad que autorice dicha transferencia, esto Ultimo cuando
el responsable haya presentado documentacion suficien-
te que permita concluir que la transferencia no lesionara
los derechos de los titulares.
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Ademas, de esta norma general para transferencias, el De-
creto 1377 de 2013 introdujo criterios diferenciadores para
distinguir las transferencias hechas a un responsable de
aquellas hechas a un encargado, denominando a estas Ultimas
transmisiones. Como novedad, se introdujo en el articulo 24
una excepcion a la necesidad de contar con la autorizacion
del titular, cuando las transmisiones estén soportadas en un
contrato que cumpla con los requisitos minimos establecidos
en el articulo 25 y que esencialmente obligan al encargado a
tratar los datos personales que recibe conforme a los princi-
pios legales y los deberes de seguridad y confidencialidad.

El proyecto de resolucion publicado por la SIC tiene como
propdsito principal establecer los criterios de la entidad para
considerar que un tercer pais es adecuado en materia de
proteccion de datos y definir las condiciones para obtener las
declaraciones de conformidad. En términos generales, es muy
bienvenido que la SIC establezca estos criterios, y la entidad
acierta al vincular, dentro del proyecto, el principio de responsa-
bilidad demostrada como una condicion que los responsables
no pueden eludir, en cualquier flujo internacional de datos.

Es importante resaltar que la circular no le otorga un ‘cheque
en blanco’ a las companias para transferir informacion por
fuera de las fronteras nacionales. Muy por el contrario, de ser
aprobado el proyecto, este se convertira en un instrumento
que facilitara las transacciones que involucran transferencias
de informacion personal, eliminando trabas innecesarias,
pero manteniendo la efectiva proteccion del derecho de los
titulares. Se deja claro, eso si, que es deber de los respon-
sables, en cualquier operacion que involucre tratamiento,
“implementar medidas apropiadas y efectivas para cumplir
con las obligaciones establecidas en (el) Régimen Gene-
ral de Proteccion de Datos Personales”. Este deber resulta
absolutamente claro en el paragrafo primero del numeral
3.2 del proyecto, cuando se resalta que los responsables
deben estar en capacidad de demostrar la implementacion
de dichas medidas, inclusive en aquellos escenarios donde
las transferencias se realicen a paises incluidos en el listado
de paises “adecuados”.

Finalmente, resulta acertada la posicion de la SIC en el sentido
de aclarar que “el simple transito transfronterizo o redireccion
de datos no comporta una transferencia de datos a terce-
ros paises”. Este criterio, que necesariamente debera ser
desarrollado con doctrina de la Delegatura para determinar
con mayor precision su alcance, es un reconocimiento de
que no existe un solo tipo de encargado del tratamiento
y que en consecuencia, la evaluacion de los tratamientos
debe diferenciar entre aquellos donde se anade valor en el
procesamiento de aquellos de mero transito que cumplen
un proposito operativo.

cQué aspectos de los que se pretenden regu-
lar en dicho proyecto de circular, representan
beneficios para el sector de BPO, Contact Cen-
ter y la industria de la Gobranza?

El sector de BPO, Contact Center y Cobranza depende, quiza
Como pocos otros, del tratamiento de datos personales como
parte del core de su negocio. Es de la esencia misma de la
tercerizacion la entrega de bases de datos, con instrucciones
precisas, para adelantar una labor por cuenta de un tercero,
denominado responsable del tratamiento. Al fijar la entidad los
criterios que determinan que una serie de paises se consideren
adecuados, se abre para la industria la posibilidad de gestionar
informacion por fuera de las fronteras de manera mas agil, sin
recurrir a procedimientos que podrian encarecer los costos
de transaccion. Esto, en principio, deberia leerse como un
elemento de competitividad para la industria. Ahora bien, la
facilitacion de los flujos de informacion también implicara, para
la industria, una apertura competitiva, donde mas jugadores
extranjeros se veran beneficiados por los menores costos
operativos asociados alas transferencias. Esto podria implicar,
en el mediano plazo, el desplazamiento de servicios a terceros
paises con regimenes adecuados en proteccion de datos.

En cualquier caso, la industria debera seguir trabajando en
afianzar sus buenas practicas para beneficiarse de esta
apertura de fronteras digitales. El mensaje de la SIC es claro:
hay un reconocimiento y una voluntad para facilitar las trans-
ferencias internacionales sin olvidar nunca que, para que esto
sea posible, los responsables del tratamiento deben estar
en capacidad de demostrar su adherencia a estandares de
proteccion de datos que le aseguren a los ciudadanos que su
informacion estara protegida con independencia del destino.

¢Y cudles aspectos resultan inconvenientes para la
competitividad o representan amenazas, o deriva-
ran mayores costos, para el sector?

Dentro del proyecto de circular parece no ser muy claro si,
a partir del mismo, se introduce una restriccion mayor a las
transmisiones de datos frente a las denominadas transferencias.

El Decreto 1377 de 2013, con buen criterio, diferencié entre
unasy otras, entendiendo por transferencias aquellas hechas
de responsable a responsable y por transmisiones (donde
tipicamente se ubican las operaciones del sector) las realizadas
entre un responsable y un encargado. Esa diferenciacion, en
el decreto, opera cuando existe un contrato que cumpla con
la totalidad de los requisitos antes mencionados.

En la medida en que el proyecto de circular no recoge la
diferenciacion del Decreto 1377 entre transferencias y trans-
misiones de datos personales, de no aclararse este concepto
subsistira la duda de si la misma introduce una carga mas
gravosa para las transferencias operativas entre responsa-
bles y encargados, frente a aquellas que se hacen entre dos
responsables. Sera muy bienvenido que la SIC, al estudiar los
comentarios presentados, estudie la posibilidad de aclarar
este punto en el texto del proyecto mismo o mediante doctrina.
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TECNOLOGIA Y
BUSINESS INTELLIGENCE

LA COMPUTACION

COGNITIVA:

En la jugada de las grandes oportunidades

IBM, RESPONSABLE DE LA TECNOLOGIA DETRAS DEL MEDIATICO ARTURITO, EL BOT DEL

BCP, UN CHAT COGNITIVO PARA FACEBOOK MESSENGER

Hugo Goicochea,
Gerente comercial corporativo de IBM para Pert

Hugo Goicochea, gerente comercial corporativo de IBM
para Peru, nos detalles el rol que debera asumir la banca
para no quedarse detras en la avanzada digital.

