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INTRODUCCION

Esta tesis surge de la oportunidad que tienen las empresas comerciales
gue otorgan crédito directo a sus clientes para obtener sus bienes y servicios
ofrecidos. Esta oportunidad proviene de utilizar un sistema automatico que
le permita crecer en clientes de una forma mas rapida sin descuidar el riesgo

de cartera.

En una economia altamente competitiva gracias a la globalizacion, las
empresas tienden a ser mas agresivas en sus estrategias de venta, pero si
no se cuida de la mano el manejo del crédito se pone en peligro la situacion

a un mediano y largo plazo.

La barrera mas grande que se tiene es cuando un cliente ingresa al
almacén uno de los establecimientos afiliados sin tener aun su crédito
aprobado, se pueden hacer todas las gestiones para vender la idea de
comprar con crédito directo pero el proceso normal desde que el cliente
acepta hasta que el crédito es finalmente aprobado puede tardar en
promedio entre tres y cinco dias laborables segun nuestra investigacion en

los principales almacenes comerciales de la ciudad.

Hay clientes que esperan este tiempo para luego realizar su compra, pero
hay clientes que:

a) Desisten de la compra por tratarse de algo impulsivo,
b) Otros que compraron en otro sitio y
c) Otros que simplemente por ser una compra urgente deciden hacerla

en el momento con otra forma de crédito.
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Este estudio tratara de medir el costo de oportunidad de no tener un
sistema mas agil y eficiente de aprobacion inmediata y a su vez determinar

los beneficios de su implementacion.

Para facilitar la utilidad de esta tesis a cualquier empresa comercial que
desee hacerlo vamos a utilizar los datos de una empresa modelo, a la cual
llamaremos simplemente CRED-DIRECTO, cuyos datos describiremos a lo
largo de este trabajo. Sin embargo cierta informacién obtenida proviene de

empresas reales en cuyos casos se haran las debidas aclaraciones.

Esta tesis tampoco es una guia para que CRED-DIRECTO inicie una
politica de otorgamiento de crédito, tan solo nos basaremos en los beneficios
econodmicos de hacerlo utilizando herramientas de sistema de informacién en

lugar de hacerlo manualmente.
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CAPITULO 1
ANTECEDENTES

Descripcion de la empresa

La empresa para la cual se realiza este estudio es cualquier
empresa gue venda ya sea bienes o servicios y brinde actualmente
crédito o financiamiento directo comercial, para este caso se llamara a
la empresa CRED-DIRECTO.

Al referirnos a financiamiento o crédito directo, lo hacemos en
funcion de aquella empresa que vende sus productos financiandose

con capital propio y asumiendo todo el riesgo implicito.

Es importante recordar que la palabra crédito proviene del la
palabra latin “credo” que significa creer, es decir el otorgamiento de
un crédito se basa en la confianza que un sujeto tenga sobre otro para
otorgar un financiamiento y dicha confianza a su vez se basa en el

conocimiento que se tenga del solicitante.
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1.2

Cualquier empresa que considere empezar a ofrecer crédito a sus
clientes debe contar con liquidez, una estructura administrativa y
sobre todo el uso de herramientas de sistemas como apoyo en la
gestion.

El monto de la liquidez necesaria va a depender sobre todo de la
rotacion que tenga su inventario y los plazos de crédito a otorgar. En
la parte administrativa se va a requerir cuando menos un adecuado
departamento de crédito y cobranzas cuyo tamafo dependera del
volumen del negocio, de esta manera se puede controlar el ingreso
de nuevos clientes a este sistema y también la cartera en caso de no

pagos.

Por altimo, pero no menos importante, la empresa debe contar con
herramientas informaticas de medicion de riesgo de clientes y gestion
de cartera.

Relacion del crédito y los clientes de la Empresa

Los clientes que reciben crédito por parte de la empresa para
obtener los bienes y servicios que esta ofrece, mantienen una

obligacién de crédito hasta cumplir lo pagos pactados.

Estas obligaciones deben estar respaldadas por los documentos
de crédito los cuales pueden estar conformados por facturas, letras de
cambio, pagarés o cualquier titulo valor que refleje el monto de la
deuda, el financiamiento pactado y sobre todo la declaracion expresa
de obligatoriedad donde el cliente se compromete a realizar el pago

respectivo.
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1.3

Logistica

Este punto es muy importante, ya una de las cosas que este
trabajo propone es cambiar la logistica actual que se utiliza para la
aprobacion de nuevos clientes, por este motivo es importante definir
como es la logistica actual en las empresas que otorgan crédito sin la

utilizacion de un sistema de aprobacién automatico.

Vamos a empezar detallando los principales canales de captacion
de clientes para el otorgamiento del crédito, una empresa puede usar

uno, varios o todos los detallados a continuacion:

v' Punto de Venta (Almacenes)
v Internet

v' Call Center

v Fuerza de Ventas

En este trabajo se propone la aplicacién de un sistema automatico
que mejore la captacion de nuevos clientes mediante cualquiera de
estos canales, sin embargo vamos a enfocarnos en su aplicacion por
medio del primer canal el cual es el de mayor utilizacion y complejidad

de todos.
e Proceso Regular:
El proceso actual fue disefiado con el fin de mantener un
alto nivel de seguridad y control en la aprobacion de clientes y

asignacion de cupos, que permita mantener el riesgo de no

pago en su minimo nivel posible.
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A continuacion se detallan los pasos del proceso actual y
sus respectivos intervalos de tiempos aproximados vy
responsables:

Tabla 1.1
Proceso actual de aprobacion de solicitudes

GESTION SISTEMA RESPONSABLE | TIEMPO

1) Cliente ingresa al Punto de Venta
Manual Mercadeo

2) Se ofrece crédito directo
Manual Vendedor localidad | 15 min

3) Cliente llena solicitud y adjunta

copia de cedula Manual Cliente 10 min

4) Solicitud completa es enviada a

departamento de crédito Manual Vendedor localidad | 6 horas

5) Solicitud es revisada para

confirmar que cumpla con requisitos Manual | Area de control 10 min

6) Solicitud es enviada al analista de

o ] Sistema
crédito para referenciar los datos Analista crédito 6 horas
Buros
7) Si la solicitud es aprobada pasa al
Jefe de crédito para ultima revision Manual Jefe Crédito 2 horas
8) Finalmente solicitud es enviada a
Gerencia para aprobacion Manual Gerencia 8 horas
TIEMPO TOTAL 22 horas y 45 minutos

17




Gréfico 1.1
Flujo de proceso actual de aprobacidn de Solicitudes
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Proceso Propuesto:

El fin de este trabajo es realizar un analisis econdmico sobre
los beneficios de cambiar el proceso visto en el punto anterior,
a uno nuevo que permita una formula méas agil y efectiva de

captar nuevos clientes e incrementar las ventas.

Este proceso busca reducir a minutos lo que actualmente
toma dias, para lograrlo es necesario el compromiso de la
gerencia y de todas las areas involucradas en el desarrollo.
Esto se logra gracias a la implementaciéon de sistemas de
informacion automatizados y de analisis de crédito, que
aseguran un gran ahorro de tiempo sin descuidar los niveles de
riesgo requeridos por la empresa. A continuacion se presenta
en forma detallada y grafica el proceso sugerido mediante el
uso del sistema que hemos llamado SIAC (sistema inteligente

para aprobacién de clientes):

Tabla 1.2
Proceso propuesto de aprobacién de solicitudes
GESTION SISTEMA RESPONSABLE | TIEMPO
1) Cliente ingresa al Punto de Venta
Mercadeo
2) Se ofrece crédito directo
Manual Vendedor localidad | 10 min
3) Se ingresa datos del cliente en
sistema Siac Vendedor localidad | 10 min
4) Se genera numero de tarjeta y
asigna cupo Siac Sistema 1 min
TIEMPO TOTAL 21 minutos
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Gréfico 1.2
Flujo nuevo proceso aprobacion solicitudes
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Vendedor
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Directa
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1.4 Medidas financieras

En base a la informacién recopilada por las principales cadenas
comerciales que otorgan crédito en el mercado local, los indices
detallados a continuacién son los mas utilizados para medir el

rendimiento del area de crédito.
e Indice de Liquidez
La capacidad de cubrir los pasivos a corto plazo por medio de

los activos mas liquidos de la empresa la vamos a evaluar con el

analisis simple ya que al ser un area de servicios no se cuenta
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con inventarios como para poder realizar también una prueba

acida.

Activo Corriente

Liquidez General = ———
Pasivo Corriente

Capital de Trabajo

Con este indice podemos ahora definir la cantidad de dinero
necesaria para que la empresa pueda realizar sus operaciones

diarias.

Capital de Trabajo = Activo Co — Pasivo Co

Rotacion de Activos Totales

Mediante este andlisis buscamos evaluar la productividad de
las ventas con relacion a los activos, lo gue en una empresa que
vende productos se considera como venta, en el caso de un area
de crédito el monto de las ventas vendria a ser el ingreso
obtenido por la comision e intereses generados producto de la

facturaciéon de los tarjetahabientes.

. _ ,
Rotacion de Activos = —97esos

Activos Totales

Endeudamiento

Mide la relacion entre los pasivos totales y los activos totales
de una empresa, esta situacion va disminuyendo poco a poco a
medida en que la empresa va generando rentabilidad y empieza a

sustituir la deuda con capital propio.
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. Pasivos Totales
Endeudamiento = ———
Activos Totales

e Rendimiento Sobre la Inversion

Este ratio nos indica la efectividad total de la administracion en

producir utilidades sobre los activos disponibles.

Utilidad Neta
Activo Total

RSI =

Para realizar nuestra tesis, hemos tomado como referencia el
balance y estado de pérdidas y ganancias de la empresa CRED-
DIRECTO, la cual cumple con las caracteristicas necesarias para
demostrar las variaciones al momento que se implemente el sistema

inteligente de aprobacién de crédito. Anexos 1.1 - 1.2

Competencia

Para poder hablar sobre la competencia hay que poder distinguir

entre la competencia Cre-Directo y la competencia outCre-Directo.

La competencia Cre-Directo es la compuesta por las demas
tarjetas de crédito que son aceptadas en los almacenes. La
competencia outCre-Directo es la que estd conformada por los
creditos directos ofrecidos por almacenes competidores que afectan
las ventas de la localidad al ser una opcién de crédito que puede
hacer decidir a los clientes entre comprar en uno de los

establecimientos o no.
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Competencia Cre-Directo

La competencia Cre-Directo la conforman las demas tarjetas
de crédito que son aceptadas en los establecimientos, esto hace
gue todos los clientes que ingresan a los establecimientos
afiliados tengan que elegir entre pagar sus compras con el crédito
directo y hacerlo con otra tarjeta. Para contrarrestar a la
competencia se debe implementar un plan de incentivos entre los

mMA&s comunes tenemos:

Descuentos
Menor tasa de interés en financiamiento
Mayor plazo en diferido sin interés

Cupo adicional para compras

AN NN

Obsequio de puntos bono

Sin embargo el tiempo de aprobacién actual del crédito directo
hace que a veces estos incentivos no sean suficientes ante la
urgencia y la oportunidad de la compra, por eso es que se hace

urgente la implementacién del programa propuesto.

Competencia outCred-Directo

La competencia outCred-Directo la conforman los sistemas de
crédito directo que ofrecen las otras cadenas de establecimientos
gue son competidores directos de los almacenes. Estas tarjetas
conforman la competencia outCred-Directo porque segun sus
beneficios pueden hacer desistir a un cliente de comprar en los
almacenes nuestra empresa estudiada, y optar por la
competencia al ser el crédito parte fundamental del producto o

servicio en si.
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Mas aln si otros almacenes ofrecen una aprobacion
inmediata, esto significa que desde el momento en que el cliente
ingresa a la tienda no pasan mas de 15 minutos hasta que su
crédito es aprobado favoreciendo las compras urgentes o

impulsivas.
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2.1

CAPITULO 2
ESTUDIO DE MERCADO

Investigacion de Mercado

Esta propuesta se basa en la implementaciéon de un sistema de
aprobacion interno para una empresa comercial CRED-DIRECTO, la
cual otorga crédito directo a sus clientes, ademas, basandonos en la
revision histérica del incremento del nUmero de tarjetahabientes de

crédito en los ultimos afnos, tal como se muestra en el Anexo 2.1

Como se mencion6 en el capitulo uno, partimos al realizar esta
tesis en que existen tres escenarios por los cuales se hace necesaria
la implementaciéon del SIAC (sistema inteligente para aprobacion de
clientes), los cuales se dan por la demora de tres dias en promedio

para la aprobacion de la afiliacion:

1) Hay clientes que desisten de la compra por tratarse de algo

impulsivo.

25



2) Otros que compraron en otro sitio.

3) Otros que simplemente por ser una compra urgente deciden no
esperar y hacerla con otra tarjeta en cuyo caso el almacén
realiza la venta pero deja de ganar los intereses y la comision.

Los escenarios 1y 2 son basicamente los mismos ya que nos dan

el mismo resultado donde los clientes no realizan la compra, el
escenario 3 en cambio, son clientes que si realizan la compra pero no
con el crédito directo, con lo que se tiene que asumir los costos que
esas tarjetas cobran por concepto de comision.

En la investigacion se medira, con cifras anuales, lo siguiente:

a) Las cantidades de clientes que hay en cada escenario.

b) El monto de compra perdido en cada escenario.

c) Costos de oportunidad de no tener un sistema mas agil y
eficiente de aprobacion inmediata de crédito.

d) Los beneficios de la implementacion del sistema.

2.1.1 Objetivo general de la investigacion

El objetivo general de esta investigacion, es medir el lucro
cesante generado actualmente por no contar con el SIAC o
lo que es lo mismo, medir el beneficio econdmico que

generaria el implementarlo.
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2.1.2

Para poder llevar a la realidad los resultados obtenidos,
hemos considerado apropiado basarnos en cifras reales de
una de las empresas visitadas, en este caso los datos que
se presentaran a continuacion estan basados en la empresa
Comercial “CRED-DIRECTO”, empresa que maneja varias
cadenas comerciales en donde ofrece crédito directo

mediante su propia tarjeta llamada “Crédito-Directo”.

