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Qué es el crédito B2B y cdmo puede
mejorar la rentabilidad de su empresa

Vanessa Luna Africano
Gerente General Axesor Colombia






Entre 2007 y 2015 el
sistema financiero
espanolpaso,de tener

45 a 1 3 entidades

financieras



Principales causas

* Mayor competencia en los clientes con alta calidad
crediticia.

« Economias de escala.
* Nuevo enfoque fintech.
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Fuente de informacion
Boletin estadistico Banco de Espafa
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Cambio porcentual en numero de bancos
Pequeiios Vs Grandes

+33%

large banks

[=
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@
o
small banks
Q12000 | Q42014 N 2 8 0/
number of large banks 76 101 O
number of small banks 8,263 5,961
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Source: Statistics on Depository Institutions, Federal Deposit Insurance Corporation.
Data note: Banks are ranked by asset size, Small banks are defined as US banks with $10 billion or less in assets.
For purposes of this chart, banks were aggregated under their bank holding companies.

Available data did not permit thrifts to be aggregated under their holding companies.
Produced by Hester Peirce, Stephen Miller, and Rizqi Rachmat, Mercatus Center at George Mason University, Mar. 11, 2015

American Enterprise Institute







Evolucion de la red de sucursales en Espaia En ntimero de oficinas

50.000

(*) Datos hasta septiembre

8%

40.000

46.167

44532
43267

40.688

39105 39101 \38.237

\

32%

20,073 %
31.356

35.000

30.000

Municipios rurales y periferia urbana sin acceso a crédito.

25.00025.890 5 7 s oz C
» Restriccion del crédito a la poblacién no bancarizada.

20.000
1980 1982 1984 1986 1988 1990 1992 1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 20142015*
FUENTE: Banco de Espana ABC
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Asturias Cantabria Pais Vasco
8 o 260 101
0,6% 3.0% 2,9%

Navarra

7578

Comunidad Auténoma

Municipios sin oficina bancaria '
% poblacion afectada

Galicia
41 @ .
Castillay Ledn
220 1.7%/1 LasR_i_Oia
14, 7%
O 3,008 Ca‘t‘af_,lgﬁa
Aragon 3.0%
413
4,6%
Madrid
61 @
0,6%
Castilla-LaM h i
Extremadura 23K 34:?0 AL C; Va{gr;mana
121 3.2% 1.2%. Baleares
4,19 1.
0.0%
Murcia
> 1.
Andalucia 0
102 ;0%
0,6%
Canarias
4.

0.3%

Fuente: Mediterraneo Econdmico 29 (Joaquin Maudos).

EL PAIS
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:Como sacarle partido al credito B2B en un
pais como Colombia?
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Conozcamos las
reglas del juego




Coyuntura Colombiana 2018
BBB+

—

BBB-

“

1 Grado de Inversion A~

 —

5 IcV Comercial

Ene 2017 Jun 2018
2 P ; -2,4 |-3,0 |-4,0 |-3,6 Proy FMI
Déficit Fiscal- . ) 2018 . 40\ T
2014 b
(%PIB) 2015 2016 2017 Est 3.1% o 2.8%
o 1.8%
6 Crecimiento I l ] E
P|B % 2014 2015 2016 2017 2018

15,5 4,7

3 indice Confianza

) 018 Ago 2018
del Consumidor- UM

4 10w microcredivo- TR EE Greqimiento Sector

-7,6%

Ene 2017 Jun 2018 Lonstruccion- Il 2016/17

*Balance total gobierno nacional central - fuente http://www.minhacienda.gov.co 11 2017/18

**|CCO: indice de confianza del consumidor - www.Fedesarrollo.org.co
**Fuente: Indicador de calidad por mora - www.Superfinanciera.gov.co a xe S O r\ 12

Construccion: Tasa de crecimiento anual - www.Dane.gov.co




;Y cual es la coyuntura en su empresa?
000
;Pérdida de clientes? W‘

;Exclusion de clientes por parte de aseguradoras? g

;Disminucion de ventas? |\V,

;Aumento de la rotacion de cartera? B

0;
;Pérdida de Clientes Estratégicos?