¢En qué consiste la computacion
cognitiva y como puede aplicarse?

La computacion cognitiva es la tercera fase, y la mas transfor-
madora, en la evolucién de la computacion. Va mas alla de la
inteligencia artificial (IA), pues los sistemas cognitivos abarcan
el aprendizaje de maquinas, razonamiento, procesamiento de
lenguaje natural, habla y visién, interaccion humano-computadora,
dialogo y generacion de narrativa. Para IBM, su representacion
esta en Watson. A diferencia de la IA tradicional, el éxito de la
inteligencia cognitiva no se calcula por la capacidad de imitar a los
humanos, sino por aspectos mas practicos como retorno sobre la
inversion, nuevas oportunidades de mercado, nuevas relaciones
con el ecosistema, etcétera. En la industria bancaria, Watson
puede ser utilizado como apoyo a los profesionales financieros
en la tarea de asesorar a sus clientes; identificar transacciones
irregulares; o a través de call centers donde su tecnologia permite
preguntas y respuestas rapidas en lenguaje natural.

Un caso de éxito de esta tecnologia es el chat cognitivo para
Facebook Messenger, llamado “Arturito BCP” del Banco de
Crédito del Peru.

;oon qué otros proyectos vienen trabajando?

En el Pert estamos trabajando y colaborando con la gran ma-
yoria de instituciones financieras, principalmente en proyectos
asociados a la tercerizacion de los servicios de operacion y
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desarrollo de tecnologias de la informacion (Tl) disefio de
experiencia del cliente en procesos y aplicaciones de negocio,
analitica avanzada y big data, marketing digital y campafias,
adopcion y gestion de capacidades en la nube, provision de
equipos de procesamiento y almacenamiento, financiamiento
de soluciones de innovacion tecnoldgica (IT), entre una gran
variedad de otros productos y servicios.

¢cCuadles son los servicios y tecnologias a los
que les ven mayor potencial?

Los servicios con mayor potencial estan asociados a la
incorporacion de capacidades cognitivas en los distintos
aspectos del negocio bancario y financiero. Asi, procesos
como la evaluacion de riesgos y créditos, servicio al
cliente, segmentacion de cartera, entre otros pueden
aprovechar la gran cantidad de informacion disponible,
estructurada y no estructurada, y convertirla en insights
para que las decisiones sean cada vez mas eficientes,
automaticas e inteligentes.

Qué esperar de las soluciones cognitivas?

e Crear una banca orientada al cliente, que se base en un
conocimiento profundo y una vision completa del cliente
a través de analitica avanzada y capaz de crear una ex-
periencia multicanal, integrada y consistente.

e Incrementar la flexibilidad y racionalizar las operaciones
através de la transformacion y modernizacion de aplica-
ciones y procesos.

e [nnovar en servicios y productos digitales basados en
capacidades cognitivas y nuevas tecnologias.

Blockchain surge también como una gran oportunidad de hacer
mas eficientes, rapidos y directos los procesos e interaccion
entre los bancos y sus clientes. Se trata de un conjunto de
tecnologias que podrian cambiar de forma radical la manera
en la que se realizan transacciones y acuerdos. Su faceta
mas conocida es la cripto-moneda llamada Bitcoin. Sin em-
bargo, su alcance es mucho mas amplio, ya que puede ser
aplicado en cualquier transaccién en la que activos de valor
son transferidos de una persona a otra o cada vez que sea
necesario saber con certeza que un bloque de informacion
digital (tal como un contrato, un reporte financiero o una
certificacion escrita) no ha sido modificado sin el acuerdo
previo de las partes.

{TECNOLOG/’A Yo
BUSINESS INTELLIGENCEJ<

{QUE HAY DE NUEVO
EN TECNOLOGIA EN LA INDUSTRIA

DEL CREDITO?

e Biocredit (Colombia): Plataforma/App que permite
al usuario acceder a multiples ofertas de crédito,
con un proceso agil y tan simple como tomarse
una ‘selfie’. Fue ganador del Digital Bank Buenos
Aires 2016 y del Digital Bank Quito 2017. En su
primer ano espera otorgar 40.000 préstamos.

Conecta centrales de riesgo y redes sociales, iden-
tificacion biométrica dactilar y facial, para calcular
el nivel de riesgo con un Credit Score alimentado
por mas de 500 fuentes de informacion.

Oscar Gutiérrez, Gerente de Biocredit, explica: “Es
la primera aplicacion que les permite a sus usuarios
acceder a un préstamo con tan solo una selfie y sus
redes sociales; la plataforma se encarga procesar
la informacién y buscar dentro de las entidades
crediticias afiliadas para ofrecerle al usuario la
oferta mas ajustada a sus necesidades”.

e HomeParte (Colombia): Plataforma de Crowdfun-
ding Inmobiliario que permite a cualquier persona
adquirir una fraccion de un inmueble, de forma
rapida y sencilla, desde cualquier dispositivo,
utilizando el poder de la Economia Colaborativa,
Blockchain y Crowdfunding. Fue elegida como la
mejor solucion del FinnoSummit Pitch Competition
en marzo, en Bogota.

e Quotanda (México / Colombia): Plataforma tipo Len-
dingClub, que provee servicios de préstamos es-
tudiantiles a bancos, universidades y fundaciones
para democratizar la educacion.

e Destacame (México / Chile): Plataforma 'gratuita y
voluntaria”, que permite a los no bancarizados, crear
historial por medio del pago del servicio de electri-
cidad. BBVA Bancomer es uno de los que ya usa
Destacame para conseguir nuevos clientes. Pronto,
la plataforma en México, como ya sucede en Chile,
va a permitir ingresar datos de otros servicios como
agua, gas 'y telefonia, incluso la del celular de prepago.

e Godzillion (Chile): Plataforma que permite empresas

en etapas de arranque, emitir titulos para conse-
guir capital en el mercado de ‘Venture Capital’ y
luego ofrecerle a estos inversionistas un mercado
secundario, basado en tecnologia Ethereum bloc-
kchain, descentralizando el proceso de subastay
el posterior ‘training’ en el mercado secundario.

e IncluirTec (Colombia): Solucion que simplifica la deci-

sion de crédito para el Sector Agropecuario. Compara
informacion de captura contra marcos de referencia de
informacion técnica, costos de produccion y precios
de venta de los cultivos y actividades agropecuarias.
Genera un flujo de caja integral que agrupa todas las
actividades, principales y secundarias, agropecuarias
y no agropecuarias y los flujos financieros del cliente.
La aplicacion mavil no requiere de conexion a Internet
para la captura de informacion lo cual permite cubrir
el sector rural disperso.

e Compara Mejor (Colombia): Plataforma online que ofrece

seguros y crédito alrededor del automovil y la moto.
Desde su lanzamiento en 2011, se ha asociado con
mas de 11 companias aseguradoras, ha vendido
mas de 15,000 pdlizas y créditos y recibe alrede-
dor de 200,000 visitas mensuales. Hoy es el portal
independiente de seguros y créditos mas grande
del pais y el broker digital con mayor volumen. La
startup ha levantado mas de 5 millones de ddlares
de inversion.