Objetivo especifico de la investigacion

La investigacién de mercado se llevar4 a cabo con el fin

de poder valorizar en términos anuales lo siguiente:

e La cantidad anual de clientes que debido al tiempo de
espera en el otorgamiento del crédito no realizan la

compra.
e La cantidad anual de clientes que debido al tiempo de
espera en el otorgamiento del crédito si realizan la

compra pero con otra tarjeta.

e Inferir el monto de venta que se deja de facturar bajo los

dos escenarios anteriores.

e Lucro cesante total de no contar con el sistema de

aprobacion automatica de crédito.

e Beneficios futuros de la implementacion del sistema de

aprobacion automatica de crédito.
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2.1.3

Método de recoleccion de datos

Dentro de la metodologia que vamos a utilizar, primero
hay que tomar en cuenta que no se trata de comprobar
ninguna hipdtesis, sino tan solo de recabar la informacion
necesaria y suficiente para realizar una medicion del costo
de oportunidad para la empresa al no contar con un sistema

automatico de aprobacion de crédito para los clientes.

Se consideraran beneficios de la empresa, los adicionales
generados por la implementacion de este nuevo sistema.
Para obtener los resultados usaremos técnicas cualitativas y

cuantitativas.

e Técnicas Cualitativas

Se aplicara una investigacién descriptiva mediante el
uso de encuestas a varios almacenes que ofrecen
crédito directo actualmente, como su nimero no es muy
grande aplicaremos el método “DELPHI” o entrevistas

de profundidad.

Con esta investigacion buscaremos evaluar el
potencial de la herramienta desde el punto de vista de
los vendedores de los almacenes y también poder
disefnar el servicio y la forma correcta de implementarlo

en base a sus necesidades.

A continuacion se muestra la guia utilizada para

realizar las entrevistas:
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GUIA DE ENTREVISTA LOCALES

Fecha: [/

Establecimiento:

1)

2)

3)

4)

5)

¢, Como considera Ud. el sistema actual de aprobacién de crédito
directo?

Excelente ()
Bueno ()
Malo @)
Muy Malo ()

¢,Cual es la principal razén del porque lo califico asi?

Proceso de afiliacion
Tiempo de aprobacion
Servicio al cliente
Cupo aprobado

Otro

()
()
()
()

¢,De cada 10 clientes que ingresan y se les ofrece crédito directo
cuantos aceptan?

DeOas3 ()
Deda?7 ()
De8alld0 ()
¢,Cual es la principal razén del porque no aceptan el crédito directo?

Proceso de afiliacién

Tiempo de aprobacién

No desean mas tarjetas

No son buenos los beneficios
No cumple requisitos

NN AN NN
N N N N N

¢, Qué tal le parece la implementacion de un sistema automatico que
permita otorgar crédito directo en menos de 15 minutos?

Excelente
Bueno
Malo

()
()
()
()
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6)

2.2

¢,Como le gustaria que funcionara este sistema?

Técnicas Cuantitativas

La informacién cuantitativa que se necesita se
obtendra de los almacenes que actualmente ofrecen

crédito directo.

De los registros de CRED-DIRECTO se obtendré los
datos de los clientes que aplicaron a la tarjeta, el monto
de compra para el cual aplicaron y también cuantos de

ellos no realizaron ninguna compra.

Para complementar este Ultimo punto sera necesaria
también la informacibn de los registros del
establecimientos, ya que el hecho de que CRED-
DIRECTO no registre la compra no significa que el
cliente no la haya realizado, porque existe todavia la
posibilidad de que el cliente si haya realizado la compra

pero con otra tarjeta de crédito o forma de pago.

Analisis de Datos

En esta seccion se analizaran los resultados de los analisis

cualitativos y cuantitativos. Como se explico en el capitulo anterior el

analisis cuantitativo se hara mediante el método Delphi con
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entrevistas a profundidad al personal de las localidades para evaluar

desde el punto de vista del establecimiento el nivel de satisfaccion

actual y el posible impacto en la implementacion de este sistema.

221

Experiencia de Compra para los almacenes

Analisis Cualitativo

Se realizaron en total treinta y cuatro entrevistas a
profundidad a los vendedores y directores de cada
almacén. El método consistié en seleccionar al azar dos
vendedores en cada localidad quienes junto con el

director conformaban el grupo a ser entrevistado.

Las entrevistas se llevaron a cabo simulando reuniones
de trabajo en donde se introducian los temas a tratar de

forma alternada entre otros temas menos relevantes.

Al final lo que se busco fue encontrar un consenso en
el grupo para cada pregunta basandose en la opinién de
la mayoria, esta opinibn se registraba como respuesta
final a la entrevista en cada tema. A continuacion se

detallan los resultados de todas las entrevistas.

Distribucion Regional

La distribucién regional se refiere a la proporcion segun
la ciudad del origen de las entrevistas. De las 34
entrevistas totales, 27 se hicieron en Guayaquil y 7 en la
ciudad de Quito, esta segmentacion responde a la

cantidad de establecimientos que existen en cada ciudad.
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Gréfico 2.1
Distribucion Regional

mQUITO
B GUAYAQUIL

2.2.2 Preferencias de los establecimientos

En esta parte analizaremos como consideran los
entrevistados, el sistema actual de aprobacion de nuevos

tarjetahabientes.

Para este analisis se pido que lo evallen tomando en
cuenta todas las partes del proceso para de esa manera

tener una idea global.

Las respuestas se clasificaron en un rango de muy malo,
malo, bueno y excelente, siendo excelente la calificacion en
donde todos los aspectos del sistema actual funcionan como

el cliente lo requiere.
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Grafico 2.2
Preferencias de aprobaciones
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Como se puede apreciar en el grafico, el 70.6% de los
entrevistados se refirid al sistema actual solamente como
bueno, con lo cual se deja claro que aun no cubre con todas

las necesidades que se requieren por parte de los clientes.

En la siguiente seccién se analizara cuales son las

necesidades en que se debe mejorar.

Los vendedores que respondieron malo, sufren las
mismas necesidades de los que lo calificaron bueno, solo
que por su giro de negocio son personas a las que esas
deficiencias les afecta méas como es el caso de los
establecimientos en donde se venden productos de menor

precio y con una mayor competencia en el mercado.
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2.2.3 Necesidades No satisfechas

En la pregunta anterior se detallo el extracto de las
respuestas de los entrevistados al preguntérseles sobre
como calificarian el sistema actual de aprobacion de nuevos
tarjetahabientes. Como se observd, mas de 80% de los
entrevistados lo calific6 como bueno o malo, esta respuesta
nos deja claro que existe una necesidad aun no satisfecha

por el sistema actual.

A continuacién se presentan los resultados de las
respuestas de los entrevistados cuando se les consulto

sobre cuales son las necesidades que estarian siendo mal

atendidas.
Gréfico 2.3
Necesidades No satisfechas
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Estos resultados son muy importantes para la aceptacion
de la hipétesis planteada de donde surge este proyecto.

Podemos ver que un 61.8% de entrevistados destaco el
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tiempo de aprobacion de las solicitudes como la principal

deficiencia en el sistema actual.

Con esta respuesta podemos concluir que la
implementacion de un sistema de aprobacion automatico de
clientes generara grandes beneficios tomando en cuenta que
el tiempo de aprobacién es la principal razon por la pérdida

de ventas actuales.

Ahora nos toca calcular y proyectar la cantidad de
clientes que se pierden por causa de las demoras en la
aprobacion de clientes.

2.2.4 Definicién motivos de rechazo

Es muy importante saber cuéntos clientes aceptan el
crédito directo y cuantos no. Con la cantidad de clientes que
aceptan se podra luego en el analisis cuantitativo saber

cuantos realizaron su compra y cuantos no lo hicieron.

De los clientes que no lo hicieron se hard una encuesta
telefénica para conocer las razones y calcular cuantas se

pueden atribuir a la demora en la aprobacion.

De igual manera al saber cuantos clientes aceptan, por
diferencia matematica se obtiene cuantos no la aceptan,
para con esa informacién calcular también los cuantos de los

gue no aceptan es por causa de la demora en la aprobacion.
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A continuacion vamos a ver los datos obtenidos al
consultar la cantidad de clientes en porcentaje que aceptan

la tarjeta una vez ofrecida.

Gréfico 2.4
Motivos de rechazos
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En este cuadro se puede apreciar que un 55.9% de los
entrevistados dijo que 3 de cada 10 personas a los que se
les ofrece, aceptan la tarjeta. Un 38.2% de entrevistados dijo

que entre 3y 6 de cada 10 personas aceptan la tarjeta.

Podemos concluir que un 94.1 % de entrevistados indico
que aproximadamente 3 de cada 10 clientes aceptan el
crédito cuando esta es ofrecida. Dicho de otra manera 7 de

cada 10 clientes no aceptan.

En la siguiente seccion vamos a analizar la razon

principal por la que no aceptan la tarjeta.
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Rechazo de Afiliacién

Es importante analizar cual es la opinion de los
clientes a quienes se les ofrece afiliarse a la tarjeta,
debido a que la hipoétesis inicial sugiere que uno de los
grandes potenciales de este proyecto se da mediante
clientes que no aceptan el crédito. A continuacion
veremos cuales son las principales razones por las que

no aceptan.

Grafico 2.5
Rechazo de afiliacion
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En este grafico vemos que la gran mayoria de
personas que no aceptan lo hacen por no querer una

tarjeta mas de crédito.

Es importante sefalar que al segmentar las
respuestas entre Quito y Guayaquil se ven notables
diferencias. Mientras que en Guayaquil no desear mas
tarjetas de crédito es la principal razén de no aceptaciéon

con un 70% de los ofrecidos, en Quito es solo la
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segunda razon con un 30% siendo la primera el tiempo

de afiliacién con un 43%.

Gréfico 2.6
Principal rechazo por ciudad
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Aceptacion Nuevo Servicio

Finalmente con los resultados previos obtenidos se
realizo la consulta a los entrevistados su opinidn
respecto a la idea de implementar un sistema automatico
de aprobacién de clientes que les permita conocer en
pocos minutos si un cliente es aprobado o negado asi
como también su cupo inicial el cual les va a permitir

realizar su primera compra.

Grafico 2.7
Aceptacién nuevo servicio
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Como podemos ver en el grafico, el 70% de los
entrevistados opinaron que implementar este sistema
seria un excelente apoyo para su gestion de ventas y de
atencion al cliente. El otro 30% que respondio que la
idea seria solo buena se debe a establecimientos en
donde la optimizacion del tiempo no es tan relevante al
momento de la compra por tratarse de compras de
mayor valor y por consiguiente compras mas razonadas

y menos impulsivas.

Analisis Cuantitativo

Como se mencioné anteriormente, la informacién
cuantitativa que se necesita se obtendrd mediante la
informacion contenida en la base de datos de la
empresa. De los registros de la empresa se obtendra
los datos de los clientes que aplicaron a la tarjeta y

también cuéntos de ellos no realizaron ninguna compra.

Adicionalmente es necesario realizar una encuesta en
la base de aquellos clientes que a pesar de haber
aplicado al crédito y ser aprobados no lo utilizaron para

realizar la compra requerida.

Lo que nos interesa medir es la cantidad de estos
clientes que no lo hicieron porque en el proceso de
aprobacion perdieron el interés de compra a causa de la

demora en la aprobacion.

39



Este numero sera la cantidad de ventas que se
perdieron por no haber podido realizar la aprobacion
inmediata en el almacén y por consiguiente la pérdida de
oportunidad por no tener el sistema.

La encuesta se realizo via telefénica a una muestra

de la base tomada de forma aleatoria.

2.2.5 Encuesta

Las encuestas se realizaron via telefénica a la base
de clientes que a pesar de haber aplicado al crédito
directo y ser aprobado no hicieron uso de él. Lo que nos
interesa determinar es si existen clientes que no hicieron
uso del crédito a causa de la demora en su aprobacién y
gué cantidad representa. A continuacion se muestra el

script utilizado y los resultados de la encuesta telefénica.

Script de encuesta

Buenos dias/tardes

Le saluda (nombre del ejecutivo) de su tarjeta (nombre de la

tarjeta) para confirmar si recibié su tarjeta satisfactoriamente?

e En caso de respuesta negativa: se pasa reclamo al
area pertinente.

e En caso de respuesta positiva: Sabemos que aplico
para la compra de (articulo) en (local), sin embargo
aun no ha realizado la compra, nos podria ayudar

indicando que inconveniente tuvo:
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En el siguiente cuadro se muestran los resultados.

Como veremos en los siguientes cuadros, 39 de 61

personas (64%) que no utilizaron el crédito aprobado lo

hizo por factores que de haberse aprobado el crédito de

forma inmediata se hubiese realizado la compra,

respalda nuestra tesis.

Tabla 2.1

RESULTADO ENCUESTA TELEFONICA

MOTIVO CANTIDAD | PORCENTAIE

Falta tiempo para regresar (t) 14 23%
Demora entrega plastico (t) 5 7%
Desistio Compra (t) 9 15%
Compro otro almacén (t) 11 18%
Aun no desea el producto 15 25%
No recibid tarjeta 11%
Otro 1 2%
61 100%

Gréfico 2.8
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Primer escenario:

Clientes que aplican y No compran

Los clientes de este escenario son aquellos que
aplicaron al crédito con intencion de compra, sin
embargo una vez aprobada la tarjeta no realizaron la

compra.

Existen 2 principales razones de esto, la primera es
gue la compra pudo haber sido impulsiva y al momento
de la aprobacion de la tarjeta el deseo de compra
desaparecié. El segundo gran motivo es que durante el
tiempo de aprobacion de la tarjeta el cliente encontrg y

compro en otro almacén lo que estaba buscando.

