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Crisis 
española



Entre 2007 y 2015 el 
sistema financiero 

español pasó de tener 

45 a 13 entidades 
financieras 



Principales causas 
• Mayor competencia en los clientes con alta calidad 

crediticia.

• Economías de escala.

• Nuevo enfoque fintech.



-72%



Cambio porcentual en número de bancos
Pequeños Vs Grandes

+33%

-28%



oportunidades



• Municipios rurales y periferia urbana sin acceso a crédito.

• Restricción del crédito a la población no bancarizada.

78%

-32%
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¿Cómo sacarle partido al crédito B2B en un 
país como Colombia?



Conozcamos las 
reglas del juego
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Coyuntura Colombiana 2018

6 Crecimiento

PIB % 

4.4%
3.1%

2.0% 1.8%
2.8%

2014 2015 2016 2017 2018

Proy FMI

1 Grado de Inversión
BBB-

BBB+
BBB

4 ICV Microcrédito*** 7,8%

Jun 2018Ene 2017

7,5%

3 Índice Confianza    

del Consumidor**
Jun 2018

15,5

Ago 2018

4,7

7 Crecimiento Sector

Construcción**** II 2016/17
II 2017/18

-1,7%
-7,6%

*Balance total gobierno nacional central – fuente http://www.minhacienda.gov.co
**ICCO: Índice de confianza del consumidor – www.Fedesarrollo.org.co
**Fuente: Indicador de calidad por mora – www.Superfinanciera.gov.co
***Construcción: Tasa de crecimiento anual – www.Dane.gov.co

5 ICV Comercial 4,7%

Jun 2018Ene 2017

3,1%

2014

-2,4 -3,0 -4,0 -3,6

2015
2016 2017

2018 
Est

-3,6

2 Déficit Fiscal*

(%PIB)

-1,9
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¿Y cuál es la coyuntura en su empresa?

¿Disminución de ventas?

¿Exclusión de clientes por parte de aseguradoras?

¿Aumento de la rotación de cartera?

¿Pérdida de Clientes Estratégicos?

¿Pérdida de clientes?

¿Pérdida de participación de mercado?
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Entonces, ¿vale la pena 
dar créditos?



¡TOTALMENTE! 

Estamos en el momento más oportuno para ayudar 
a crecer la compañía

El Golazo1

Gol de Arquero2

Evitando:

3 El Autogol

4 La falta de técnica

Pero también    Aprovechando la información para la 
anticipación del default en nuestro clientes



¿Qué tipo de goles le han 
metido a su empresa?
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¿El Golazo?

17

1
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Fuentes de información

Fuentes Públicas Datos Comportamentales

Centrales de Riesgo Datos Financieros

3.9
3.9

4.9
6.2

12.9
24
24

24

Sisbén
Sispro

Dian
Rama Judicial

Fosyga

Contaduría
Contraloría

Procuraduría

Cantidad de Registros en Millones

1 Experian 2 Transunion 3 Proveedores
personalizados de 
soluciones

> Rentabilidad activo
> Ventas
> Endeudamiento
> Capital de trabajo

100,000 
120,000 130,000 

70,000 

40% 45% 43%
60%

30% 33% 40%
57%

 -

 50,000

 100,000

 150,000

0%

50%

100%

150%

2014 2015 2016 2017

Capital de  trabajo

Rentabilidad Activo

Endeudamiento

Factura 1

Factura 2

Factura 3

Factura 4

-10

35

75

FLP

115

*Días
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130,000 
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2,400 
7,000 

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

Incremento Pedidos

100 100 100 100 80 70 50 30

Nº Empleados

> Cancelación de establecimientos de 
comercio

> No renueva su matricula mercantil

> Cambios y traslados sin causa 
aparente 

> Reducción 
significativa 
de su planta

¿Paga en las mismas fechas?

> Las empresas no notan pequeños cambios en 
los hábitos de pagos de sus clientes
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Conozca el perfil de sus clientes

*Ejemplo Ilustrativo

Establecimientos 
Comercio

Cambio de ubicación 
de la empresa

Reducciones de planta 
de personal

Hábito de pago 

Volumen de Pedidos

> No Presenta cancelaciones
> Mantiene su matricula renovada

> No cambia de ubicación a menos 
que lo demande por estrategia de 
negocio

> Mantiene estabilidad o incluso 
crece su planta

> Mantiene regularidad en sus pagos

> Consumos dentro de promedios 
normales
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Anticiparse al Default

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

Momento 
respecto al 
default

Comportamien-
to en pagos Riesgo

Importe 
emitido 
(*)

Importe 
moroso 
(*)

Retraso 
medio 
(*)

6 meses antes Bueno Moderado 1,687 0 -3

5 meses antes Bueno Máximo 3,076 380 47

4 meses antes Aceptable Máximo 3,703 380 43

3 meses antes Deficiente Máximo 4,603 689 67

2 meses antes Deficiente Máximo 4,805 992 66

1 mes antes Deficiente Máximo 6,477 1,289 60

Default Crítico DF 6,786 1,289 63

Riesgo Bajo
Alta Capacidad 
Crediticia

10%

Riesgo Alto
Capacidad 
Crediticia Pobre 70%

Riesgo Medio
Baja Capacidad 
Crediticia

20%

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

% Saldo en mora



¿Gol de arquero?
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Análisis de 
Rodamientos

Sepa donde se 
ubica su default

Conozca su historia
Los al día

T
ra

d
ic

io
n
al Enero FebreroEnero Enero Febrero Marzo

Los vencidos

Ene Feb Marz Abril

Junio Julio Ago

Oct Nov DicSept

Mayo
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Pase de lo reactivo a lo proactivo