* RSK (Argentina): Plataforma descentralizada que anade

valor y funcionalidad a la red de Bitcoin, a través de
la implementacion de contratos inteligentes, pagos
instantaneos y mayor escalabilidad. Sergio Lerner,
Chief Scientist y co-fundador, afirma que la maquina
virtual es seis veces mas rapida que la de su compe-
tidor, Ethereum. En marzo de 2016 consiguio levantar
$1 millén de dodlares para expandir su plataforma, en
una ronda liderada por Bitmain Technology, el mayor
productor de mineria hardware de bitcoin del mundo,
Consilium, firma lider de Blockhain'y Digital Currency
Group, el exitoso grupo inversor neoyorquino.
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HUMANIDADES Y

LA CLAVE PARA LOGRAR UNA VERDADERA DIFERENCIACION EN EL NUEVO ECOSISTEMA

“Los lideres de esta nueva era se diferenciaran cen-
trandose en la tecnologia para las personas, combinan-
do la inteligencia tecnologica con la intuicion humana,
y amplificando el potencial de las personas—clientes
y empleados—para conseguir mas”, Esta es la forma
en que Paul Daugherty, director general de Tecnologia

e Innovacion de Accenture, nos enfrenta con el inmen-
so reto que envuelve Ia pregunta mas retadora para la
alta gerencia, en su avanzar hacia la construccion de
empresas exitosas en el nuevo ecosistema de los ne-
gocios: ;Cual es el siguiente paso? ....

econdémico, como lo han sido lainversion de capitales

y el crecimiento de la mano de obra, estan mermando
su capacidad de impacto. Sin duda, necesitamos nuevas
fuerzas que impulsen ese progreso, muchos dan por
sentado que estas estan representadas en el avanzar
de la tecnologia para llevar a las organizaciones y a la
sociedad a la era de lainteligencia artificial. Sin embargo,
comienzan a surgir, cada vez con mas fuerza, luces que
nos indican que al parecer nuestros esfuerzos van en
sentido contrario, y quiza la construccion de la innovacion
en esos pilares diferenciadores que sustenten los logros
y hagan sostenible el éxito, colocan de nuevo el Talento
Humano, a las Humanidades y las mal llamadas Artes
Liberales, en el centro del debate.
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Y es que por todos es sabido que ha hecho carrera entre
los grandes lideres de negocios, la idea de que los Unicos
profesionales que tienen futuro en la nueva economia
digital son solo los que tengan estudios en alguno de los
campos del grupo CTIM (ciencia, tecnologia, ingenieria
y matematicas). Sin embargo, la diferenciacion por tec-
nologia en la era de la inteligencia artificial va a ser tan
insignificante, que este mito comienza a derrumbarse.
Como lo expresa JM Olejarz en su articulo del Harvard
Business Review: “la gente empieza a darse cuenta de
que para abordar con eficacia los mayores desafios de la
sociedady la tecnologia necesitamos pensar de manera
critica en su contexto e implicaciones humanas”.

Satiricamente lo explica el periodista George Anders
en su libro -You Can Do Anything-: “Durante mas de
una década, el mundo se ha centrado en la ciencia y la
ingenieria como la Unica opcion fiable para encontrar una
carrera exitosa. Nuestros destinos se han reducido auna
caricatura: aprender a escribir codigo de computadora
o terminar detras de un mostrador, sirviendo café. En
silencio, sin embargo, un camino diferente hacia el éxito
ha ido tomando forma”.

De la misma manera, cada vez mas lideres de pen-
samiento coinciden en que la tecnologia en si misma
no sera un factor diferenciador. La tecnologia estara al
alcance de todos, y el acceso casi ilimitado al poder
computacional no es algo lejano; siempre habréa alguien

que avance mas rapido, pero siempre también habra otro
que lo alcance en tiempo récord y lo supere; y asi, confor-
mando un ciclo vicioso, se seguira perdiendo el norte del
verdadero objetivo del avanzar empresarial: mejorar la cali-
dad de vida de las personas. .. ¢Entonces donde estd la clave?

Aterrizando la pregunta a nuestro entorno latinoamericano
de negocios, Simbad Ceballos, ahora Gerente de SAP para
Colombia lo ha expresado en diferentes foros:

“iQuién creeria que las competencias que se impondran
en la cuarta revolucion industrial, nada tienen que ver con la
tecnologia? Habilidades como la creatividad, relaciones in-
terpersonales, negociacion e inteligencia emocional cobra-
ran un valor inusitado, teniendo en cuenta que no podran
ser reemplazadas por la era de la inteligencia artificial”. al
respecto concluye ... “No solo cambiara el qué hacemos y el
como, sino el quién, y eso es fundamental”.

La Humanizacion de la Tecnologia

La crudarealidad es que aun los clientes no apropian la tecno-
logia como todos los esperan; a pesar de todos los desarrollos
tecnoldgicos, el mundo sigue con la misma concentracion de
riquezay los mismos indices de desigualdad y pobreza. Porque
quiza la clave este, en que el mundo de los negocios sigue
estando engafnado con la premisa de que son los ‘techies’ que
conducen lainnovacion. Esta es la reflexion que presenta uno
de los mayores impulsores del mercado de capitales, el exitoso
inversor de capital riesgo Scott Hartley quien tiene un titulo en
ciencia politica de la universidad de Stanford. Hartley en su
Best Seller: The Fuzzy and the Techie”, esbosa sorprendentes
revelaciones sobre cémo los especialistas en humanidades y
ciencias sociales, tienen la llave que les falta a los tecndlogos
paraimpulsar la innovacion en los préximos anos. Hartley ex-
pone interesantes hallazgos sobre el poder del pensamiento
humanista paraimpulsar la tecnologia, la ciencia y lainnovacion
en el mundo de los negocios y corregir errores de mercado.