@)
;Pérdida de participacion de mercado? [E[E

. HOW? WHEN ?
2WHE wHo?
- WHI Yk,

WHO,WH RE,wumw’nv HO ﬁl’
WHAT? WH.YHSX!I‘:‘I'RBI'E’
‘wriar WHEN?
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Entonces, ;vale la pena
dar créditos?




i TOTALMENTE!

Estamos en el momento mas oportuno para ayud
a crecer la compaiia

Evitando: 1
T El Golazo v
2 Gol de Arquero \ Q - '
3 El Autogol b

4 La falta de técnica

Pero también » Aprovechando la informacién para la
anticipacion del default en nuestro clientes



metido a su empresa?
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:El Golazo?

[URUTBOL




Fuentes de informacion

Fuentes Publicas Datos Comportamentales

Cantidad de Registros en Millones m’ D!AN 10

o durt 54 Factura 1 | v
rocuraduria 24 REGISTRADURIA e U S
Contraloria T ) /4 emm——— @ Factura 2 3|5
Contaduria 24 conTraor AT ettt it b e e e e e e e e L e L L R e e L L L L L L L
Fosyga s 12.9 FOSYGA Factura 3 75
RamaJudicial m— 6. 2 ¢ ---------------------------- J -------
Dian m———— 4 9 C D Gamara 115

COD $Eomeric conmanuria

Sispro s 39
Sisbén w39

Datos Financieros

130,000

Superintendencia
de Sociedades

Centrales de Riesgo

1 Ex erian 2 Transunion 3 Proveedores 111,000 i 5 - Rentabilidad activo
P — | [] 2 > Ventas
personalizados de o 2016 w7 B > Endeudamiento
> Capital de trabajo

soluciones
130,000

120,000

100,000

mmmmmm Capital de trabajo

emmOumm Re nta bilidad Activo

o
o e Fnd eud amient o

2014 2015 2016 2017




Conozca el perfil de sus clientes

Volumen de Pedidos

<

Establecimientos
Comercio

|
s

Cambio de ubicacion
de la empresa

Reducciones de planta
de personal

Habito de pago

- *Ejemplo Ilustrativo

@ [f A

Consumos dentro de promedios
normales

No Presenta cancelaciones
Mantiene su matricula renovada

No cambia de ubicacion a menos
que lo demande por estrategia de
negocio

Mantiene estabilidad o incluso
crece su planta

Mantiene regularidad en sus pagos

Incremento Pedidos

2,400
— ee == mu ==

Nov-16  Dec-16 Jan-17 Feb-17 Mar-17 Apr-17

7,000

> Cancelacion de establecimientos de

comercio
> No renueva su matricula mercantil

> Cambios y traslados sin causa
aparente

A e G > Reduccion

100 100 100 100 & 70 59 5, significativa
B B B B m m = - desuplanta

(Paga en las mismas fechas?

> Las empresas no notan pequenos cambios en
los habitos de pagos de sus clientes

[ e
i

a0 & « )
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Anticiparse al Default

> Use modelos de pronostico comportamental
> Vea lo que los demas competidores no ven
> Optimice recursos y minimice costos

% Saldo en mora

Momento Comportamien- Importe Importe Retraso
respecto al to en pagos Riesgo emltldo moroso medio
default *) *)

6 meses antes - 1,687 0 -3
5 meses antes - 3,076 380 47

Riesgo Bajo
Alta Capacidad

Crediticia
1 4 meses antes - 3.703 380 43
// 1 ’
[} \ 3 meses antes Deficiente I
) Il \ ‘.\ 4,603 689 67
‘ )D I’ \“ 2 meses antes\\ Deficiente 4,805 992 66
68 % Baja Capacidad N \ 1 mes antes « Deficiente ,’ 6,477 1,289 60
Crediticia / \

El retraso medio hace referencia a la media ritmética de los dias transcurridos desde la fecha de vencimiento de cada partida

Riesgo Alto

]
I
)
I
II
Capacidad I
o
Crediticia Pobre 70%
L
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:Gol de arquero?

e - =2 77 Ldligatv
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Conozca su historia