De la informacion obtenida del sistema se obtuvo que
en el aflo 2010 solo el 58% de los clientes que solicitaron
la tarjeta realizaron la respectiva compra. Al llamar a
consultar a una muestra del 10% de los clientes que no
realizaron su compra sobre el motivo de ello, el 64%
respondié que no ha podido regresar a la tienda o que ya
realizo la compra en otro sitio con lo cual se deja en
claro que de haberse dado la aprobacion inmediata
cuando el cliente estuvo en la tienda la venta se hubiese

producido.

Segundo escenario:

Clientes que No aplican y compran
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Los clientes de este escenario son aquellos que al
ofrecerles obtener la tarjeta decidieron no aceptar la
afiliacion pero que sin embargo si realizaron su compra
en el almacén con otra tarjeta de crédito. Como vimos en
el analisis cualitativo, el 29% de los clientes que no
aceptaron la afiliacion lo hicieron por el tiempo de
demora en el proceso. Del sistema de facturacion de los
almacenes, obtuvimos que en el afio 2010, solo el 16%
de los clientes que ingresaron a las localidades sin tener

el crédito directo decidieron aplicar al crédito.

Cantidad de clientes

En los parrafos anteriores vimos los porcentajes de
ventas potenciales que se dejan de recibir por el factor
tiempo en la aplicacion al crédito. En esta parte vamos a
cuantificar en cantidad de clientes y délares los costos

de oportunidad de no contar con el sistema propuesto.

Primer escenario: En el afio 2010 se aprobaron 1.272
tarjetas Crédito Directo, de las cuales seguin nuestros
andlisis previos solo el 58% realiz6 consumo, esto
significa que hubo 534 clientes que no usaron su tarjeta,
de esta cantidad sabemos segun la encuesta realizada
gue el 64% no compro por factor tiempo, es decir 346
clientes no compraron por no haber contado con una

aprobacion automatica.
Segundo escenario: En el afio 2010 hubieron 17.142

clientes que compraron en las localidades sin estar

afiliados a la tarjeta. Segun el analisis previo, el 29% de
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estos clientes no acepto afiliarse por la demora en la
afiliacion, esto es 4.175 compraron sin la tarjeta debido

al tiempo en el proceso de afiliacion.

Como resultado final vemos que en suma de los 2
escenarios, en el afio 2010 se registro un total de 4521

ventas potenciales que no se hicieron con la tarjeta.

Grafico 2.9
ARBOL DE APROBACION SOLICITUDES
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Luego de los analisis anteriores cualitativos y cuantitativos,
podemos apreciar en base a los resultados obtenidos que
existe un gran lucro cesante producto de no contar con un
sistema de aprobacion automatica. Las tarjetas de crédito son
intangibles, su éxito depende en la calidad y oportunidad del

servicio ofrecido.
Para esto es muy importante saber aprovechar las

oportunidades de venta, que gracias a la tecnologia cada vez

permite disminuir los tiempos de asistencia.
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2.3

Cada dia son mas las empresas que estan empezando a
incorporar este sistema, y son varias las empresas que
ofrecen plataformas web de soporte, el andlisis de estas

empresas las veremos mas adelante.

Anélisis FODA

Realizaremos un analisis FODA del sistema para identificar los
puntos importantes de tomar en consideracién antes, durante y luego
de la implementacion de este sistema, este andlisis tiene como fin
lograr que una vez implementado el sistema, este tenga una
permanencia a largo plazo que permita aprovechar al maximo los

beneficios.

e Fortalezas

Las fortalezas, son las que hacen imprescindible este sistema,
son los factores que se debera explotar a fin de hacerlo mas
atractivo para clientes y empleados. Sin lugar a dudas la mayor
fortaleza de este sistema es la agilidad en la aprobacion de las

afiliaciones, pero tenemos otras también importantes:

v" Ahorro en tiempo de afiliaciones: El sistema esta disefiado
para permitir aprobar solicitudes en 15 minutos en lugar de los

2 dias que se manejan actualmente.
v' Propicia ventas impulsivas: Al permitir una aprobacion en

cuestion de minutos se aprovecha el impulso inicial de

compra.
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v/ Sistema econémico: Al ser una plataforma web, su costo de
implementacion y mantenimiento son reducidos, ademas que

permite reemplazar un sistema actual mas costoso.

v' Facilidad de uso: La herramienta solo requiere el ingreso del

nombre y nimero de cédula del aplicante.

Oportunidades

Las oportunidades, son los aspectos positivos que este
sistema puede aprovechar basandonos en factores externos en
los que este incluidos cada una de las partes involucradas, el

desafio es poderlas identificar y explotar adecuadamente.

v" Aumento en la demanda del crédito: Las personas disponen
cada vez de menos dinero y eso provoca que la demanda por

crédito para todas las compras sea cada vez mayor.

v' Tecnologias cada vez mas econdmicas: Los costos en
tecnologia tienen una marcada tendencia a la baja, a esto se
puede sumar la aparicion de cada vez mas software libre en el

mercado.

v" Crecimiento de localidades: Los planes del grupo son de
seguir incrementando el numero de almacenes retail, con lo

gue aumenta el numero de clientes potenciales.
v Temporadas altas: Este sistema permitira atender de forma

mas agil en épocas de alta demanda como dia de la madre y

navidad.
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Debilidades

Las debilidades, son aspectos internos de la empresa que
pueden hacer que este proceso no obtenga los resultados
esperados, por eso es importante identificarlos para tomar los

ajustes respectivos.

v' Poca experiencia: Sobre todo en la implementaciéon de este

tipo de sistemas automaticos, ocasiona mucha inseguridad.

v'Alta concentracién: Actualmente todas las aprobaciones de

tarjetas las hace 1 sola persona.

v' Politica de crédito: La politica de crédito actual es sumamente
exigente lo que podria hacer que la herramienta apruebe muy

pocas solicitudes y el personal desista de su uso.

Amenazas

Dentro de las amenazas vamos a considerar las situaciones
externas que pueden afectar negativamente en el éxito del
proyecto una vez implementado. No sbélo se consideran
situaciones actuales sino también sucesos que se prevé que

puedan acontecer en un futuro cercano.
v" Regulaciones: El gobierno estda empezando a regular a las
tarjetas de crédito comercial, es probable que alguna ley

interfiera con el proceso de asignacién de crédito.

v' Riesgo crédito: Esta herramienta esta soportada en software

estadistico, al existir aumentos tan repentinos de las
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2.5

2.6

condiciones econdémicas hace que la validez estadistica para
la toma de decisiones no sea tan veraz al no ser capaz de
predecir con exactitud el cambio de comportamientos de

crédito ante las crisis.

Necesidades estratégicas

Este proyecto surge como parte de una renovacion de estrategia
comercial, se requiere crecer a un ritmo mayor sin descuidar el riego
de cartera. Una de las necesidades fundamentales es la de contar con
un adecuado sistema de comunicaciébn y operaciones que
constantemente supervise el funcionamiento del sistema. La mano
humana serd en lo posible evitada para precautelar la seguridad y

eficacia del sistema.

Plan de Comunicacion

Dependiendo de los respectivos presupuestos de cada empresa se
sugiere destinar al menos un 10% a promover el nuevo sistema, sin

embargo este nuevo sistema esta atado al punto de venta.

La mejor forma de comunicar el nuevo sistema es uniéndolo a una
promocién dentro de la localidad. ElI nombre de la campafa
propuesto es “Clic & Go”, ya que inicialmente la idea sera promover
también las ventas por internet, de esta manera los clientes podran en
3 pasos sencillos comprar con los mejores beneficios. Los objetivos

planteados son:

e Aumento en cantidad de clientes
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2.7

e Fortalecer relacién con establecimientos
e Mejorar ratio de utilizacion de tarjeta
e Aumentar el volumen de ventas

e Incentivar un mayor uso de canales alternativos

e Mix de Medios

La estrategia de comunicacion sera llegar a la mayor cantidad
de clientes potenciales, por este motivo gran porcentaje de la
inversion se hard en medios masivos, a continuacion se detalla el
cuadro con el uso de los diferentes medios en donde todos seran

de acuerdo al perfil de clientes aprobado:

Tabla 2.2

Mix de Medios
PART %
PRENSA 40%
RADIO 25%
REVISTAS 15%
VOLANTEO 10%
MAILING 2%
POP 8%
TOTAL 100%

Implementacién Comercial

Hay varios aspectos claves dentro del proceso comercial que
tienen relacion con los actores involucrados. Para el éxito de este
proyecto sera necesaria la intervencion de asesores comerciales ya
contratados por la empresa, que promuevan el crédito junto con el
apoyo del vendedor del almacén.
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La mejor forma de llegar a las personas es mediante un plan de

incentivos que logre la rapida activacion del sistema.

Sin embargo es muy importante mantener un apropiado plan
comercial que mantenga a largo plazo el sistema, a continuacién los

pasos a seguir:

e Instalacion de software
e Capacitacion a dependientes de localidades
e Entrega de material de apoyo

e Colocacion de publicidad en el punto de venta

La aplicacién de estos pasos légicos asegura que el personal de la
localidad comprenda y aplique correctamente el sistema, los clientes
puedan tener recordacion del sistema en el local y el personal de la

tarjeta se preocupe del mantenimiento.

2.7.1 Plan de Incentivos

Parte del plan de introduccion del nuevo sistema se
considera un programa de incentivos para los dependientes
de las localidades, el cual servird para conseguir una rapida

introduccién y puesta en marcha del programa.

El plan de incentivos dependerd de una medicibn de
resultados en base a métricas cuantitativas y cualitativas.
Como métrica cuantitativa se considera la cantidad de nuevos
tarjetahabientes conseguidos mediante el sistema, ademas se
considerara el porcentaje de estos clientes que realizaron una

compra en la localidad.
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El fin de estos planes no debe ser Unicamente que el
vendedor se dedigue a conseguir clientes por ganarse una
comisién, sino que los obtenga de clientes potenciales
interesados en compras en la localidad para generar una

mayor facturacion.

Dentro de las métricas cualitativas se medira el nivel de
servicio recibido por el vendedor, ya que él es el encargado
de guiarlo en el proceso de aplicacion. Dentro del sistema se
incluye una pequefia encuesta de satisfaccibn que sera
enviada al cliente via correo electronico luego de su aplicacion
la cual retornara autométicamente luego de ser respondida. Si
el vendedor recibe una aceptacion de bueno recibe un bono

adicional.

Las preguntas son simples y se detallan como sigue:

Estimado(a) Sr(a)(ita). Nombre del Cliente,

Gracias por aplicar en nuestro sistema. Nos complace
informarle que su solicitud ha sido pre-aprobada para la
compra del producto XXX elegido por Usted, en la tienda XXX.
Su opinién es importante para nosotros la cual nos servira
para servirlo mejor en una proxima oportunidad, por ese
motivo le pedimos por favor responder a las siguiente

encuesta de satisfaccion.
¢Encontro el producto que buscaba?

¢El vendedor de la localidad lo ayudo en su afiliacién?

¢La ayuda del dependiente fue clara y oportuna?
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2.7.2

¢En su opinion calificaria la atenciéon de nuestro personal

como bueno, regular o malo?

Posteriormente Usted recibird su tarjeta con su cupo
definitivo y podra comprar en la red de establecimientos

afiliados.

Le esperamos,

El equipo de venta.

Las métricas a cumplir y el valor pagado a continuacién seran
comunicados a cada uno de los dependientes en la charla de
induccion inicial. El valor a pagar y las métricas requeridas se

muestran en el siguiente cuadro:

Tabla 2.3
Valor a pagar
MAYOR
0-20 20-30 30

COMISION| $ 500 |$ 7.00 | $ 10.00
CALIDAD |$ 500 |$ 500 |$ 5.00
TOTAL $10.00 | $12.00 | $ 15.00

Estrategia de Ventas

La implementacion de este nuevo sistema es una
herramienta para incrementar las ventas en las localidades
con el crédito directo, es decir no hay una estrategia de venta
en si para el sistema, sino mas bien el sistema es parte de
una estrategia de venta en las localidades que competird con

las estrategias de la competencia.
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2.7.3

El “Crédito Inmediato” o también conocido como
“Aprobacion Inmediata” es una herramienta promocional que
permite llegar a muchos clientes especialmente de los
segmentos medio y medio bajo que por su condicion o edad
no han accedido aun a tarjetas de crédito o estan planeando

iniciar su historia crediticia de alguna manera.

La aprobacién inmediata vendra atada en la comunicacién
promocional de las localidades junto con planes de
financiamiento que hagan hincapié en cuotas mas bajas lo
cual se conseguird mediante un mayor plazo y menor tasa de
interés que ofrece el crédito propio. En resumen la suma del
crédito inmediato, mayor plazo y menor tasa de interés
sumado al plan de incentivos y promocién nos daran una

estrategia de venta ganadora.

Promocioén

Como mencionamos anteriormente el éxito de este sistema
depende de 3 actores principales: vendedores, clientes y
personal de la tarjeta. Los vendedores seran motivados con el
plan de incentivos revisado en el punto anterior. Los clientes
son el segundo objetivo importante al que hay que llegar y la

mejor manera es mediante la promocion.

Para lograr una rapida aceptacion de los vendedores en el
uso de la herramienta y atraer a un mayor nimero de clientes
a solicitar su crédito mediante aprobacion automatica
sugerimos se ofrezca un descuento de al menos un 10% en
su primera compra con el crédito aprobado. Este tipo de

promocioén es la preferida por los consumidores en general.
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Las metas comunicacionales de la promocion seran:

Que el cliente sienta que con el crédito directo obtiene la
oportunidad de ahorro.

Que con el crédito directo facilidades de pago.