Hartley resalta la importancia de la forma en que piensen
las personas y equipos de las organizaciones ¢Puede plan-
tear las preguntas correctas? ;Sabe cual es el problema que se
intenta resolver?

Para Hartley la clave esté en desarrollar trabajo en equipo con
sinergia de conocimiento entre los expertos técnicos CTIM,
con personas que entiendan los porqués y cémo del com-
portamiento humano; que entiendan los episodios de la vida
que se necesitan solucionar y ofrecer las mejores formas para
acercarse al cliente en cada una de sus etapas de vida. Que
sean los que guien latarea de llevar el contexto al cédigoy la
ética a los algoritmos. También sean los llamados a aportar las
habilidades de gestién y comunicacion, las habilidades blan-
das que son tan vitales para estimular el crecimiento. Lideres
que tengan la capacidad de expandir el conocimiento en sus
equipos de trabajo para que la tecnologia pueda conectar la
forma en que las personas la apropian.

En resumen: “Un equipo de trabajo equilibrado, que abre a
las personas nuevas oportunidades y les ayuda a desarrollar
productos que respondan a necesidades humanas reales”.

Hartley pone de manifestd numerosos casos de éxito de
muchas de las nuevas empresas mas dinamicas de hoy, que
aprovecharon la colaboraciones de ‘fuzzy-techie’ (pensa-
miento humanista y tecnologia) y explora cémo estas cola-
boraciones estan en el centro de la innovacion en negocios,
educacion y gobierno, y por qué las artes liberales siguen
siendo relevantes en nuestro mundo tecnoldgico. Como
ejemplo enumera varios lideres de negocios que tienen
licenciaturas en artes, humanidades, filosofia o literatura
entre otras, entre lo que se encuentran personajes Como
Jack Ma de Alibaba, Stewart Butterfield de Slack, Susan
Wojcicki de YouTube, Brian Chesky de Airbnb.

En el mismo sentido se pronuncian los profesores de la
Universidad Northwestern en Estados Unidos, Gary Saul
Morson (humanidades) y Morton Schapiro (econonomia),
en su libro Cents and Sensibility, quienes explican las fallas
de los modelos de negocio, incluso la falta de competitivi-
dad en los mercados, en fallas de entendimiento humano.
Ademas, invitan alos hombres de negocios y economistas
a leer los grandes novelistas literarios para mejorar su
conocimiento sobre sus clientes y el comportamiento de
sus nichos de mercado y para desarrollar la empatia: “Las
historias, después de todo, nos meten en las vidas de los
personajes, obligandonos a ver el mundo como lo hacen
otras personas” (traduccion de Teresa Woods).

Y es que desde la segunda mitad del siglo VI, con Casiodoro,
politico, escritor y religioso impulsor de las ciencias de la edu-
cacion, ya se aplicaban las bondades de las artes liberales ala
comprension del comportamiento humano, Trivium significa
en latin «tres vias 0 caminos»; agrupaba las disciplinas relacio-
nadas con la elocuencia, segun la maxima Gram. loquitur, Dia.
vera docet, Rhet. verba colorat («la gramatica ayuda a hablar,
la dialéctica ayuda a buscar la verdad, la retérica colorea las
palabras»). Asi comprendian la gramatica (lingua -«la lengua»-),
dialéctica (ratio -«la razdn»-) y retérica (tropus -«las figuras»-).

Incluso Eliot Peper, novelista, estratega, e investigador sobre
lainterseccion de la tecnologiay la sociedad, vamas alla, e
invita a los CEO a leer mas ciencia ficcion y menos informes
y reportes: “Al presentar posibles realidades alternativas,
las historias de ciencia ficcion nos preparan para cues-
tionarnos no solo qué pensamos, sino cOMo pensamos
y por qué pensamos asi. La ciencia ficcion revela cuan
fragil es el statu quo, cuan maleable puede ser el futuro y
continua: “la ciencia ficcion tiene un valor incalculable para
las personas ambiciosas, por eso empresas como Google,
Microsoft y Apple han contratado escritores de ciencia
ficcion como consultores. ... (..) ... Explorar futuros ficticios
despoja nuestro pensamiento de falsas restricciones. Nos
desafia a preguntarnos si siquiera estamos planteando
las preguntas adecuadas. Nos obliga a reconocer que a
veces la imaginacion es mas importante que el analisis”.

IS

CicloDeRiesgo



El entendimiento profundo del ser
humano desde lo humano

Dentro de esta misma linea de pensamiento, recomienda
también JM Olejarz de Harvard Business Review, el libro
del consultor de estrategia Christian Madsbjerg: “Sense-
making: The Power of Humanities in the Age of the Algo-
rithm”, quien advierte que a menos que las empresas se
tomen la molestia de entender a los seres humanos que se
esconden detras de sus conjuntos de datos, se arriesgan
a perder por completo los mercados en los que operan.
Concluyendo que el conocimiento cultural profundo que
necesitan 10s hegocios no surge de investigaciones de
mercado impulsadas por datos, sino del estudio empujado
por humanos de textos, idiomas y personas.

Como lo explica el mismo prologo del libro, basado en
su trabajo en algunas de las compafias mas grandes
del mundo, incluyendo Ford, Adidas y Chanel y Christian
Madsbjerg, esboza una postura provocativa contra la
tirania de los grandes datos y cientificismo, y una defensa
urgente, aunque tardia, de la incorporacion de la inteligencia
humana en una era que estéa siendo construida por seres
humanos que se han vuelto subordinados a los algoritmos
y andlisis basados en solo datos y férmulas matematicas y
estadisticas, sin ningln asomo de intuicion y experiencia
humana. “Como resultado, hemos dejado de pensar. Las
maquinas lo hacen por nosotros”.

En estos modelos de simple tecnologia los riesgos para
la humanidad son enormesy...“Pone en peligro nhuestros
negocios, nuestras educaciones, nuestros gobiernos y
nuestros ahorros de vida”. Demasiadas empresas han
perdido el contacto con la humanidad de sus clientes,
mientras marginan como “obsoletos” a los empleados con
habilidades basadas en las ciencias sociales 0 humanisticas.

