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2 TituLo

Propuesta de los créditos no desembolsados en los segmentos Empresarial y PYME’s
para incrementar la rentabilidad.

3 RESUMEN

3.1 EspaNOL
Actualmente el banco a través de la vicepresidencia banca Empresarial (Centros de
Negocios Empresariales) radica las solicitudes a estudio de créditos para que la
vicepresidencia financiera (Gerencia de Crédito Empresarial) analice el riesgo, lo cual da
como resultado dos posibles respuestas; Aprobado y No Aprobado. Una vez aprobado
un crédito, se le indica al cliente el monto aprobado, la tasa aprobada y el plazo segun el
tipo de crédito aprobado, dentro de los tipos de créditos se encuentran; rotativos, tarjetas

de crédito, factoring, cesantias, leasing, sobregiro, etc...

3.2 INGLES
Currently the Bank through Vice President banking business (Enterprise business
centers) lies requests to study credits so that the financial Vice President (corporate credit
management) analyze the risk. which gives as a result two possible answers; Approved
and not approved. Once approved a credit, it tells the client the approved amount, the
rate and the term according to the type of approved credit, among the types of loans they
are; Rotary, cards credit, factoring, severance, lease, overdraft, etc...



4 TEMA

Lo que busca el proyecto es encontrar mediante analisis de bases, identificar los créditos
empresariales que han sido aprobados y que aun no han sido desembolsados, con el fin
de analizar las causales por las cuales no se han desembolsado y generar estrategias

para aumentar el indice de desembolso al que se maneja actualmente.

4.1 DEDICACION
Tabla 1: Tabla de dedicacion por actividad

Tipo de Actividad Sub-actividad % de
Dedicacion

e Documento relizado Comision
Economica para America Latina y
el Caribe (CEPAL 2011), Carlo
Ferraro Evelin Goldstein.

e Unidad de Gestion para México y

L Colombia O cina Regional para

Investigacion ) ) .

Latinoamérica y el Caribe Banco 30%

Mundial, BANCO MUNDIAL.

tedrica

e Revista Ciencias Estratégicas,
Raul E. Aristizabal Velasquez.

e documento relizado Comision
Economica para America Latina y
el Caribe (CEPAL), Gunther Held.

Disefio del o 50%
Analisis bases de datos

Proyecto

Plan choque mediante contact center 10%
Desarrollo

Propuesta resultados plan choque 10%

Fuente: elaboracién propia



5 FUNDAMENTACION DEL PROYECTO

A continuacion, se enmarca como esta constituido el segmento empresarial dentro del
banco y demas aspectos importantes que se definiran a lo largo del proyecto, siempre

pensando en los créditos en los segmentos Empresariales y Pymes.

5.1 MARCO CONTEXTUAL
La Vicepresidencia de Banca Empresas, que actualmente esta constituido por 9 gerentes
distribuidos en las 4 regionales donde tiene presencia el Banco, mediante un proceso de
benchmarking interno con las demas bancas ha identificado una baja participacion en los
créditos empresariales y pymes; en comparacion con los créditos corporativos (menor
cantidad de créditos pero con mayor cuantia) y créditos de Banca Personal (mayor
cantidad de créditos pero de cuantias minimas) realizando el andlisis del por qué esa
baja participacion se identifico que las empresas tenian créditos aprobados pero que no
los utilizaban, a partir de este hallazgo la fuerza comercial inicio una investigacion para
mirar las causas, su principal razén es que actualmente las empresas clasificadas en la
Banca empresarial corresponden a organizaciones cuyas ventas anuales son inferiores
a los $ 40.000MM, dichas empresas durante su proceso de analisis de crédito entran a
ser analizados bajo un proceso estandar y no personalizado (en este momento no se
tienen en cuenta las particularidades de cada empresa) entonces los montos, las tasas
y los tiempos no se adaptan a sus necesidades. Dicho proceso se realiza actualmente
asi ya que el objetivo principal del area de crédito es minimizar el riesgo teniendo en
cuenta los altos montos de la cartera pendiente sin dejar de generar la rentabilidad del

banco ya que cada departamento tiene metas mensuales.