Que el vendedor conozca sobre las ventajas del nuevo

sistema.
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3.1

CAPITULO 3
ESTUDIO TECNICO

Procesos Técnicos

Con el fin de obtener éptimos resultados y poder tomar la decision
correcta en cuanto a la asignacion de créditos para los clientes de las
empresas que emiten tarjetas comerciales, este proyecto dependera

100% de sistemas informéaticos de control, administracion y servicio.

El uso de la tecnologia, mediante sistemas de informacion,
permite llegar a un mayor volumen de clientes con un costo mas bajo,
manteniendo todas las medidas de seguridad requeridas, evitando

riesgos financieros.

El sistema a implementar, permitira al posible cliente, cotizar los
productos que requiere y a su vez le brindara la oportunidad de
obtener beneficios econdmicos al adquirirlos a través del crédito,
accediendo a promociones y precios especiales para los posibles

clientes.
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El sistema tiene como objeto facilitar y agilitar el proceso de
cotizacion y compra de productos a través del crédito de la tarjeta.
Con este sistema se desea reducir el tiempo de respuesta de las
solicitudes de crédito e incentivar a los posibles clientes para adquirir
los productos que requieren en las diferentes localidades que tenga la

empresa comercial.

Beneficios para el cliente:

e Agilidad en la respuesta de crédito.

e Beneficios econdmicos como: puntos bono y posibles
descuentos.

e La primera compra es sin tarjeta en el local cotizado.

e Atencion personalizada.

Beneficios para la empresa que emite tarjetas comerciales de
crédito:

Aumento en el volumen de ventas.

Creacion de canal alternativo de venta al cliente.

Incremento de clientes.

Aumento en la fidelidad de los clientes.

3.1.1 Proveedores de servicio

La empresa no puede desarrollar el sistema directamente,
no porque no se cuente con las herramientas necesarias sino
porque no contamos con la informacién requerida para hacer
los respectivos andlisis financieros. Esta informaciéon como
endeudamientos, carteras y demas informacion de crédito del

cliente, es de caracter restringido a ciertos organismos de
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control y afiliados como la Superintendencia de Bancos y los

Buros afiliados a ella.

Por este motivo se requiere la contratacion de un buré
calificado que cuente con la informacion, ademas de las
herramientas necesarias para poder generar y desarrollar
modelos que permitan una correcta aplicacién del proyecto.
Actualmente en el mercado existen sélo 2 empresas que

cumplen los requisitos:

e CREDITREPORT
e DATACREDIT

Credit Report C.A.: Es un buré de informacion crediticia,
empresa lider en el mercado ecuatoriano con amplia
experiencia en el mercado ecuatoriano. Desde su inicio,
mantiene el compromiso de contribuir a una mayor seguridad y
transparencia del mercado, como medio para consolidar una
cultura que revalorice la tradicion de honrar las deudas en el

mercado de crédito.

Su principal objetivo es promover la transparencia del
mercado de crédito, sobre la base de una informacion objetiva
y neutral que permita establecer el grado de cumplimiento o
incumplimiento de las obligaciones crediticias, recabando,
procesando y proveyendo informacién eficiente, Credit Report
contribuye al desarrollo de la actividad comercial y crediticia del
pais aportando elementos indispensables en el momento de

analizar el otorgamiento de un crédito.
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Al mismo tiempo, contribuye a disminuir el perjuicio que

ocasiona el fraude econdmico.

Tiene las siguientes caracteristicas:

e Promover la transparencia del mercado de créditos.

e Preservas la intimidad de las personas.

e Recabar la informacidbn que sea necesaria para el

proceso de crédito.

e Garantizar la objetividad de la informacion.

e Garantizar la transparencia de las fuentes

informacion.
e Controlar la consistencia formal de la informacion.
e Asegurar el buen uso de la informacion.
e Actualizacion permanente de la informacion.

¢ Mantener la confidencialidad de la informacion.

e Asegurar la proteccion adecuada de la informacion.

de

e Difundir los principios que aseguren un ejercicio

responsable de la actividad.

Credit Report complementa su trabajo con los mas altos

valores:

¢ Integridad.

¢ Independencia.
e Confidencialidad.
e Transparencia.
e Profesionalismo.

e Trabajo en equipo.
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A continuacion se presenta el diagrama de su proceso:

Gréfico 3.1
Diagrama Credit Report
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Datacredit, o Acredita: Burd de informacion crediticia, es una
companfia auxiliar del sistema financiero ecuatoriano, vigilada
por la superintendencia de banco y también de compafias,
esta conformada por 2 empresas internacionales con

experiencia en Latinoamérica y Estados Unidos.

Esta empresa recibe, almacena, procesa y suministra la
informacion sobre la forma como las personas y las compafias
han cumplido con sus obligaciones con entidades financieras,
cooperativas 0 con almacenes y empresas que venden a

crédito, formando asi la historia de crédito de las personas.
La empresa ofrece el siguiente servicio:

e Optimizar sus procesos de decision con informacion

exacta, veraz y oportuna.
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e Tomar decisiones de crédito a través de herramientas
estadisticas objetivas de acuerdo a las estrategias y
necesidades de cada entidad.

e Administrar la cartera con seguimiento preventivo y con
una vision global del mercado.

e Mejorar niveles de servicio al cliente apelando a
estrategias de riesgo.

e Ayudar a los procesos de presupuesto y prondstico de

provisiones.

El proceso de aprobacion que realizan es el siguiente:

e Captacion de clientes a través de la fuerza de ventas o
atencion Cred-Directo al publico.

¢ El cliente acredita la existencia del negocio propio.

e Presentacion de documentacién exigida

e Exposicion del caso del cliente ante el éarea de
desembolso.

e Evaluacion del crédito: aprobacion o desaprobacion.

e En caso el crédito sea aprobado se procede al
desembolso.

Una vez que analizamos los servicios de ambas burés, a

continuacion realizamos el analisis comparativo entre ellos, de

acuerdo a las necesidades de nuestro sistema:
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Tabla 3.1
Com parativo entre Buros

ASPECTOS BASICOS | CREDIT REPORT | DATACREDIT
Experiencia Muy Bueno Bueno
Confianza Muy Bueno Bueno
Respaldo técnico Muy Bueno Bueno
Costos Altos Medios
Informacion Muy Bueno Bueno

Experiencia: Datacredit centra sus herramientas en modelos
estadisticos creados por empresas principalmente del mercado
norteamericano, el cual difiere mucho de las tendencias y
conductas en Latinoamérica, mientras que Credit Report basa
sus modelos en informaciébn recogida en sus afos de
experiencia en el pais en donde tiene 20 afios frente a los 5 de

Datacredit.

Confianza: Credit Report es la empresa con la que el grupo
viene trabajando desde sus inicios brindando un servicio
oportuno, con calidad y siempre innovando nuevas
herramientas. Esto ha conseguido la confianza de la gerencia y
facilita el proceso de migracion hacia una nueva herramienta

sabiendo que proviene de una empresa ya comprobada.

Respaldo técnico: Se realizaron visitas a los centros de
computo y almacenamiento de informacion por parte de nuestro
gerente de sistemas y su opinién fue que el centro de Credit
Report es el mejor centro de manejo y almacenamiento de

informacion que ha visto en el pais. Manteniendo back ups y
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controles que permiten brindar una informacion confiable todo

el tiempo.

Costos:

Costos de transaccion: En cuanto a los costos la
diferencia Datacredit ofrece las mejores tarifas, cobrando
$0,15 por consulta en comparacion a los $0,25 que cobra la

empresa Credit Report.

Costos de implementacion: se requiere el desarrollo
tecnoldgico de la interface entre la empresa y el local
comercial, es decir lo que el cajero o vendedor final tendra
en su pantalla. El costo es de $2.000, que implica la
implementacion del sistema para que se hagan las
consultas en linea, teniendo todas las seguridades de

proteccion de la informacion del comercio.

Informacion: Este aspecto es quizd el mas importante de
todos ya que mientras mayor sea la informacion mejor es el
analisis. Con respecto a la informacion financiera ambas
empresas ofrecen la misma informacion, sin embargo cuando
de informacién comercial se refiere varia mucho, porque
depende de los convenios individuales que cada uno logre con

las empresas privadas que ofrecen crédito a sus clientes.
En este aspecto Credit Report por tener la mayor

antigiiedad en el mercado y ser lideres tienen mayor cantidad

de empresas afiliadas que les brindan la informacién.
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3.1.2 Canales Alternativos

En la actualidad, las empresas comerciales que emiten
tarjetas de crédito, cuenta con varios canales de captacion de
nuevos clientes que soportan su estrategia comercial de
crecimiento desde adentro hacia afuera, sin embargo, los
procesos actuales son manuales y no cuentan con ninguna
ayuda de un sistema de informacion que beneficie la

integracion del proceso operativo y financiero de la venta.

Los principales canales de captacion de nuevos clientes con
los que cuentan este tipo de compafias son: locales fisicos,

pagina web y call center.

La diferencia que tiene cada canal, depende del proceso
que realice cada uno de ellos, en el caso de locales fisicos y
call center, no existe mayor diferencia en el tiempo operativo
del proceso, pero en canal de pagina web, es el que mayor

costo tiene, considerando el potencial de la herramienta.

Nuestro objetivo es el de implementar sistema completo de
analisis de informacion obtenida, el cual se encargara de la
correcta administracién de todos los canales, y que detallamos
a continuacion:

e Score Predictivo Acierta

v’ Tablas construidas a la medida de de la compaiiia

emisora.
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v/ Calculo de puntos de corte (aprobacion/rechazo) de
acuerdo a los objetivos especificos de la compafia en
cuanto a morosidad y porcentaje de aprobaciones.

v Puntos de corte diferenciados por segmentos de riesgo.

e Criterio de Elegibilidad

v' Modelo estimador de cupos

v' Modelo validador de ingresos

e Parametrizador de Politicas

v Arbol de decisiones que filtra los clientes de acuerdo a la

politica que determine previamente la compafia.

e Procesos Batch

v’ Corrida inicial de toda la cartera de clientes para obtener
calificacion de acierta y segmentacion de clientes, sin
costo.

v/ Corrida mensual de toda la cartera para mantenimiento,
cobrandose sélo aquellos registros que hayan mudado
de decil.

v Procesos de prospeccion de clientes que hayan
realizado compras en efectivo para campafias de pre-

aprobaciones.

3.1 Procesos de Sistemas

Para que el proceso de créditos y generacion de nuevos clientes

funcione adecuadamente, es necesario que la empresa comercial
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cuente con un manejo de interfaz entre los diferentes dispositivos de
hardware y software con cada usuario, donde estos recursos de
sistemas son responsables de gestionar, coordinar las actividades y
llevar a cabo el intercambio de necesidades de la empresa.

Las funciones basicas de nuestro sistema de operacidn son

detalladas a continuacion:

o Interfaces del usuario: Es la parte del sistema operativo que
permite comunicarse con él, de tal manera que se puedan
cargar programas, acceder archivos y realizar otras tareas.
Tenemos tres tipos béasicos de interfaces: las que se basan en
comandos, las que utilizan menus y las interfaces gréaficas de

usuario.

e Administracién de recursos: Sirven para administrar los
recursos hardware y de redes de un sistema informatico, como
el cpu, memoria, dispositivos de almacenamiento secundario y

periféricos de entrada y de salida.

e Administracion de archivos: Nos permite contener programas
de administracibn de archivos que controlan la creacion,
borrado y acceso de archivos de datos y de programas.
También implica mantener el registro de la ubicacion fisica de
los archivos en los discos magnéticos y en otros dispositivos de

almacenamiento secundarios.

e Administracion de tareas: Los programas de administracion
de tareas de nuestro sistema operativo administra la realizaciéon
de las tareas informéticas de los usuarios finales. Los

programas controlan qué areas tienen acceso al cpu y por
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cuanto tiempo. Las funciones de administracion de tareas
pueden distribuir una parte especifica del tiempo del CPU para
una tarea en particular, e interrumpir al CPU en cualquier

momento para sustituirla con una tarea de mayor prioridad.

Servicios de soporte: Los servicios de soporte de cada
sistema operativo, dependerdn de su implementacién con el
que estemos trabajando. En la empresa trabajamos con el

sistema operativo Microsoft.

Para una correcta implementacion, es necesario tener instalado

Microsoft Windows, con un minimo de requerimientos actualizados en

PC al 2011. Es importante que estas maquinas cuenten con un

sistema de base de datos actualizado, donde recomendamos el

sistema People Soft con base de datos Oracle, el cual permite

ingresar, mantener y manejar toda la informacioén del cliente.

Caracteristicas sistema PEOPLE SOFT:

Es una herramienta 100% operativa para organizar la
informacion del cliente en forma centralizada, que permita su
conocimiento y gerenciamiento a través de la optimizacion de

la interacciéon con el cliente.

Permite también integrar los sistemas que actualmente

manejan este tipo de organizaciones.
La Informacion es utilizada como un facilitador critico de los

procesos requeridos para tornar la estrategia en resultados de

negocios, orientado 100% a las necesidades de los clientes.
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e La tecnologia de la Informacion es utilizada como un facilitador
critico de los procesos requeridos para tornar la estrategia en

resultados de negocios.

o Ampliar el conocimiento del cliente a través de las interacciones

gue realice con la institucion.

e Mantener registro en forma centralizada de la interaccion con

clientes a través de todos los canales.

e Desarrollar una mayor fortaleza en ventas y atencion al cliente

a través del conocimiento generado

e El sistema integra todas las areas de las empresas, recibiendo
informacion de los diferentes departamentos para tener una
vista integral del cliente:

Gréfico 3.2
Diagrama Credit Report
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Actualmente, la empresa CRED-DIRECTO utiliza 3 tipos de
soluciones informaticas con las que se maneja la operacién completa

de la empresa. Estas soluciones ayudan a llevar un adecuado
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manejo, control y procesamiento de la informacion necesaria para
atender a nuestros clientes. Estas 3 soluciones son SIAC, ERP y
SUGAR.

e SIAC: Es una plataforma de Windows que permite el manejo
de la base de datos. En él se administra, controla, supervisa y
ejecutan servicios a los clientes de la empresa. Aqui es donde
se crean los nuevos clientes y se asignan los numeros de
tarjeta, se registra la facturacién de los consumos y los pagos

realizados.

e ERP: Este sistema es creado en una plataforma y ambiente
web para llevar un control sobre el ingreso de solicitudes de
nuevos clientes. Es muy util ya que ademas de digitalizar y
almacenar toda la informacion de los clientes sirve ademas
para el traslado de la solicitud por las diferentes areas
involucradas en el proceso de aprobacion.

e SUGAR: También es un programa creado y desarrollado en
ambiente web basado en el manejo de la relacién con los
clientes (CRM). En este sistema se maneja y administra toda la
atencion con los clientes mediante la creacion de casos de
servicio. Cada caso es monitoreado y medido en su tiempo de
solucion. Permite generar estadisticos de servicio y mejorar

procesos.