Ha sido sorprendente para todos estos pensadores ahon-
dar en las mas grandes historias de éxito de hoy en diay
descubrir “que no provienen de un pensamiento "cuanti-
tativo", sino de un compromiso profundo y matizado con
la cultura, el lenguaje y la historia”, que no es mas que la
manera en que Christian Madsbjerg resume su método
“sensemaking”.

El éxito radicara en entender que la tecnologia no sera la
que impulsara el cambio: seran los equipos directivos de
las organizaciones inteligentes que aprenderan a utilizar la
tecnologia para modificarse asi mismos y a partir de esta
transformacion generar valor a sus clientes. Como lo explica
la Consultora Accenture en su informe Tecnology Vision
2017: La revolucion digital de la que formamos parte en
estos momentos, no es un futuro frio y distdpico poblado
de robots que controlan al mundo. Es mas bien una era
de empoderamiento del ser humano. La era del internet
de las cosas marca una nueva premisa: “ya no somos las
personas las que nos adaptamos ala tecnologia, sino que

ahora es la tecnologia la que se esta adaptando a nosotros”.
Siguiendo estos postulados, son ya muchas de las em-
presas que avanzan hacia la consolidacion de modelos de
atencion ‘figitales’ que combinan lo mejor de la tecnologia
con lo mejor de la atencidn personalizada que nunca podra
ser reemplazada, frente a un consumidor que avanzar
hacia lo digital, pero que afora que lo sigan emocionando.
A manera de conclusion, resume JM Olejarz, la importan-
cia de retomar las humanidades para guiar el deber ser
del desarrollo econémico: “La economia tiende a ignorar
tres cosas: el efecto de la cultura sobre la toma de deci-
siones, la utilidad de la historia para explicar las acciones
de lagentey las consideraciones éticas. Las personas no
existen en un vacio. Tratarlas asi es tanto reduccionista
como potencialmente perjudicial”, y con esta reflexiéon
esboza la clave para la construccion de verdaderos fac-
tores diferenciadores en los modelos de negocio, dificiles
de igualar: ¢en qué gran desventaja nos colocariamos a
nosotros mismos —y al mundo entero— si obligaramos a
nuestras mentes a plantear todos los problemas de la
misma manera?”

Junto a estos lideres de pensamiento,
retomemos entonces 10s postulados de
las ciencias sociales, y las humanidades,
para que desemperien papeles clave en
la nueva era, que permita junto con el co-
nocimiento cientifico y tecnologico, desa-
rrollar ideas de negocios mas creativas y
exitosas para nuestras companias.

Aprendamos entonces a interpretar y
aplicar el conocimiento desde las huma-
nidades, la antropologia, la literatura, el
arte y la filosofia, para generar innova-
cion en los modelos de inversiones de
capital de riesgo, en el analisis de capa-
cidad de pago en un crédito bancario, en
los modelos de recuperacion de cartera y
en la consolidacion de conexiones emo-
cionales en las campanas de ventas y el
marketing, para sacar el mayor provecho
de las grandes oportunidades que ante-
pone el nuevo ecosistema.

EL PODER DEL
SILENCIO PARA
LOGRAR VERDADERAS

CONEXIONES

odos somos testigos y hasta dolientes del gran
vacio que esta causando en las personas la interac-

cion de las redes sociales; vacio que se pretende
llenar con mas “likes” y mas “seguidores” para alimentar
un ego, que nos es otra cosa que la carencia de fuerza
interior. Anthony Strano, director de los Centros de
Brahma Kumaris en Grecia, Hungria y Turquia, describe
este sentimiento de sosiego en su libro “Sentirse en Pleni-
tud”: “Podria intentar llenar este vacio aferrandonos a los
demas, a las etiquetas, al brillo falso”.

“La naturaleza humana es compleja precisamente debido
a nuestro “Ego”. Nos creemos ser el centro del Universo.
La mayoria de las personas son victimas de sus “egos”.
El Ego siempre quiere mas y esas personas, carentes de
energia interior, con sentimientos de pobreza, anhelan
ser especiales. Pretenden ser importantes a los ojos de
los demas”; es la reflexion que nos plantea Ignacio Puig
Carles, Asesor Juridico de Legalis Consultores y experto
en derecho informatico y nuevas tecnologias en Espanfa,
quien en un importante momento de trascendencia, nos
saca del mundo de los negocios para invitarnos al viaje
mas importante que puede llevar a cabo el ser humano:
un viaje hacia el “yo interior”, para adentrarnos en el enten-
dimiento del verdadero sentido de nuestra vidas.

En su libro “Tres poderes para superacion personal”, el
licenciado Daniel Fernando Peird experto en motivacion,
nos presenta una poderosa herramienta para conectar-
nos con nuestro “Yo interior”: El poder del silencio: “Cuando
usted deja de hablar, su mente siente la necesidad de
“seguir hablando”. Son como permanentes truenos
mentales antes de la lluvia liberadora. Luego, €l silencio se
apoderara de su mente y ésta comenzara a aquietarse. El
silencio encontrara sus profundidades y usted dialogara
con su Ser Interior “cara a cara”.

Caroline Ward, en su libro “Restaurando tu autentico
poder”, coloca el poder del silencio en el centro de la
toma de decisiones corporativas: “El silencio es funda-
mental, estéa intrinsecamente conectado con el poder de
Discernir, del que toma gran parte de su fuerza. Aunque
también esta asociado al poder de Decidir. Es un poder
esencial para los lideres de hoy. “Cuando la mayor parte
del mundo apenas puede ver aquello que ya paso, o sus
derivaciones, el hecho de asumir una postura, actuar con
decision y avanzar —aunque uno sea la Unica persona que
puede verlo- exige una extraordinaria fuerza interior”.

GOODLIFE
GOODWORK

Nelson Portugal, Consultor en Desarrollo
Personal y fundador del Centro de Creci-
miento Integral que se dedica a ayudar
a organizaciones de diferentes industrias
a aumentar sus ventas, incrementar su
productividad y mejorar su clima labo-
ral a traves del desarrollo de "soft skills"
en su capital humano, nos presenta esta
poderosa herramienta para comenzar a
dominar el poder del silencio y conec-
tarnos verdaderamente con los demas.
Poderosa herramienta en el liderazgo de
equipos y mas poderosa aun en nuestro
papel de padres.