— Los al dia Los vencidos
Alam's U _UJU Uy UTU UV U - N -

= e
© Enero Enero { Febrero' Enero 1 Febrero Marzo
s Atamts n'lam’s ntam's nlam's
S -, A
'U .
© am @ Atam's ntam's ntem's almmts
= Oct Nov Dic

Mes Ano MEs Afio Anterior % Columna
Total

Actual Corriente Ta: 31a60 61a90 Mayor a 90 Total

Corriente I i S 300.000
1a30 S 16.000 S 106.000 Sepa donde se
31a60 10.000 30000|s 15000|S 5.000 s 60000 [ | 11,4% ubica su default
61a90 1.750 3500 | $§ 16000 S 10500 | S 500 | $§ 32.250 [I 6,1%
Mayor a 90 600 | S 1200 | S 1950 (S 18000 | S 7.500 | § 29.250 [| 5,5%
$ 322350 | $ 114700 S 48950 S -$\ $ 527.500 100%

% Deterioro [MIZER R MRV E I XL ‘J.E‘% | 93,8% | axesor




Pase de lo reactivo a lo proactivo

GESTION PREVENTIVA (PROACTIVA) | GESTION POR MORA (REACTIVA) |
Altura F. V I

Riesgo mora -15 Dias -8 Dias 0 Dias I 1-45 Dias 46-70 Dias > 70 Dias
Cliente \ 4 A 4 1 v I v
= L]
[ 4 o o
l e R R _®|=z . | B o | B 6imes )
Alto ecordatorio Recordatorio Recordatorio
Biepn?/g:n/ida pago pago I r- 5/mes E 8/mes r- 10/mes A
l Carta Tipo 1 I @ Carta Tipo 2
I L o o>
- q M 5 & 4/mes I ﬁ Hies I a 10/mes
Medi B Mensaje de X ensaje
edio XD S IE Bienvenida informando que I 3 r- 6/mes ' A
hoy debe pagar r- nes I I Carta Tipo 2
I Carta Tipo 1
[ ] | I ®
j Mensaje de I . 3/mes r- 3 Msjes/mes MR 6/mes
Bajo No Gestionar No Gestionar Bienvenida/ I I
Beneficios I ﬁ 3/mes [ Importancia r-
pago 6/mes
1 1
*F.V: Fecha de vencimiento Facturas
Revision opciones
plazos preferentes
> Incremento de ventas
> Aumento de cupos
> Ampliacion portafolio Revision opciones
> Mayor tiempo en hacer crecer su negocio con plazos preferentes

los buenos clientes
> Optimizo tiempos y reduzco gastos
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¢El Autogol?

'87:00 NEC [1]|[0] TOL :
™ VamosConTodo TIY S T

'—‘“l F-v—_ — —

w ESM.ADEFUTBOI.NIC

LHART
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P
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;Como trata a sus clientes buenos?

No todos sus clientes son iguales a pesar que hayan pagado

P99
M Fidetizacion

Mora =0 'ﬂ‘ |

Real'idad > No disminucion de ventas en

buenos clientes
> Aumentos de Cupos (Up-Sell)

% > Mejores Plazos
(

% ﬁ > Mayores Beneficios

axesonr
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JEl de falta de técnica?

& ESP_0_




Sea mas agil con su cliente nuevo

Documentaciéon Analisis Parametrice sus

@ o III. politicas
Comités T@
Q Automatice sus
@ éﬁé decisiones

[ 3
w Negacion Automatica
iCada vez las promesas de valor
deben ser mas exigentes! Aprobacion con un mayor nimero de controles

@
w Aprobacion Express




COBRANZA

:Coémo prevenirlo?