Mensaje de 
Bienvenida

Mensaje 
informando que 
hoy debe pagar

Mensaje de 
Bienvenida/
Beneficios

No Gestionar

Altura 
mora -15 Días -8 DíasRiesgo 

Cliente

Alto

Medio

Bajo

1er 
Recordatorio  

pago/
Bienvenida

No Gestionar

No Gestionar

2do 
Recordatorio 

pago

0 Días

3er 
Recordatorio 

pago

GESTIÓN PREVENTIVA (PROACTIVA)

F.V

*F.V: Fecha de vencimiento Facturas

Revisión opciones 
plazos preferentes

Revisión opciones 
plazos preferentes

> Incremento de ventas
> Aumento de cupos
> Ampliación portafolio
> Mayor tiempo en hacer crecer su negocio con 

los buenos clientes
> Optimizo tiempos y reduzco gastos

16/mes

10/mes

Carta Tipo 2

10/mes

Carta Tipo 2

1-45 Días

6/mes

5/mes

4/mes

3/mes

3/mes

3/mes

46-70 Días

12/mes

8/mes

Carta Tipo 1

3 Msjes/mes

Importancia 
pago

8/mes

6/mes

Carta Tipo 1

> 70 Días

6/mes

6/mes

GESTIÓN POR MORA (REACTIVA)



¿El Autogol?
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¿Cómo trata a sus clientes buenos?

Mora = 0

Realidad 

Fidelización

> No disminución de ventas en 
buenos clientes

> Aumentos de Cupos (Up-Sell)
> Mejores Plazos
> Mayores Beneficios

No todos sus clientes son iguales a pesar que hayan pagado
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4
¿El de falta de técnica?
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Sea más ágil con su cliente nuevo

¡Cada vez las promesas de valor 
deben ser más exigentes!

Aprobación Express 

Aprobación con un mayor número de controles

Negación Automática

Comités 

Documentación Análisis Parametrice sus 
políticas

Automatice sus 
decisiones

3 Días 24 Horas
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Diseño efectivo de estrategias y alertas

¿Cómo prevenirlo?

> Revisión permanente de 
contactabilidad

> Revisión niveles de recaudo
> Priorización de cobranza (monto y 

mora)

> Revisión media de hábito de pago
> Upgrade de cupos
> Preaprobaciones
> Reconocimientos

> Incentivos para fidelizar
> Reconocimientos
> Plazos preferentes

ADMISIÓN

1

CO
BR

A
N

ZA ALTO

BAJO

2 3

5 6 7

BAJO

Nivel compras

BAJO ALTO

4

8

PERFIL RIESGO ALTO

ALTO

Nivel compras
PERFIL RIESGO BAJO

Refuerzo

VIP

Potencial



En conclusión
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Sáquele partido al crédito B2B en época de incertidumbre

1

Estructurando sus 
datos internos y 

consultando 
fuentes públicas

2

Entendiendo que el 
activo más 

importante de su 
empresa es la 
información

Optimizando 
esfuerzos en 

clientes que lo 
merecen

53

Usando modelos 
de pronóstico

4

Pasando de la 
reactividad a la 
proactividad



CASOS DE ÉXITO
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Evolución valor en mora de la cartera 

Clientes Morosos Valor en mora

Crédito: Héroe
• Empresa española dedicada a la fabricación y 

distribución de bebidas 

• Tras la compra de una empresa dedicada a la 
producción de agua embotellada decide otorgar 
más crédito 

• Automatiza su ciclo de crédito y cartera

• Aumenta su participación de mercado

• Reduce sus indicadores de cartera vencida

• Incrementa su rentabilidad
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Cadena Europea de talleres de mecánica liviana y distribución de neumáticos.

Únicamente 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 implementó una plataforma de gestión de riesgo de 
crédito para calificar sus clientes y otorgar cupos a la medida.

Crédito: Héroe
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• Grupo de medios de comunicación: publicidad, edición, revistas, radio y 
libros. 

• Para mantener su participación en el mercado, otorga crédito al 95% de 
sus 30,000 clientes. 
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Gran cantidad de clientes

Automatización del 
recaudo de la deuda

Generación de acciones 
preventivas y de cobranza

Ahorro en gastos 
operacionales -5,936 € -4,269 €

29,200 €

-10,000 €
-5,000 €

0 €
5,000 €

10,000 €
15,000 €
20,000 €
25,000 €
30,000 €
35,000 €

2014 2015 2016

EBITDA



a) Temor a la pérdida

c) Inexperiencia 

b) Falta de información

f) Todas las anteriorese) No es el core del negocio

d) Malas experiencias

¿Por qué cree que las empresas en Colombia otorgan poco 
crédito a los pequeños negocios?



a) Buena

c) Mala

b) Regular

d) Otorgo crédito

¿Cómo ha sido su experiencia otorgando crédito?



¿Cómo resolvería usted el problema de empresas que 
han otorgado crédito con resultados negativos?

a) Con mayor información de 
los clientes

c) Calculando la probabilidad 
de incumplimiento

b) Asignando cupos de 
crédito a la medida

d) Con un sistema integral de 
gestión riesgo de crédito



a) Modelos estadísticos 
predictivos

c) Automatizar ciclo de 
riesgo de crédito y cartera

b) Generar valor con la 
informacíon

d) Todas las anteriores

¿Cuál de las siguientes opciones considera más importante?
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