“Guarda silencio. En tu préxima conversacion, cuando la
persona que tienes al frente te esté hablando, guarda silen-
cio. Escucha lo que él o ella tiene para decirte. No adivines,
no digas lo que piensas acerca de ello - no inmediatamente
-, guarda silencio, sonrie y luego, solo luego: Haz una
pregunta. No digas lo que sabes acerca de lo que te acaba
de decir, no es necesario, N0 es una competencia en la
que necesitas validarte. Mejor, preguntale acerca de lo que
aun no sabes, aprenderas algo nuevo que te servira por el
resto de tu vida. Y, adicionalmente a ello, la persona que
tengas al frente se sentira escuchada, apreciada, querida.
Su relacion se fortalecera, se preocuparan mas el uno por
el otro: creceran y con ello, el mundo también”.
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MODA PARA EJECUTIVOS EN COLOMBIAMODA 2017
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Colombia en el Montevideo FinTech Forum 2017

Ciclo de Riesgo converso en Colombiamoda, |a Feria de Moda
mas importante de Latinoamérica, que se desarrollo en Medellin
del 25 al 27 de julio, con disefiadores y expertos sobre las tenden-
cias de moda para ejecutivos que se mueven a nivel corporativo,
un entorno global.

Carolina Estefan, disefiadora colombiana graduada de Parsons
Paris School of Design, encuentra su principal inspiracion en la
riqueza cultural de su bagaje internacional, trae una propuesta de
moda para el mundo corporativo, con aspectos peculiares y artis-
ticos aplicados a través de estampados originales; vestimentas
elegantes que hagan que la mujer se sienta femenina, poderosa,
bella y sobretodo, segura de si misma. Nos explica Carolina: “La
tendencia esta en los estampados, manejados de una manera so-
bria para ir al trabajo, de una manera en la que el corte no sea tan
escotado; por ejemplo, para un estampado colorido, para ambien-
tes corporativos se recomienda complementarlo con un pantalon
oscuro o neutro y chaquetas claras, para suavizarle la tonalidad.
Las tonalidades de estampados en blanco y negro, son una op-
cion ideal para las ejecutivas, porque salen de la monotonia de lo
unicolor, y es una forma de arriesgarse y al mismo tiempo sentirse
sobria y poderosa”.
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Pasarela de Carrusel y Banco de Bogo- Tendencia de carteras pequefas
ta by Andrés Pajon, una coleccion que tipo sobres, con aplicaciones
les rinde tributo a las comunidades inspiradas en las comunidades
indigenas Embera y Kuna. indigenas.

Para la disenadora Manuela Rubio, una de las creadoras de
MAKENQO, los ejecutivos ya comienzan a incorporar la moda de
una manera mas arriesgada: “En Latinoamérica ya vemos ejecu-
tivos mucho mas arriesgados, saliendo de los tradicionales tonos
grises, se lanzan un poco mas, introduciendo los estampados y
mezcla de colores, por ejemplo en las medias, y ahi es donde han
comenzado a introducir la moda en su entorno. La gran tendencia
ahora es la combinacion de estampados y el manejo del tema flo-
ral es muy importante. Viene muy fuerte una tendencia de combi-
nacion entre lineas y flores, que imprime un look muy dindmico”.

La propuesta de la pasarela DONJUAN — Hewlett Packard
disefiada por Lina Cantillo, trajo una evidente reinterpreta-
cion de las prendas mas clasicas del guardarropa masculino
a través de siluetas asimétricas, volimenes poco conven-
cionales y un Mix & Match de texturas.

° .

Para climas calidos el color
Jon Sonen ’ “nude” sigue siendo el Rey

Pasarela del Barranquillero

El pasado 7 de junio se realiz6 en Montevideo, Uruguay,
el FinTech Forum 2017, evento en el que Colombia par-
ticipd, siendo uno de los paises miembros de la Alianza
FinTech IberoAmérica. Durante el encuentro no solo se
habl6 del desafio de fomentar el desarrollo del ecosis-
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En la foto: Ignacio Gonzalez Carnevale, Founder del Montevideo Fintech Forum;
Jeslis Perez, Presidente de la Asociacion Espafiola de Fintech & Insurtech AEFI; Edwin
Zacipa, Director Ejecutivo de Colombia Fintech; Juan Francisco Schultze-Kraft, Board

Member y Vicepresidente de Colombia Fintech; Rodrigo Garcia de la Cruz, Presidente
de la Alianza FinTech Iberoamérica; Ernesto Leal, Vicepresidente de la Alianza Fintech
Iberoamérica; Jorge A. Ortiz, Presidente, Fundador & CEO de Fintech México; Javier
Salinas de Fintech Perd, y Sebastian Olivera, Presidente y Fundador de la Camara
Uruguaya de Fintech.

tema FinTech en la region, sino que la alianza pondra
en marcha un Comité de Regulacion Internacional, un
Codigo de Buen Gobierno y un Cadigo Etico, con especial
atencion en fomentar la educacion y la inclusion finan-
ciera en toda la region.

En la foto: Miembros de las Asociaciones que integran la Alianza: Centro
América y Caribe, Colombia, Espafia, México, Panama, Portugal, Perd y
Uruguay. Préximamente se uniran otros como Argentina, Brasil y Chile.

VI Simposio de Crédito y Cobranza Fenalco Antioquia

El pasado 11 de julio en el Auditorio de Premium Plaza en Medellin, se realizd el Simposio de Crédito y Cobranza
organizado por Fenalco Antioquia, a través del Centro de Formacion, Fenicia. Durante el encuentro se compartie-
ron conceptos relevantes para la gestion de cartera en el sector.

En Ia foto: Rafael Espafia, Director Econémico Fenalco Presidencia, habld
sobre las ‘Perspectivas para el comercio entre la oportunidad y el riesgo.

En Ia foto: Nicolas Mejia en su conferencia ‘jActivate!” sobre las claves para
el éxito personal y empresarial.
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El pasado 15 y 16 de junio en el Hotel Hilton, en Bogota, se llevo a cabo
el Congreso Nacional de Leasing, el evento convoco diferentes actores de
la industria de leasing de Colombia y de Latinoamérica, asi como a agre-
miaciones de leasing de Norteamérica y Europa. Los conversatorios se
centraron en la evolucion de la Industria del Leasing frente a la innovacion
tecnoldgica, el surgimiento de nuevas formas de financiacion empresarial,
los avances en el intercambio comercial en términos de tratados de libre
comercio, y los crecimientos de las economias emergentes.