3.2.1 Implementacion pagina Web

Ya que se trata de empresas comerciales que ofrecen

productos retail, es importante que detalle los siguientes links:
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e Informacion de la empresa, la cual debe incluir:

v" Quiénes somos.

v' Direcciones y teléfonos de localidades.
v Ayuda online.

v" Noticias.

e Registro en linea, lo que busca obtener informacion del

cliente:

v Nombres, apellidos.

v' Direccion, teléfono convencional y celular.
v’ Profesion.

v’ Informacién del trabajo.

v' Email.

v Gustos y Preferencias (para enviar ofertas por mail).

e Catalogo de productos, se puede segmentar el catalogo

por especialidades, es decir:

v Audio y Video.

v’ Linea Blanca.

v' Computacion.

v Cuidado Personal.
v’ Otros.

Muchas de estas empresas, realizan desarrollos tecnologicos
para poder comercializar sus productos con pagos por internet, es
decir que el cliente que ya cuente con su tarjeta de crédito, podra
acceder a una serie de ofertas y beneficios, pudiendo pagar en

linea por su producto.
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Las empresas que ofrecen estos servicios, tienen
implementado un proceso técnico y operativo, en el cual detallan
todos los pasos a seguir cuando un cliente va a pagar por internet,
ademas de tomar todas las precauciones del caso, ya que pueden
presentarse transacciones fraudulentas, ya que no se tiene

contacto directo con el cliente.

A continuacién se muestra algunos ejemplos de estas paginas

web:

Gréfico 3.3
Pagina Web Créditos Econdmicos
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Grafico 3.4
Pagina Web Discount Center
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3.3  Procesos Operativos

Nuestro sistema de informacion tendra un modelo operativo

automatico de aprobaciones de cupo provisional, el cual tendra los
siguientes objetivos:

e Mejor discriminacion entre clientes buenos y malos:
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Utilizando un score predictivo con mayores valores que
facilite filtrar mejor a los clientes malos, sacrificando la
menor cantidad de clientes buenos.

Establecer puntos de corte que se ajusten exactamente a
los objetivos de morosidad y de porcentaje de aprobaciones
establecidos por la compafia.

Definicion de diferentes puntos de corte dependiendo del
segmento de riesgo al que pertenezca el cliente prospecto
(p.e. clientes en relacion de dependencia, independiente,
informal, etc.).

Segmentacién del cliente por medio de parametros
establecidos acorde a las politicas de la compafia, a través

de herramientas de arbol de decisiones.

Validar los ingresos declarados por los prospectos:

v

Confrontando que los ingresos declarados tengan
concordancia con los habitos crediticios de los prospectos.
Alertando de manera automéatica posibles problemas de
sobre-endeudamiento, o

Dando soporte practico a los ingresos variables o no

soportables.

Explotar de mejor manera el potencial comercial de cada

cliente:

v

Conociendo de antemano la capacidad de compra de cada
prospecto, lo cual ayuda a dirigir el esfuerzo de venta del

personal comercial.

72



v' Permitiendo prospectar a los clientes que compran en
efectivo, para desarrollar campafias de ofertas y pre-

aprobacion de créditos.

e Aprobar autométicamente cupos provisionales de
seguridad:

v" Asignacion segura de cupos iniciales que luego se ajustan
por revision de la Gerencia.

v' Este cupo automatico de seguridad permite al prospecto de
cliente realizar desde ya su primera compra sin necesidad
de tiempos de espera que pudiesen desincentivar la

transaccion.

El correcto funcionamiento del sistema, serd a través de una

herramienta interactiva que maneja las siguientes variables:

e Historia de crédito del prospecto (Report credit).

e Parametrizador de aprobacion (acorde a las politicas propias
de la entidad).

e Score predictivo de pago (SIAC).

¢ Modelo estadistico de inferimiento de cupo elegible.

e Captura del ingreso mensual declarado por el prospecto.

Al prospecto de cliente se le digita la informacién de su ingreso al
momento de realizar la consulta al burd, y el modelo aprobador de
cuota captura la informacion digitada y la filtra por el parametrizador
de politicas de la compafia para poder validar los cupos, e
instantineamente responde si a ese cliente se le aprueba
automaticamente un cupo provisional, si se rechaza o si va directo a

proceso de revision manual.
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3.4

En el caso de que el cliente no tenga historial de crédito, no podra
aplicar directamente a la tarjeta comercial, esto debido a que estas
empresas tienen politicas minimas de crédito, que minimizan el riesgo

financiero de ese cliente.

En el caso de aprobacion automatica, dicho cliente podra finiquitar
su compra en el mismo momento, sin necesidad de ninguna revision
ni comprobacién inicial. En los casos que el modelo marque revision
manual, se le pediran primero los soportes necesarios y su aprobacion

dependera la revision de los andlisis de crédito.

Procesos Comerciales

Debido a que estas empresas comerciales no pertenecen al
sistema financiero, tienen la necesidad de tener un proceso comercial
el cual le permita crecer en el numero de clientes de una forma mas
rapida sin descuidar el riesgo de cartera, por medio de emision de

tarjetas de consumo, descuento, crédito y acumulacion de puntos .

Generalmente estas empresas se dedican a la venta de
electrodomésticos y tiendas departamentales, donde generalmente los
clientes no esperan por el tiempo de demora del crédito, teniendo tres

escenarios:

e Desisten de la compra por tratarse de algo impulsivo,
e Compraron en otro sitio, y
e Simplemente por ser una compra urgente deciden hacerla en el

momento con otra tarjeta.
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Por otro lado, en las empresas que tienen implementado un
sistema informatico de generacién de créditos y posibles clientes,
donde no se presentaria los tres escenarios cuando un cliente se
acerque a comprar, sino que se llevaria una correcta medicion del
riesgo de la cartera de ese posible cliente, con el fin de evitar

problemas de liquidez y cobertura de créditos.

Ahora bien, para que los clientes ingresen a los locales a comprar
los productos, es necesario que las empresas establezcan un plan
comercial de marketing dirigidos a los posibles clientes, el cual
generalmente intervienen medios publicitarios, con el fin de atraer

nuevos clientes, entre los cuales se destaca:

e Prensa

Se debe considerar anuncios publicitarios de 1/8 o Y4 de

pagina, dependiendo del presupuesto del establecimiento.

e Television
El medio televisivo es el mas caro, pero es donde mas apuntan
este tipo de empresas, ya que llegan a un mayor mercado,
ademas que se puede segmentar la programacion en la que se
requiere pautar.

e Radio

Es necesario debido a que es el medio mas escuchado por los

usuarios y posibles clientes.
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e Promociones

Es importante relacional la publicidad que se contrate con una
promocién especifica, con el fin de que el cliente se sienta

influenciado en su compra.

Hoy en dia, estas empresas también promocionan toda la
informacion de sus productos por medio de su pagina web, donde
inclusive se tienen ofertas, y en algunas de ellas se puede realizar
directamente la compra de su producto final.

Ademas del mix de medios masivos, es necesario que estas
empresas utilicen asesores comerciales que promuevan el crédito
conjuntamente con el vendedor de cada almacén, por lo que se
debera implementar un plan de incentivos y comisiones de ventas,

donde se debe seguir los siguientes pasos:

¢ Instalacion de software

e Capacitacion a dependientes de localidades

¢ Entrega de material de apoyo

e Colocacion de publicidad en el punto de venta

e Monitoreo del sistema en localidades

La aplicacién de estos pasos l6gicos asegura que el personal de la
localidad comprenda y aplique correctamente el sistema, los clientes
puedan tener recordacién del sistema en el local y el personal de la

tarjeta se preocupe del mantenimiento.
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3.5

Procesos de

Crédito

Credit Report ofrece reportes de crédito, con los que optimiza el

riesgo financiero de la empresa, estos reportes se clasifican en:

e Smart: Reporte claro y de facil interpretacion de la situacion

crediticia actual de la persona consultada

Gréfico 3.5
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e Plus: Reporte de crédito que presenta la situacion crediticia

actual e historica.
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Full: Reporte de crédito que presenta la situacion crediticia

actual e histdrica con un profundo detalle.
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e casigada.

17, NUMERO DE CONSULTAS. dor de
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La pantalla inicial de ingreso de informacién es la siguiente:

Gréfico 3.8
Pantalla principal

CREDIT REPORT

Soluciones para sus

decisiones
e
Usuario:
Clave:
Cambie su clave... [ Ingresar ]

En el Anexo 3.1 se visualiza el modelo del reporte de aprobacion.
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e Aprobacion automatica de clientes:

Esta aprobacion sera a través de un arbol interno de
decisiones, previamente disefiado acorde a las politicas de la
compafiia, en el cual la herramienta discrimina a los clientes

aprobados, rechazados o sin informacion.

Para los clientes filtrados, la herramienta arroja la
calificacion del sistema de aprobacion de crédito, y se verifica
gue haya obtenido el puntaje necesario para el segmento al
cual pertenece. Luego, el modelo inferidor calcula el cupo
elegible, de acuerdo al ingreso que infirid del prospecto y a la

politica de asignacion determinada por la entidad.

Paralelamente, la herramienta calcula el cupo elegible en
base al ingreso declarado por el prospecto y a la politica de

asignacion determinada por la entidad.

Automaticamente la herramienta confronta los dos célculos
de cupo, midiendo el porcentaje de dispersion entre ambos

valores.

También de forma automatica, la herramienta calcula si el
nivel de dispersién entre los cupos es 0 no aceptable. Esto lo
realiza de acuerdo a una tabla dinamica previamente
construida, que determina rangos aceptables de dispersion
dependiendo del puntaje de score predictivo obtenido por el
prospecto. A mayor puntaje mayor dispersion aceptable, y
viceversa. El resultado sera el “Cupo Validado” que servira
como referencia para la aprobacién del “Cupo Inicial de

Seguridad”.
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e En los casos que la dispersiébn se determine como

aceptable, la herramienta validara un cupo:

v Para los prospectos que el inferidor de cupo le asigne un
valor mayor que el obtenido por medio del ingreso
declarado, el modelo validara el cupo menor (el calculado

via ingreso declarado).

v Para los prospectos que el inferidor de cupo le asigne un
valor menor que el obtenido via ingreso declarado, el
modelo validara el promedio aritmético entre ambos

calculos.

v/ Segun el valor de cupo que valide el modelo, el sistema le
asignara el cupo inicial de seguridad al segmento que

corresponda el cliente, los cuales pueden ser AAA, AA o A.

e Enlos casos que la dispersion no sea aceptable:

v Todos los clientes que obtengan una dispersion positiva no
aceptable van a revision manual o a rechazo. (potenciales

problemas de sobre-endeudamiento).

Las politicas parametrizables para las aprobaciones son las

siguientes:

v Ninguna mora de 30 dias o peor en los Ultimos 6 meses.
v/ Maximo 2 moras en los ultimos 12 meses.
v Ninguna mora de 60 dias o peor en los ultimos 24 meses.

v" Ninguna mora de 90 dias o pero en los Ultimos 36 meses.
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v Ninguna cuenta inhabilitada.

v' Que tenga al menos 24 meses de historia de crédito.

v  Que posea al menos 1 tarjeta de crédito del sector
financiero (excepto Cuota Facil).

v' Que posea al menos 1 cuenta bancaria (ahorro o corriente)
por al menos 12 meses.

v/ Edad entre 22 y 65 afios.

v" Ingreso declarado de al menos $440 (variable a capturar).

Cupos asignables:

De acuerdo a los resultados obtenidos por cada cliente a
través de esta herramienta, el sistema asignara un cupo
provisional de seguridad ajustdndose a una tabla previamente
definida, que se matrizara contra el cupo para segmentos
AAA, AA y A. Esta asignacion también sera incorporada al
arbol de decisiones que construiremos para la empresa, de tal

forma que el resultado sea arrojado de manera automética:

Tabla 3.2
Cupos asignables
CUPOS CUPO
SEGMENTOS DE VALIDADOS INICIAL
RIESGO POR POR DE
SCORE HERRAMIENTA | SEGUIRDAD
Segmento AAA >= $5.000 $ 1.000
(scores 828 a 850) >= $3.000 $ 600
>= $2.000 $ 400
Segmento AA >= $5.000 $ 600
(scores 797 a 827) >= $3.000 $ 400
>= $2.000 $ 200
Segmento A >= $5.000 $ 500
(scores 743 a 796) >= $3.000 $ 250
>= $2.000 $ 100
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Asimismo, los cupos validados por la herramienta podran
servir después como elemento de referencia en el proceso de

analisis manual para las asignaciones de cupos finales.

El objetivo es que estos cupos provisionales se manejen
por debajo de los que normalmente resultaren de una revisiéon
manual, manejando suficientes margenes de seguridad, pero
gue con la asignacion de estos cupos provisionales ya puedan

realizar los clientes una primera compra de manera inmediata.
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4.1

4.2

CAPITULO 4

ESTUDIO ORGANIZACIONAL
Vison de la Empresa
La Empresa CRED-DIRECTO, tiene como vision la de tomar las
oportunidades de crecimientos en Latinoamérica en la fabricacion y
comercializacién de electrodomésticos y articulos menores. El reto
para los préximos diez afios es crecer 15% anual, con un 25% de
retorno sobre la inversion.