Diseno efectivo de estrategias y alertas

ADMISION
PERFIL RIESGO BAJO

PERFIL RIESGO ALTO
Nivel compras

BAJO ALTO
1

Nivel compras

BAJO

[
ALTO ﬂ

ALTO

2

3

]

BAJO 5

h
_: |
w

2

VvV V

V V V V

VvV V

\

Revision permanente de
contactabilidad

Revision niveles de recaudo
Priorizacion de cobranza (monto y
mora)

Revision media de habito de pago
Upgrade de cupos
Preaprobaciones
Reconocimientos

Incentivos para fidelizar
Reconocimientos

Plazos preferentes
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En conclusion
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Saquele partido al crédito B2B en época de incertidumbre

(1)

Estructurando sus
datos internos y
consultando
fuentes publicas

Entendiendo que el
activo mas
importante de su
empresa es la
informacion

(2)

Pasando de la
reactividad a la

[ 3 ] proactividad

Usando modelos [ 4 ]
de pronoéstico

(5)

Optimizando
esfuerzos en
clientes que lo
merecen
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CASOS DE EXITO




Crédito: Héroe

« Empresa espanola dedicada a la fabricacion y

distribucion de bebidas

» Tras la compra de una empresa dedicada a la
produccion de agua embotellada decide otorgar

mas crédito

« Automatiza su ciclo de crédito y cartera

Evolucion valor en mora de la cartera

10,000 €
8,000 €
6,000 €
4,000 €
2,000 €

- €

12,000 €

enero
febrero
abril
mayo
junio
julio
agosto

marzo
septiembre

2015
s Clientes Morosos

octubre
noviembre
diciembre

> .

enero
febrero
marzo
abril
ma

2016
Valor en mora

junlo

1,500
1,000

500

1,105,000 €
1,100,000 €
1,095,000 €
1,090,000 €
1,085,000 €
1,080,000 €
1,075,000 €
1,070,000 €
1,065,000 €
1,060,000 €
1,055,000 €

Mahou

* ok ok ok Kk

« Aumenta su participacion de mercado

Reduce sus indicadores de cartera vencida

¥

e Incrementa su rentabilidad

2014

Ventas anuales

2015

2016
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Crédito: Héroe

Cadena Europea de talleres de mecanica liviana y distribucion de neumaticos.
Unicamente otorgaba crédito por medio de la aseguradora de crédito, la cual le regulaba el cupo de
crédito de sus clientes
Como estrategia de crecimiento en ventas implementé una plataforma de gestion de riesgo de
crédito para calificar sus clientes y otorgar cupos a la medida.

Ventas Anualizadas

€ 60,000,000
€ 50,000,000
€ 40,000,000
€ 30,000,000
€ 20,000,000
€ 10,000,000
€-

%Riesgo Vivo / Cupo de Crédito

o o o ®

R & eo\\'

(<1

0@

NIEAEE SO

v

W @

[0-25%]

—[25-50%]
e [ 50-75%]
—[75-90%]

SN

S
SN

[90-100%]
—[+100%]

[®]EUROMASTER




%dad Editorial

« Grupo de medios de comunicacion: publicidad, edicion, revistas, radio y
libros.

Para mantener su participacion en el mercado, otorga crédito al 95% de
sus 30,000 clientes.

Gran cantidad de clientes

Automatizacion del s, W ] EBITDA
recaudo de la deuda Ay, 35,000 €

- 29,200 €
‘ B . 30,000 €

. . =) S 25,000 €
Generacion de acciones * o 20,000 €

preventivas y de cobranza e O : 13888:

5,000 €

Ahorro en gastos QD o€
. ’ - o N -5,000 €
operacionales g , -10,000 €




;Por que cree que las empresas en Colombia otorgan poco
crédito a los pequenos negocios?

a) Temor a la pérdida b) Falta de informacion

¢) Inexperiencia d) Malas experiencias

e) No es el core del negocio f) Todas las anteriores
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;Como ha sido su experiencia otorgando credito?
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;Como resolveria usted el problema de empresas que
han otorgado crédito con resultados negativos?

a) Con mayor informacion de
los clientes

b) Asignando cupos de
crédito a la medida

c) Calculando la probabilidad
de incumplimiento

d) Con un sistema integral de
gestion riesgo de crédito
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;Cual de las siguientes opciones considera mas importante?

a) Modelos estadisticos b) Generar valor con la
predictivos informacion

¢) Automatizar ciclo de ) Todas | cort
riesgo de crédito y cartera ) Todas las anteriores

axesor
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Gracias. WWW.axesor.com.co
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