El impacto de la NIIF 16 sobre la forma de contabilizar las operaciones de ' .| A
arrendamiento sin opcion de compra para los arrendatarios, como medida  £n fa foto: Luis Eduardo Jiménez, Director Administrativo y Financiero Grupo
que afectara una amplia variedad de sectores, desde compaiiias aéreas  Puerto de Cartagena; Francisco Javier Monroy Guerrero, Vicepresidente Banca

hasta el sector del comercio minorista, fue tema clave. Empresarial del Banco de Occidente; J. Orlando Corredor, Experto Tributario;
Rafael Castillo, CEO de Latin American Region and Emerging Markets, The Alta

. ) : - o Group, y Claudio Diaz, Especialista en IFRS, Socio, KPMG.
En Colombia, las operaciones de leasing crecen historicamente por en-

cima del crecimiento de la economia y representan alrededor de $40
billones de pesos en términos de la colocacion de este producto en las
entidades financieras. Colombia ha sido pionero en algunas modalidades
de leasing como el leasing inmobiliario y el leasing de infraestructura, asi
como en el conocimiento de los activos y de su ciclo de vida.

En Ia foto:
MUNDO 'L \PP “( AR'AL Beatriz Morales,

V Presidente de
‘ Fedeleasing, y ¢ -
— " Jorge Castario, Enla foto Angela Maria Duran Nifio, Directora Segmento Particulares
‘ Superintendente de Business Development, Banco BBVA; Helmuth Barros, Presidente
Financiero de Fondo Nacional del Ahorro; Camilo Alban Saldarriaga, Vicepresidente de
g ) % Colombia. Constructores y Banca Hipotecaria del Banco Davivienda, y Sandra Patricia
l" ] Roa Sarmiento, Gerente de Vivienda de Itau.

El pasado 24, 25y 26 de junio se llevo a cabo el 19 Congre-
so Nacional e Internacional Andesco Servicios Publicos, TIC
y TV, en el Centro de Convenciones de Cartagena de Indias.

El Congreso tuvo como propdsito abordar los principales
ejes de gestion en la prestacion de los Servicios Publicos
y las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones.

Enla foto David Luna, Mlnlstro TIC; y los funcionarios de Financréditos
Faby Martinez, Directora Juridica; Mario Enrique Gonzélez, Director
Comercial y Leydy Holguin, Directora Regional.

En la foto:
Bernardo
Vargas
Gibsone,
Presidente

de ISA, y
Alejandro
Blanco Toro
CEO de
Financreditos.

Financreditos BPO estuvo presente dando a conocer sus
innovaciones en cobro de carteras para el sector de Ser-
vicios Publicos, en el que consolida una gran experiencia.

;{SOC/ALESL

Congreso Andino de Contact

En el marco de la 14° Congreso Andino de Contact, se llevd
acabo la tercera version del Customer Experience Summit,

en el Cubo de Colsubsidio, en Bogota, el pasado 9, 10 y

11 de Mayo. El evento se desarroll6 bajo el slogan ‘Digital
ConXumers la Revolucion del Servicio’.

S RN .

| En la foto: Felipe Arias, presentador del evento; Ana Karina Quessep,
Presidenta Ejecutiva de la ACDECC & BPO; Carlos Graham, consultor de
experiencia del cliente, y Mauricio Velasquez, director Académico del Congreso.

En Ia foto: Mitrol fue uno de los ganadores del premio Latam a las Mejores
Organizaciones 2017 para la Interaccion con Clientes en la categoria “Mejor
Contribucion Tecnoldgica”.

Foro de Cobranza de Teleaccion en Cali

El pasado 6 de julio en el Hotel Spiwak Chipichape en
Cali, se llevd a cabo el Segundo Foro de la Industria de
la Cobranza Valle del Cauca, organizado por Teleaccion y
Fenalco Valle.

El desarrollo regional y las opciones para incrementar el nivel de competitividad
de las empresas del sector, fue uno de los temas centrales del Foro.

Patricia Alzate, gerente de Teleaccion abrid la jornada con
su conferencia “Customer Experiencie y modelo de gestion
y operacion de cobranza”. También en la tarde se desarro-
llaron talleres simultaneos dirigidos por esta organizacion.

El evento reunio ejecutivos relacionados con operaciones de cobranza y
proveedores de servicios en la region.
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Evento Microfinanzas Fundacion BBVA - Midiendo lo que realmente importa

El pasado 29 de junio, en la sede del BBVA, con motivo
de los 10 afios de sus actividades en Colombia, la Funda-
cion Microfinanzas BBVA, organizé el evento Desarrollo e
impacto social de las microfinanzas en Colombia: retos y
oportunidades del sector.

En Ia foto: Durante el panel ‘Desarrollo e impacto social de las
microfinanzas en Colombia: retos y oportunidades del sector’, Maria Clara
Hoyos, presidenta de Asomicrofinanzas; Carlos Gustavo Cano, consultor y
estadista experto en sector rural; Margarita Correa, presidenta de la Junta
Directiva de Bancamia, quien actué como moderadora, ademas de Jorge
Castafo, superintendente financiero y Maria del Pilar Galindo de la Unidad
de Regulacion Financiera del Ministerio de Hacienda.

Durante el evento, la organizacion present6 su Informe de
Desemperio Social ‘Midiendo lo que realmente importa’, que
resume el progreso de las mas de 820 mil personas vulne-
rables a las que atiende en ese pais a través de Bancamia,
su entidad microfinanciera. Durante el evento estuvieron
presentes entre otros: Oscar Cabrera, presidente ejecutivo
de BBVA Colombia; Claudio Gonzalez-Vega, presidente del
Patronato de la FMBBVA, y Stephanie Garcia Van Gool, di-
rectora de Medicion de Impacto de la Fundacion.

2T ATEn

COLLECTIONS MANAGEMENT

Cobranza de Alto Impacto:
Consolidando un buen modelo de
Cobranza que asegure el éxito 2017

w MAS TER Gestion Estratégica de
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EXITO TOTAL

El pasado 13 de junio en el Hotel Sonesta de la ciudad de Bogota, se
dieron cita mas de 135 Gerentes de Cobranza vy lideres de las areas
de crédito y cartera de las empresas mas importantes del pais e ins-
tituciones financieras, para participar del primer track, del segundo
Master Class COLLECTIONS MANAGEMENT evento de nicho especia-
lizado, organizado por la Revista Ciclo de Riesgo.