Mision de la Empresa

Mantener la posicién del Grupo en el pais, como condiciones para

desarrollar un alcance Latinoamericano con negocios que van desde
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4.3

la manufactura, hasta la venta al detalle de electrodomésticos y

productos varios.

Ofrecer propuestas de valor fundamentadas en la creacion de
marcas, fidelizacion de clientes y disponibilidad de productos de alta

calidad y disefio innovador.

Consolidaremos en todos nuestros negocios ventajas competitivas
sostenibles, estructuras apropiadas, valores compartidos y un fuerte

desarrollo del talento humano.

De esta forma incrementaremos sostenidamente el valor para

nuestros clientes, empleados y accionistas.

Valores de la Empresa

Para poder alcanzar el logro de nuestra mision, la empresa

considera importante sustentar su desarrollo en los siguientes valores:

e Legado: La familia propietaria de la empresa esta unida mas alla
de sus patrimonios, lo estd por su orientacion a los mismos

valores.

e Verdad: Jugarse por la verdad, afrontar con actitud los aciertos y

errores.

e Respeto: Al tiempo, ideas y sentimientos de los demas. Ser
humildes y tratar de entender a los demas, nunca ver como criticas

las opiniones distintas a las nuestras.
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4.4

e Talento humano: Todos tenemos un reto de excelencia, ser
cada vez mejor. Es la obligacion que siempre sean los mejores

guienes realicen las tareas.

e Obra social: Ser generoso con el préjimo, nunca se podra

desconocer el entorno en que nos desarrollamos.

Organigrama de la Empresa

Esta tesis se desenvuelve dentro del entorno de una empresa que

ya esta en plena operacion.

Para la administraciéon del Sistema Inteligente de Aprobacion de
Crédito, el Gerente de Sistemas, junto a los analistas de sistemas de
la empresa, son los encargados de la implementacion del sistema,
ademas, los que realizaran las instalacion del software, pruebas, y
posteriormente capacitaran a todo el personal de CRED-DIRECTO,

sobre el uso del SIAC.

El sistema que se propone implementar es People Soft, que tal
como lo mencionamos en el capitulo 3, se enfoca directamente hacia
y desde el cliente. La compra o adquisicién del sistema incluye el
desarrollo y migracion del sistema anterior al nuevo sistema, lo que
implica que el proveedor del sistema se tome de 3 a 6 meses en el
proceso, lo cual se realiza directamente con el departamento de

sistemas, comercial, financiero y contable.

A continuacion se detalla el organigrama de la empresa que hemos

tomado como ejemplo para nuestros analisis:
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Gréfico 4.1
Organigrama de la Empresa
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5.1

CAPITULO 5
ESTUDIO FINANCIERO

Objetivos

El objetivo de este capitulo es ordenar y sistematizar la informacién
de caracter financiero, determinar la inversion que deben hacer las
empresas que emiten tarjetas de crédito comerciales, detallar los
costos gastos de la implementacion del sistema de andlisis de crédito
durante un determinado periodo de tiempo, y por ultimo presentar los

ingresos que se generen de la venta e instalacion del proyecto.

Se presentara la estimaciéon de un flujo de caja de costos y
beneficios, ademas del estado de resultados para determinar la
utilidad del proyecto, esto con el fin de evaluar la factibilidad financiera

de inversién que deben considerar estas empresas.
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5.2

5.3

Analisis econdmico

En este proyecto, presentaremos la inversion que deberan realizar
las empresas que necesiten obtener un sistema automatico que les
permita incrementar el niumero de clientes, mediante el analisis de su
historial crediticio, sin arriesgar el incremento de la cartera que

mantiene la empresa.

La forma en que se financien estas empresas, serd netamente por
su capital propio, para esto, asi mismo analizaremos la informacion
financiera de la empresa CRED-DIRECTO, donde presentaremos los
balances y estados financieros, con el fin de determinar la utilidad que

tendra la empresa, al automatizar la otorgacion de créditos.

Estimacién proyectada de ingresos

Como se muestra en la tabla 4.1, la empresa CRED-DIRECTO
tiene proyectado un incremento promedio anual del 8% para los
proximos 5 afios. Esta estimacion es sin considerar el implementar el

sistema automatico de andlisis de crédito.

Tabla 4.1
INGRES0OS PROYECTADOS SIN SIAC
AHO 2011 2012 2013 2014 2015
INGRESOS 4178058865 | $1914.0689,63 [ £ 2.065107,00 | 223031558 | 243104396

Una vez que la empresa automatice los procesos de crédito de sus
clientes e implemente el sistema automéatico de analisis de crédito, y
de acuerdo a los resultados expuestos en el capitulo 2, el porcentaje
de uso de tarjeta en los nuevos tarjetahabientes incrementa del 58%
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al 84.8%, reflejando un incremento de 738 a 2.720 nuevos

tarjetahabientes que usan la tarjeta.

De igual manera, de la base de clientes que compran en los
almacenes, incrementan del 7.5% al 19%, ya que sin la aplicacion del
SIAC, estos clientes desisten de afiliarse por el tiempo de demora de
la generacion de la tarjeta de crédito comercial, lo que se muestra en
los resultados de ingresos en la tabla 4.2:

Tabla 4.2
INGRESDS PROYECTADOS CON SIAC
ARD 201 2012 2013 2014 2015
INGRESOS F218.356,76 | £ 226646367 | 243493368 | $2E196162 | $2.24530162

A continuacion se muestra el cuadro comparativo de los ingresos

con y sin implementacion del sistema automatico de andlisis de

crédito.
INGRESOS PROYECTADOS
e -
2 000.000 — ———

s iy GIAD —

Con la informacion obtenida ahora podemos observar la diferencia
con proyecto menos sin proyecto. Esto se conoce como el analisis

incremental. En el siguiente grafico se muestra el resultado obtenido.
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5.4

Grafico 4.2
INCREMENTAL
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Proyeccion de gastos

En el afio 2010, los gastos totales de la empresa representaron
casi el 43% del total de los ingresos, con la implementacion del SIAC,
la representacion de los gastos se reduce al 36%, mencionando que
en los Servicios Basicos Generales se involucra los costos de
implementacion del nuevo sistema y los costos de las consultas

electrénicas para verificar el historial crediticio del cliente.

Otro gasto que se incrementa es el de las tarjetas de crédito
comerciales, esto debido a que se estima un incremento anual del
10%, ya que se incrementara el numero de tarjetahabientes en los

almacenes.

A continuacion se muestra la variacion de los gastos evolutivos del

proyecto:
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5.5

Tabla 4.3

GASTOS PROYECTADOS

AHD 201 2012 2013 2014 2015

5IN SIAC F 738.009,34 Fad348 F 83431902 | FooddT2AR [ $97R022H

CON SIAC FTETAET09 | $807.708.93 [ 26534607 F2072187 | $821609.66

Inversién Inicial

En cuanto a la inversion inicial, se encuentra dividida entre:

Infraestructura:

a.

Equipos Computacion: Cada tienda debera contar con un
computador habilitado en red, el cual estara integrado con
el sistema. Considerando que la empresa tiene 12 puntos
de venta se requieren 12 computadores a un costo cada

uno de $900 la inversion sumarian $10.800.

Muebles: Se requiere que por temas de mercadeo estos
computadores vengan en un mueble que sea accesible
para el vendedor y cliente y que ademas haga alusion al
servicio de aprobacion automética. EIl costo de cada

mueble es de $ 580 y la inversion total seria de $ 6.960

Otros gastos: Aqui se incluyen gastos como lineas
telefénicas, instalaciones eléctricas, equipos menores,
impresoras etc. El costo de estos varios por punto es de $
1.500 con un total de $ 18.000.
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5.6

e Adquisicion y desarrollo del sistema:

En este rubro se incluye todo el desarrollo necesario para la

interfaz y compra del sistema para la empresa CRED-

DIRECTO cuyo costo es de $ 250.000.

En el cuadro se detalla el valor en dolares de la inversion

inicial de las areas involucradas, esta inversion sera financiada

netamente con capital propio.

Tabla 4.4
INYERSION INICIAL
SISTEMA INTELIGENTE DE APROBACION AUTOMATICA F 250.000,00
ESQUIFDS DE COMPUTACION [12 PDY) F 10.800,00
MUEBLES [modulares, ezhibidores]) ¥ E.960,00
INSTALACIONES [eléctricas, lineas, letreros, adecuaciones) 4 12.000,00
TOTAL INYERSION INICIAL | $ 285.760.00

Inversién publicitaria

Para cumplir los objetivos de Marketing, se asignha un presupuesto

gue incluye la comunicacién y promociones via Radio, Prensa y TV,

principalmente en los meses con consumos picos como son Mayo,

Junio, Julio, Octubre y Diciembre.

En el siguiente cuadro se muestra la tabla 4.5 de gastos en

publicidad:
Tabla 4.5
INYERSION PUBLICITARIA
ARD 201 2012 2013 2014 2015
GASTO DE PUBLICIDAD | § 132.000,00 F 145.200,00 F 159.720,00 F 1vE.E32,00 F 193.261,20
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5.7

Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado

La finalidad del estado de pérdidas y ganancias, es calcular la
utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, es por esto,
gue a continuacion mostramos dos estados de resultados, uno con la

implementacion del SIAC y otro sin su implementacion.
En ambos casos, proyectamos a cinco afos los ingresos y los

gastos, de acuerdo a las necesidades del comercio y del Sistema de

Informacion de Actualizacion de Créditos SIAC:
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DESCRIPCIOM

INGRESOS
Comisign Establecimiento

Tabla 4.6

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS SIN SIAC
EMPRESA CRED-DIRECTD

01fo01/2012 -31/12 /2016

EXPRESADO EN DDOLARES

2.012

1.780.588,65
851.487

2013

1.914.069,63
594.134,55

2.014

L.065.107,00
533.6685,31

2.015

2.230.315,56
576.358,54

2016

2.431.043,96

Co

Interes Corriente

104.158,22

Interés por Mora

Interezes Diferidos

Comizion Eztablec Afiliade (o

Recargo Gestion de Cobro .
Recargo porintereses 7.251,78 7.045,67 7.113,71
Comision Establec Relacionadaos 50.81%,33 51.360,00 53.87€,21

334.319,12 5975.022,91
GASTOS FIIOS 403.074,38 406.005,42 425,123,110 465,525,956 473.270,31
GASTOS DEL PERSONAL 237.110.16 248.465,67 260,388,956 272.508,40 286.053.82
SUELDCE 167.080,18 193.418,20
COMIEICHES 21, 24.612,77

BENEFICIOE SOCIALES

50.]

OTROE GASTOE DEL PERSOMNAL

SERVICIOS BASICOS GENERAL 85,.750,24 53 15 115,510,281 131,461,859
SERVICIOE BASICOS 13.062,93 14.368 ,14 17.386,76 19.125,43
COMUMICACIOMES 17.341,48 19.075,63 ,19 23.081,51 25.389,66
SERVICIOE GEMERALES 55.385,82 £5.324,42 86 7 2,54 26.945,80
INSUMOS Y SUMINISTROS 76.173,58 53.774,48 56.0597,56 73.510,75 55.754,55
SUMINIETROE DE OFICINA 75.587,44 538.102,47 55.508,58 72.897,32 55.101,85
INSUMODE 586,54 672,01 528,38 £13,43 552,74
GASTOS VARIABLES 334.534,56 435.104,06 405.136,02 418.542,51 501.752,60
SERVICIOS GEMERALES 172.058,21 185.036,43 204.606,58 223,640,74 244.818,61
FUBLICIDAD Y PROPAGANDA 132, 0,00 0 193.261,20

FROMOCICNES

16.

175.

MANTENIMIENTC ¥ REPARACIOMES 14,
GASTOS LEGALES 1.
TARJETAS DE CREDITCS 2.
GASTOS BANCARIOS

OTROS GASTOS 162,
DEPRECIACICMES 12
AMOCRTIZACION 35
GASTOS MISCELANEDS 2
GASTOS NO DEDUCIBLES 85.
PROVISICHES 28.754,00
RESULTAD DEL EJERCICIO 1.042.579,31 1.072.956,15 1.230.787,88 1.345.843,08 1.456.021,05
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DESCRIPCION

Comisicn Establecimiento

Tabla 4.7
ESTADO DE PERDIDAS Y GAMNANCIAS COM SIAC
EMPRESA CRED-DIRECTO
01/01/20112-21/12/2016

EXPRESADD EN D:OLARES

2.118.356,76
537.132,81

585.108,29

&/6.260,45

2.845.331,62
735.204,02

Interes Corrignte

104.336,50

114,158,862

132.125,88

143.513,08

Interés por Mora

256.580,%6

281.387,88

325.561,08

353.6159,3%

Interezes Diferidos

592.268,08

£514.427,45

EE0 4

772.148,32

Comizion Establec Afiliade [c/fiva)

370.059,27

388.568,78

P fon | o

45{0.724,55

482.570,04

D

L LEN YRR s v e

[su O e

[ ]
[
oo
o o [ us = | o
I

[ e [T |

Recargo Gestion de Cobro 138.881,87 212,614,039 245.990,94 267.191,56
scargo por Interezes 2.627,40 2.342,83 2.38 9.023,33 5 801,54
Comision Establec Relacionados £0.455,45 £0.815,75 E£3.524,55 E8.342,58 74.232,EE

GASTOS FIIOS

757.167,09
422.086,09

382.434,03
443.501,73

476.902,45

926.309,36
507.563,45

1.042.660,21
541.2659,48

GASTOS DEL PERSONAL

268.158,61

281.066,54

254.615,87

308.850,86

323.753,41

SUELDCS

15%.123,58

167.080,18

&7.080,

175.434,13

184.205,50

193.416,20

COMISIONES

51.257,44

53.862,31

56.565,42

59.283,1%

£2.262,35

BENEFICIOE SOCIALES

47.737,1%

50.124,05

52.630,26

55.2681,77

58.024,36

OTROS GASTOS DEL PERSONAL

10,000, 00

10.00:0,00

SERVICIOS BASICOS GEMERAL

85.7590,24

58.765,26

108.646,15

115.510,81

131.461,85

SERVICIOS BASICOS

13.0 E

14 389,22

15.806,14

17.386,76

COMUNICACIOMES 17.341,48 19.075,63 20.283,19 23.081,51 25.3859,66
SERVICIOS GEMERALES 59.385,83 £5.324,42 71.856,86 79.042,54 86.94€6,80

INSUMOS ¥ SUMINISTROS

64.137,24

68.665,52

73.636,35

759,201,738

SUMIMISTROS DE OFICINA

£3.550,70

£7.993,91

73.048,01

78.588,35

INEUMOSE

52E,54

672,01

GEE 28

£13,43

E52,74

GASTOS VARIABLES

335.081,00

433.932,31

405.452,25

418.745,51

501.350,73

SERVICIOS GEMERALES

172.204,25

187.864,68

204.912,85

223.844,13

244.456,73

PUBLICIDAD Y PROMOCION

132.000,00

145.200,00

155.720,00

175.652,00

193.261,20

PROMOCIOMES

18.150,00

19.965,00

21.961,50

24 157,65

MANTEMIMIENTC Y REPARACIOMNES

14.000,00

14.00:0,00

14.000,00

14.00:0,00

GASTOS LEGALES

1.0:00,00

1.000,00

1.0:30,00

TARJETAE DE CREDITCS

1.000,00
2

5.627,85

10.580,63

11.437,88

GAETOS BANCARIOS

OTROS GASTDS

162.876,75

246,067,623

204.575,44

154.901,77

256.534,00

DEPRECIACIOMES

12.000,00

12.000,00

12.00:0,00

12.000,00

12.00:0,00

AMORTIZACION

35.00:0,00

GASTOS MISCELANECS

GASTOS NO DEDUCIBLES

PROWISICMES

RESULTADD DEL EJIERCICIO

1.261.185,66

1.284.025,64

1.548.538,54

1.653.202,26

1.802.721,40
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5.8

Determinacion de la tasa de descuento

La tasa de descuento o costo de capital, es la medida con la cual
determinaremos el valor actual de la inversion necesaria para la

implementacion del SIAC en la empresa.

Para realizar esto, utilizaremos la ecuacion del CAPM (Capital
Asset Pricing Model), cuya férmula se representa por:

e =Tt +,B(rm — rf) + RP Ecuador

Donde:

I'e: Rentabilidad del Capital o Activo en evaluacion
I't: Tasa libre de riesgo de EEUU

I'm: Tasa de rentabilidad del Mercado

RPEcuador: Riesgo pais

El riesgo pais en Ecuador 881 puntos segun el Banco Central,
Anexo 4.1, la tasa libre de riesgo de los bonos de tesoro de EEUU es
de 1.63% de acuerdo al promedio de las rentabilidades de los bonos

del tesoro de los Estados Unidos, Anexo 4.2

La tasa de rentabilidad del mercado la obtuvimos mediante los
datos de la prima de riesgo del mercado de la investigacién del IESE
Business School de la Universidad de Navarra, donde se usa la tasa
que fluctda del 5% al 7%, por lo que la Mayfield (2004) del 5.9% es la

mas optima. Anexo 4.3
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Por dltimo, Beta lo obtuvimos de la empresa americana
CompuCredit Holdin Corp en yahoo finance, teniendo un indice de
2.32

Reemplazando los datos tenemos:

It 1.63%

'm: 5.9%

(. 232

I'f Ecua: 881 puntos
Con estos datos, obtenemos:

'e = 1.63% + 2.32 (5.9%-1.63%) + 8.81%

e = 20.35%

5.9 Flujo de Caja

En los flujos de caja, se muestra el flujo de dinero en los dos

escenarios, primero con la implementacion del SIAC:
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Tabla 4.8
FLUIO DE CAJA SIN SIAC
EMPRESA CRED-DIRECTO
01/01/2012 - 31/12/2016

EXPRESADO EN DOLARES

2012

2013

2015

Comision Establecimiento 451 4BE 484135 533.665 B62B.231
nteres Corriente B7.70 Sg.443 104,158 122.615
nteres por Mora 215.678 237,637 256,648 302.126
ntereses Diferidos 457 832 560.407 B659.711
Comision Establec Afiliado (¢/iva) 311.054 355.318 41B.2B0
Recargo Gestion de Cobro 15B.765 1953921 22B.2B
Recargo por Intereses 7.252 7.114 B.37
Comision Establec Relacionados 50.819 53.876 £63.423
TOTAL INGRES(OS 1.780.589 2.065.107 2.230.316 2.431.044
GASTOS DEL PERSOMNAL 237.110 260.389 272908 286.054
SERVICIOS BASICOS GEMNERAL 89.790 108 646 118511 131.462
NEUMOS Y SUMINISTROS 76.174 56.098 73.511 55.755
SERVICIOS GEMERALES 172.058 204 607 223,641 9
OTROS GASTOS 150877 192 579 182.902 Z
{-) DEPRECIACION 12.000 12.000 12.000

TOTAL GASTOS 738.009 834.319 884.472

UTILIDAD META ANTES PAT 1.042579 1.230.788 1.345 843

15% PAT 156.387 124 618 201.876 Al
UTILIDAD AMTES IR 826.192 1.046.170 1.143 967 1.237 618
23%, 22% IR 203.824, 26 230.157,33 | 251.672,66 | 272.275,804
UTILIDAD META 682.368,16 21£.012,36 | 28228397 | 98534196
{+) DEFRECIACION 12.000 12 000 12.000 12.000

NVERSION FIIA

CAPITALDE TRABAID

VALOR DESECHO

FLUIO EFECTIVO NETO 694.368,16 723.369,93 B28.01236 904.293.97 977.341,96

A continuacion se muestra el flujo de caja con la implementacién

del SIAC:
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Tabla 4.9
FLUMD DE CAIA CON SIAC
EMPRESA CRED-DIRECTO
01/01/2012 - 31/12{2016

EXPRESADO EN DDLARES

2.011 2.012 2.013

Comisian Estaklecimiento 537.133 £29.236 676.960 735.304
nteres Corriente 122.811 132.126 143.513
nteres por Maora 353.619
ntereses Diferidos 772.148
Comision Establec Afiliado (¢fiva) 9.570
Recargo Gestion de Lobro 192
Recargo por Intereses B02
Comision Estaklec Relacionados 0.B16 1.233
TOTAL INGRESOS 2.266.464

GASTOS DEL PERSOMAL 258.159 281.067 204 620 308.851 323.793
SERVICIOS BASICOS GENERAL B 0 0B.760 108646 113511 131462
NEUMOS ¥ SUMINISTROS 6B.6EE 73.636 79.202 86.014
SERVICIOS GEMERALES 187 .B6 .

OTROS GASTOS

{-) DEFRECIACION 1 0 .

TOTAL GASTOS 757.167 026. 1.042.660
UTILIDAD META ANTES PAT 1.361.190 1.683. 1.802.721
15% PAT 204.178 25 -
UTILIDAD ANTES IR 1.157.011 1.43

23%, 22% IR 316.64

UTILIDAD NETA 1.122.6

{+) DEPRECIACION 1

NVERSION FLIA -28576
CAPITAL DE TRABAIO
VALOR DESECHO

[=11=]

FLUJO EFECTIVO NETO 2. 611, 1038681,52 113465940 1207320429

Con esta informacion, presentamos el flujo de caja incremental, con el
cual realizaremos los andlisis y variaciones financieros de la implementacion

del sistema:

Tabla 4.10
FLUMD DE CAJA INCREMENTAL
EMPRESA CRED-DIRECTO

EXPRESADO EM DOLARES
Aflos 2011 2,012 2013

Flujo de Caja sin SIAC
Flujo de Caja con SIAC -285760

23.370
928.612 1.038.681

FLUJO EFECTIVO NETO INCREMENTAL ~ (285.760,00) 20853047 206.241,72 210.668,96
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5.10 Analisis delaTIRy VAN

El flujo de caja incremental se tomara en cuenta para realizar el
andlisis de la TIR y del VAN, el cual es la diferencia entre el flujo de
caja sin la aplicacion del SIAC menos el flujo de caja con la
implementacion del SIAC, siendo este proyecto para la empresa

Crédito Directo.

Tabla 4.11

TASA DE RENTABILIDAD

TIR 58,55%
TASA DE DESCUENTO 20,35%
VAN 5292.151,86

Ya que estamos analizando la informacion financiera de la
empresa CRED-DIRECTO, podemos calcular el periodo en el cual se

recupere la inversion inicial:

Tabhla 4.12
Periodo de Recuperacion de la Inversion (Payback)

Periodo Saldo Flujo Rentabilidad Recuperacidon
(aiios) inversion de caja exigida Inversion

1 285.760 208.530 58.152 150.378

2 135.382 206,242 41.970 164.272

3 -28.890 210.669 42.871 167.798

4 -196.688 230.385 45.879 183.486

3 -380.174 229.862 46.777 183.085

5.11 Andlisis de sensibilidad

Inicialmente, consideramos realizar un andlisis probando

diferentes escenarios en funcidon de variantes de la tasa de
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descuento, las ventas y los gastos, sin embargo, debido a que
los gastos de operacidn en nuestro proyecto son relativamente
bajos o despreciables y que las ventas en realidad son los
ingresos producidos por el cobro de servicios, tasas de interés y
comisiones, hemos considerado realizar el analisis de
sensibilidad con respecto a los flujos incrementales en funcion
de su afectacion por variaciones en la tasa de descuento y en
variaciones de los flujos, considerando que estos indices
contienen las diferentes mezclas de variaciones entre ingresos y

gastos.

5.11.1 Variacion de la tasa de descuento

Grafico 4.3
Analisis de Sensibilidad (tasa de descuento)

5 600.000,00

5 500.000,00 .\
& 400.000,00

E \
::l SSGG.GDGIGD -i\*\
% 200.000,00 —
§100.000,00
%000
10% 15% 20,35% 25% 30%

Tasa de Descuento

Podemos observar que a pesar de que la tasa de
descuento incremente en 10 puntos porcentuales, el flujo
incremental se mantiene positivo, lo que demuestra el
beneficio de implementar el sistema inteligente de

aprobacion de crédito en la empresa.
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5.11.2 Variacion del flujo incremental

Grafico 4.4

Analisis de Sensibilidad (flujo incremental)
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$800.000,00

$700.000,00 \

5600.000,00

VAN

5500.000,00 \\‘-

$400.000,00 P

—

e

-"'--._
5 300.000,00
% 200.000,00

$100.000,00 — 1
—4—-30,00% =fl=-20,00% —e 0 00T mm—aaha0zs =30 D0%
—

50,00
10% 15% 20,35% 25% 30%
Flujo Incremental

Tal como mencionamos en el analisis de sensibilidad,

medimos el flujo incremental, de acuerdo a la variacion
del VAN y de la tasa de descuento, resultando un flujo
positivo, a pesar de un incremento de casi el 50% en la
tasa, o una disminucibn 40% en el VAN, lo que
nuevamente demuestra la importancia de la

implementacion del sistema.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e Como se muestra en el anexo 2.1, el mercado de tarjetas de
crédito estd en aumento, en los ultimos 10 afos crecié 241%., lo
gue incentiva a que las empresas comerciales empiecen a ofrecer

crédito directo a sus clientes.

e Estas empresas buscan mecanismos para optimizar los tiempos
de aprobaciones de crédito, lo que las obliga a implementar
sistemas de informacion, que les permita ser productivos y

cuidadosos con el riesgo de su cartera.

e Luego de los estudios realizados, podemos apreciar que existe un
gran lucro cesante producto de no contar con un sistema de

aprobacion automatica que agilite proceso de crédito.

e En base a los resultados obtuvimos, para una empresa que no
maneja un sistema inteligente de aprobacion de crédito, el
incremento de aprobacion de nuevos tarjetahabientes es de
aproximadamente 46%.

e Este incremento de clientes representa aproximadamente un
crecimiento promedio del 30% en los ingresos producto del giro del

negocio.
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RECOMENDACIONES

La implementacion de un sistema de aprobacién automatica debe
tomar en cuenta la capacitacion de todo el personal que forma
parte de la cadena de servicio. Muchas empresas han fallado en
esta fase y terminan con un sistema donde no se maximizan los

resultados.

Una vez implementado el sistema, se deben hacer revisiones

periodicas a la base de clientes aprobados.

Regularmente, la empresa debe tomar de forma aleatoria, clientes
gue hayan sido aprobados, con el fin de hacerlos pasar por el
antiguo proceso manual, y asi poder comprobar que las
aprobaciones autométicas del sistema estén dentro del perfil de la

empresa.

De encontrarse diferencias, deben ajustarse para que el sistema
no apruebe clientes que debid hacerlo, o niegue clientes que si se
debi6 aprobarlos.