Gracias a su alto nivel académico, profundizacion y especializacion de
la agenda, ademas la nutrida concurrencia de ejecutivos lideres de
las areas del ciclo de riesgo, este primer track fue todo un éxito.

Mas de la mitad de las personas a las que apoya Bancamia
son mujeres y mas del 70% son vulnerables. En su gran ma-
yoria, emprendedores que con su esfuerzo y el apoyo de la
entidad sacan adelante a sus familias

Encuentro Nacional de Profesionales en Cobranza de Colcob

El pasado 5 de mayo Colcob realizo en El Cubo de Colsubsidio,
en Bogota, el Séptimo Encuentro Nacional de Profesionales
en Cobranza, un espacio académico de motivacion y creci-
miento personal intensivo dirigido a los gestores de cobranza,
que bajo el concepto de ‘Servimos para Servir’, logrd conectar
y sensibilizar a los participantes, en su mayoria ‘millennials’,
para reflexionar en un propdsito de vida.

&ir*

En Ia foto: César Garcia, Presidente Colcob; Juan Carlos Rojas de
Sistemcobro; Gloria Uruefia Directora Colcob; Edwin Mora de Davivienda;
José Alejandro Bermiidez de Nymity LatAm; Roberto Torrijos de Grupo
Consultor Andino; Fabio Ledn de Ledn & Asociados y Reinaldo Martinez
de Grupo Consultor Andino.

Pl ¥ and By

CIL

Durante el evento, en el espacio llamado “Hall de la Fama”,
fueron reconocidos y premiados los gestores de cobranza que
se destacaron en su excelente gestion, entrega y capacidad de
servicio. Beatriz Villa Directora de la Revista Ciclo de Riesgo, or-
ganizacion patrocinadora del Hall de la Fama, entrega a Sandra
Bibiana Gonzalez de Contento BPO, el televisor Samsung Curved

UHD, que fue rifado entre los premiados.

En la foto: Juan Alberto Ortiz, gerente general de Andes BPO; Maria Constanza
Guzman del Fondo Nacional del Ahorro; Jorge Barrios del Banco Av Villas; Alexandra
Molina del Banco Av Villas, y Nelson Otalvaro, director de Servicios de Andes Bpo.

Sentados: Nelson Abril, Coordinador Cartera Sector Real Flnancredltos Olga Rojas,
Jefe de Cartera Tarjeta Express Banco Popular; Nancy Cortés, Jefe Cartera Incomer-
cio del Banco Finandinay Yudy Nova, Jefe Cartera de Natura.

De pie: Beatriz Villa de Ciclo de Riesgo; Eduardo Almeida, Director de Nuevos Ne-
gocios Financreditos; Sergio Torres Analista de Crédito de Corbeta; Mario Gonzalez,
Gerente Comercial Financreditos; William Sierra Jefe Recaudo y Conciliacion para La-
tinoamérica de Gas Natural; Clara Cortés Analista de Cartera Corbeta; Joaquin Pefia
Gerente de Consultoria de ICM México; y Alejandro Toro, Presidente de Financreditos.

En el evento también participaron importantes aliados y proveedores
especializados en toda la cadena de valor del Ciclo de Cartera, quienes
compartieron en sus mesas VIP con clientes actuales y potenciales.
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En Ia foto; Joaquin Pefia de México, en el desarrollo de su Master Class

"Metodologia y Variables Criticas en la Construccion de un modelo eficiente
de Cobranzas"

—

Adminfo Solati, una de las empresas patrocinadoras del evento, invito
a los asistentes a probar suerte en el Casino “Millionaires” y rif6 bo-
tellas de Vino entre los ganadores.

Los asistentes salieron con
herramientas eficaces, tac-
ticas focalizadas y estrate-
gias de alto impacto para
dinamizar los resultados
de recuperacion de cartera
en el segundo semestre y
desde ya se preparan para
asistir al sequndo track de
la jornada en Medellin el
16 de agosto en el hotel
Dann Carlton.



YA NO TENDRAS QUE ESCOGER
ENTRE UN SUV Y UN MASERATI.

MASERATI LEVANTE. DESDE $ 450.000.000*

Combinando la practicidad y versatilidad de un SUV con el rendimiento y la precisiéon de 1Al

un Maserati, Levante cuenta con un potente motor V6 twin-turbo, sistema Q4 inteligente =

con traccién en las cuatro ruedas y una sofisticada suspension neumatica de cinco vias que MA S ERATI
ofrece la dindmica de manipulacion de un carro deportivo, dentro y fuera de la carretera.

Mientras tanto, su distintivo estilo italiano, lujoso interior y la nota Unica del escape Levanle
confirman el ADN puro de una Maserati Levante.

MASERATI COLOMBIA
Calle 86 No. 11 — 08 Bogota — Colombia / 57(1) 3902920 / www.maseraticolombia.com

©2017 Maserati North America, Inc. — Maserati Colombia GPKars SAS. Todos los derechos reservados. Maserati y el logotipo de Trident son marcas registradas de Maserati SpA.
*Foto de referencia, algunos accesorios, disefios y acabados pueden estar disponibles a un precio adicional.
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GRUPO MV

Cobramos su cartera por UN DOLAR

Gestionamos su cartera en etapa de mora temprana, desde
el primer dia (1) de incumplimiento y hasta el dia treinta
(30) de mora, por solo UN DOLAR

(Unicamente cobramos por los clientes que abonen)

Encuestas, obtencion y seguimiento de
Incluye: compromisos de pagos, rediferidos, entre otros.
Tecnologia masiva - personalizada e interactiva

GARANTIZAMOS IGUALARY MEJORAR SUS INDICES ACTUALES

ATENDEMOS EN:
e México ® Peri
e Guatemala ® Brasil
. gordtcllras * Argentina
¢ valvador ® Chile
° Repiiblica Dominicana Ecuad
¢ Panama cHator
e Costa Rica * Bolivia
e Nicaragua * Paraguay
e Colombia * Uruguay
e Venezuela e Espaiia

Direccion: Calle 93 No. 11A - 28 Oficina 601
Teléfono: 7560025 - Celulares: 300 313 0151 / 313 432 7230

Email: Juancorchuelo@mensajesdevoz.co / jorgeacorchuelo@mensajesdevoz.co