Se recomienda adquirir e implementar el sistema People Soft, el
cual procesa toda la informacién que reciba de las diferentes areas
de la empresa, teniendo como objetivo el mantenimiento del

cliente.
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1.1 Balance General 2010

BALANCE GENERAL
EMPRESA CRED-DIRECTO
AL 31/DICI/2010

EXPRESADO EN DOLARES

17.655.525,09
ACTIVO CORRIENTE 15.794.532,01
CAJA GENERAL 58.684,44
CAJA CHICA 172,21
BANCOS 637.218,21
CUENTAS POR COBRAR 15.020.128,38
MPUESTOS RETENIDOS 78.328,77
ACTIVO NO CORRIENTE 37.028,75
ACTIVOS F1IOS 37.028,75
ACTIVOS DIFERIDOS 68.989,41
GASTOS PREPAGADOS 68.989,41
GASTOS PREOPERACIONALES 0,00
GASTOS DE PATENTES ¥ MARCAS 0,00
OTROS ACTIVOS -42.094,19
AMORTIZACIONES ACUMULADAS -42.094,19
CUENTAS POR LIQUIDAR 1.797.069,11
PASIVO CORRIENTE 15.941.608,07
CUENTAS POR PAGAR 15.850.426,28
MPUESTOS POR PAGAR 4.113,32
PROVISIONES ACUMULADAS 12.695,44
PARTICIPACION UTILIDADES -10.453,76
CUENTAS POR LIQUIDAR 43.826,79
PASIVOS DIFERIDOS 602.402,72
CREDITOS DIFERIDOS 602.402,72
PASIVO NO CORRIENTE -12.067,13
CTAS POR PAGAR LARGO PLAZO -12.067,13
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO T
ANOS ANTERIORES
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 765.130,50
TOTAL DE PASIVOS + PATRIMONIO 16.526.585,52
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1.2 Estado de Pérdidas y Ganancias 2010

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
EMPRESA CRED-DIRECTO
AL 31/DIC 2010

EXPRESADO EN DOLARES

INGRESOS 1.620.810,69

Comizion Establecimiento

423.876,56

Interes Corriente

50.254,77

Interéz por Mara

Intereses Diferidos

Comision Establec Afiliado [cfiva)

Recargo Gestion de Cobro

Recargo por Interezes

Comision Establec Relacionados

LRI B I O e |

GASTOS 703.652,04
GASTOS FIIOS 358.038,75
GASTOS DEL PERSOMAL 226.2595,40
SUELDOS 151.548,65
COMISIOMES 19.284,75
BEMEFICIOE 50CIALES 45,454,020
OTROS GASTOS DEL FERSONAL 10.0:00,00
SERWICIOS BASICOS GEMNERAL 21.627,45
SERWICIOE BASICOS 11.875,38
COMUNICACITNES 15.764,58
SERWICICE GENERALES 53.887,12
INSUMOE Y SUMIMISTROS 50,115,868
SUMINISTROS DE OFICINA 45.510,87

INSUMOS 604,99
GASTOS VARIABLES 345.613,25
SERVICIOS GEMERALES 158.045,55

FUBLICIDAD Y PROPAGANDA

P L o

PROMOCIONES 15.
MANTEMIMIENTO ¥ REFARACIOMNES 14,
GARTOE LEGALES 1.0:00,00
TARJETAS DE CREDITOS 7.367,50
GASTOS BANCARICS 678,45
OTROS5 GASTOS 187.567,34

DEFRECIACIONES

12.000,00

AMORTIZACION

GASTOE MIECELANECSE

GASTOS NO DEDUCIBLES

PROVISIONES

RESULTADO DEL EIERCICIO

517.158,66
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2.1

INSTITUCION

EANCO DE GUATAGILIL 2.8,

BANCO GEMERAL RUMIFAHUI 5.4,
DINERS CLUE

BANCO AUSTRO 5.0,
EANCOBOLIVARIAND C.5,
BANCO DE GUAYAGQUIL 5.8,
BAMNCO DE L& FRODUCCION 5.8,
BANCO DEL PACIFICO 5.4,
BAMNCO INTERMACIONAL 5.5,
BANCO PICHINCHA C.A.
FACIFICARD S.4. PACIFICO

BANCO AMAZOMNAS 5.0,

BAMNCO AUSTRO 5.4,

BANCO BOLIVARIAND C.A,

BEAMNCO COMERCIAL DE MANAE 5.8,
BANCO DE GUAYAGQUIL 5.8,
BEANCO DE L& PFRODUCCION 5.8,
BANCODE LO.J& 5.4,

BAMNCODE MACHALS S.A.
BANMCODEL PACIFICO 5.0,

BANCO GEMERAL RUMIFAHUI 5.4,
BANMCOINTERMACIOMAL 5.4,
BAMNCO PICHINCHA C.A.

BANCO PROMERICA 5.4,

BAMNCO TERRITORIAL 5.8,
BAMCOUNMYERSAL 5.4 LRIEAMCO
MUTUALISTA AZUAY

EANCO TERRITORIAL 5.4,

BANCO UMIVERSAL S.A. UMIBARNCO

EANCOINTERMACIOMNAL 2.8,

Tarjetas de Crédito al 2010

NUMERO DE TARIETAS POR CLASE

Al 31 de

TARJETA

AMERICAN EXFRESS
TOTAL AMERICAN EXPRESS

OINERS
DINERS
TOTAL DINERS

MAaSTERCARD
MASTERCARD
MAaSTERCARD
MAaSTERCARD
MAaSTERCARD
MAaSTERCARD
MAaSTERCARD
MAaSTERCARD
TOTAL MASTERCARD

VISA,
WVISA
VISA,
WVISA
VISA,
WVISA
VISA
WVISA
VISA

TOTAL ¥ISA

CREDITO 51 - BCO. TERRITORIAL
TOTAL CREDITD 51

CUOTAFACIL - UNIBAMCO
TOTAL CUDTAFACIL

ROZE-BANCO INTERMACIONAL
TOTAL ROSE-BANCO INTERN

TOTAL GENERAL

Agosto de 2010

INTERNACIONAL
LCORPOBATIVA INDIVIDUA]L COBPOBATIVA INDIVIDUAL

583
52

180
B2z
1437
22
369

3247
236

156
284

437
1402
a4

6183

12.723

239189
239163

134
1a5az
119786

20651
1867
12307
45113
03875
"2vs
53E12

06 E4+4
365348

1083
45,105
43474
T2
65366
9.807
4.280
21388
n2.xz24

1182 561

NACIONAL

20

985

Fuente: Eztructuras inkegradas de datos { Sistema de Operaciones Activas y Contingentes SOACHE de TC # Instit.clase y tarj. 4
Elaboracidn: Direccidn Macional de Estudiost Subdireccidn de Estadisticas! pamm
Fecha de actualizacian yla reproceso: 24 de Sep 2010

i
£5.293
65310

13
36T

36326
9344
46218
386
23513
12469
o |
12281
6453
14317
17664
177.451
2

a2
265923

102138
108188

281.219
281.219

£.202
8.202

775666

2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000

500.000

Evolucion Tarjetas de Crédito

/T~

—

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

TOTAL

240,710
240710

258
133,355
189,613

20651
1867
12307
45882
104 242
1325
a0.113
MEEI0
413,003

1461
B2.E1S
E2.316

1045
58613

23524
4.280
27996
116245
26462
34016
281300
EE4E
1,365
G404
1716
730400

(N
108188

23213
281.219

fa02
8802

1971935
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3.1

Reporte de Aprobacion:

CREDIT REPORT st e miemscncrciic S
EQUIFAX R
H 1
Con el apoyo tecnolbgico de ) LTSy
CALIFICA
Mentficacion Consuvads
Cooun 08
loerthzme sshiises
A : Kl - 000 - Conrm de Rivega cas Facha & Corme
ApVCac ki v Padnicas Nowemne AN
APROBADO
RESHITAN0S ACniales
Informacion en la Cevtral de Riesgo (rmero de meses) o
Oparsconds £on vancido sctua haat 30y 60 das: 0 06 1a30cka
0 de 31 a6l das
Operaciones on Carters Castigads: NO
Operaconex en Demanda Juckaat NO
Qperadiones en Concordatol NO
Operacones con mors entre §1 y 99 dos: NO
Operscones con mors mayor a: /] de ¥ 0 150 dimn
0 d2 1812 271 fos
0 de IT1 0 250 18
0 de 381 0 720 damn
0 de 7213 1080 Sas
0 mas de 1000 das
Opersconex an Otrax Baxes de Daton: O
Cliente inhabilitedo: HO
NimeTo de acreedores: 0 instauooses fnancenss 3 Taneta(s) e Cradto
Resultados Hsxricos
Anmog 7Y Mases
rnervao Mierofinanias I‘mm cekin Wvanas Comareial cwumo
Vercdode falmes 0 H ¥ 0 1
Vergdooe 19 2 mamss 0 i ¥ 0 i
Verceo oo 7 4 E ncesa 0 ] 1] 0 4
Vercdooe 1 a8 meses 0 1 ? 0 4
DR 13 5 24 Meses
movao Microlinanzas l: m“m“ Vivianas Comareial Conguma
Vercdods a1 mes 0 L ' 0 *
Vercdooe 13 2 messe 0 i v o §
Varcdo oo 7 6 1 ncade 0 4 L Q L
Vercko de 12§ mesas 0 i ? 0 +
65 Dw 24 Meses
yeorvalo Mierolinanzas 1: mnmu Wiends Comareial Conguma,
Verctode a1 mes 0 ' 0 i
Vorcdo on 19 2 messe 0 ' v 0 v
Vascdo os 1 5 3 measa 0 ' ® 0 t
Vercido de 2 3 & masas 0 ¥ L 0 ¥
Verciods & ¥ messe. 3 ' 4 L] t
Resultados or Cacacknes
Acnral
Tipo de Crediino A o < o 4
Cersercal 0 0 ) 1 0
Vicsocreats 0 0 4 L 0
Cansure 3 o U L 0
Vivwnis 0 0 ' ) 0
vamas 11eses
Tigo de Credile A 8 < o E
Comercal T 0 L L] o
Uicrocredis 0 0 ¢ s 0
Cersume i 0 ] » 0
Vivensa 0 0 i ’ 0
Do 11 3 24 Mesas
Tipo de Creaito A B < o E
Carvercal 12 0 & 13 L]
Vicrocredts o o ' ’ 0
Coraure &) 0 4 1] 2
Viventa 0 4 ¥ 2
COPYRIGHTS 2004 . 206 CREINT FEFORT C A, - Boro do Infacmacion Craditicla, Tados los decechos resenados
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4.1

I El Banco Central
l Numismatica

Riesgo Pais

Estadistica
Bibliotecas

Mercados Financieros
Comunicacion y Medios

Servicios Bancarios
Certificacion Electrénica

11,00

ann, 25

| &78.75

Min

1Mo

imo =

911 .00
00

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)
El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido
abordado académica y empiricamente mediante la
aplicacion de metodologias de la mas variada indole:
desde la utilizacién de indices de mercado como el indice
EMEI de paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta
sistemas que incorpora variables economicas, politicas y
financieras. El Embi se define como un indice de bonos de
mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los
precios de sus titulos negociados en moneda extranjera.
Se la expresa como un indice & como un margen de
rentabilidad sobre aquella implicita en bonos del tesoro de

los Estados Unidos.

Septiembre 26 de 2011

Ayudasl_ ] Acceso Directo #

Contactenos W|

Publicaciones de Banca Central I

Comercio Exterior

Seleccione otro indicador

FECHA
Septiembre-22-2011
Septiembre-21-2011
Septiembre-19-2011
Septiembre-16-2011
Septiembre-15-2011
Septiembre-14-2011
Septiembre-13-2011
Septiembre-12-2011
Septiembre-09-2011
Septiembre-08-2011
Septiembre-07-2011
Septiembre-06-2011
Septiembre-02-2011
Septiembre-01-2011
Agosto-31-2011
Agosto-30-2011
Agosto-29-2011
Agosto-26-2011
Agosto-25-2011
Agosto-24-2011
Agosto-23-2011
Agosto-22-2011
Agosto-19-2011
Agosto-18-2011
Agosto-17-2011
Agosto-16-2011
Agosto-15-2011
Agosto-12-2011
Agosto-11-2011
Agosto-10-2011

VALOR
881.00
876.00
911.00
888.00
886.00
889.00
889.00
892.00
896.00
877.00
874.00
876.00
876.00
876.00
871.00
872.00
868.00
901.00
896.00
892.00
900.00
899.00

201

903.

902
201

.00
00
.00
.00

896.00
900.00
869.00
872.00
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4.2

4.3

Tasa Libre de Riesgo

BONOS DEL TESORO DE ESTADOS UNIDOS - THA (TASA NOMINAL ANUAL)

3000672011 | 317022011

461
4,03 4,03 4,09
&, 10 1,00 4, it
0,599 1,35 1.77
L5 £03 3.0
&0 4,14 4,38

4 b1

4,03 4,03 4,73 4,03
4, i 4, 4, 4, i
2,26 2,00 1,28 1,78
3.9 3,30 L8 £
4,31 4,30 3,6 3,85

Tasa de Rentabilidad del Mercado

Autores Conclusion sobre el market risk premium
Ibbotson y Chen (2003} 5,9% aritmética, 3.97% geométrica
Brealey v Myers (1996) 82-85%

Brealey v Myers (2000} 6-83%
Copeland. Koller y Murrin (1995) 5-6%
Copeland. Koller y Murrin (2000) 4.5-5%
Foss, Westerfield y Jaffe (1993) 8.5%
Van Home (1992) 3-T%
Weston, Chung v Siu (1997) 7.5%
Bodie y Merton (2000} 3%
Damodaran (1994) 5.5%
Damodaran (2001) 4%
Mascarefias (2004) 517%
Mayfield (2004) 5.9%
Claus y Thomas (2001) 3-4%
Harris y Marston (1999) T.14%
Grabowski y King (2003) 3.5% - 6%
Dimson, Marsh ¥ Staunton (2003} 5% antmetica, 3% geometnica

Jagannathan, McGrattan y Shcherbina (2001)
Welch (20003

Welch (2001)

Penszions and Invesmments (1998)

Greenwich Associates Survey (1997)

Adsera y Viiiolas (1997)

%% durante 1926-70. 0,7% despusés
7% aritmética, 5.2% geométrica
3,3% antmetica, 4,7% geomeéirica
3%

3%

3% - T%

Lopez Lubian y de Luna (2002)

tasa sin riesgo x 0.3 -0.6

Fama y French (2002)

255 -432%en 1951-2000. 4,17 —4.4% en 1951-2000
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