Para realizar un acercamiento con el cliente la fuerza comercial disefia una campafia
para mostrar las ventajas que ofrece el desembolso de estos créditos, donde se deben
sefialar que incrementa las actividades economicas a través de un mayor dinamismo de

la produccion, el comercio y el financiamiento; impulsa el desarrollo de las empresas a



través del aumento que se registra en las ventas, lo que a su vez permite mayor

concentracion de capitales que pueden ser invertidos en otras compafiias o negociacion.

6 PROBLEMA

El Segmento empresarial se encuentra en una baja posicion con relacién a las demas
bancas que operan en el banco respecto a la colocacion de Créditos, el segmento
empresarial y pyme presenta actualmente (segun los datos analizados de los ultimos tres
meses) en cupos aprobados y pendientes de desembolso $ 120.000MM. (Fuente banco).
Teniendo en cuenta que el banco actualmente no ha identificado las razones por las que
el cliente no toma el crédito y no tiene un andlisis de crédito personalizado que logre
atender las necesidades particulares de cada uno se inicia la creacion de estrategias

para lograr aumentar la participacion de créditos de la banca empresarial.

7  JUSTIFICACION

Mediante este proyecto se plantea analizar las solicitudes de los créditos del segmento
empresarial y pyme de manera mas segmentada identificando las necesidades puntuales
de cada empresa, con el fin de realizar un acercamiento con el cliente y establecer por
gué una vez tiene aprobado su cupo, no hacen uso de este. Una vez analizado
implementar procesos que permitan atender de manera éptima las necesidades de cada
cliente, esto permitiria que el cliente utilice su crédito y mejoraria los ingresos para este
segmento y se fortaleceria el modelo para el seguimiento y minimizaria el hecho de
seguir creciendo en cupos aprobados y aumentaria la posicién en colocacién y en dinero

efectivo, es decir rentando mediante intereses.

Al optimizar los tiempos de los procesos de créditos para empresas y pyme se estarian
aprovechando con un mayor énfasis los recursos financieros y humanos disponibles de
la entidad privada que se esta analizando, lo que favorece al mejoramiento de la eficacia

y eficiencia de la organizacién facilitando asi el alcance de los objetivos operativos de la



del banco, con la intencionalidad de obtener un mayor posicionamiento en el mediano y

largo plazo ante la existencia de un mercado financiero cambiante.

7.1 OBJETIVO GENERAL
Identificar las razones por las que los clientes de la Banca empresarial no hacen uso de
sus créditos aprobados con el fin de generar estrategias que permitan darle solucién a
las necesidades del cliente y poder brindar mejores soluciones de crédito y asi fortalecer
el modelo de analisis y seguimiento de los créditos, incrementando el desembolso de
créditos aprobados en el segmento empresarial y pyme y la rentabilidad del Segmento
en 300°000.000.

8 MARCO CONCEPTUAL

A continuacion, se relacionan los aspectos mas importantes que son incluidos dentro

del proyecto, con el fin de conocer como son utilizados y/o para que son utilizados.

8.1. Optimizacion

Mediante este proyecto se plantea optimizar el proceso de desembolso de los créditos,
como lo dice el siguiente texto: “el objetivo de cualquier sistema de crédito es diagnosticar
de forma rapida las capacidades internas del departamento y su alineacion con la
estrategia de negocios con el fin de identificar las oportunidades de mejora en los

procesos buscando optimizar los indicadores” (MAlejandro, 2010)

8.2. Desembolsos

Este se define como un aspecto relevante ya que es la causa o razon del proyecto en
cémo hacer efectivo el dinero, por ejemplo, cuando se origina un préstamo o cuando se

concluye un negocio o una inversion. Los dineros dados al prestatario en un Cierre son



desembolsos. Dinero que una Persona presta, invierte, o de lo contrario, salda. (Investor
Guide, 2019)

8.3. Créditos

Para el proyecto es importante entender el concepto de lo créditos en los segmentos
empresarial y pyme ya que el proposito es cubrir los gastos, corrientes o extraordinarios,

en momentos puntuales de falta de liquidez y otra razon que el cliente pueda presentar.

Ademas, por disponer de ese dinero se debe pagar a la entidad financiera unos intereses
de acuerdo con unas condiciones pactadas. En un crédito sélo se pagan intereses sobre
el capital utilizado, el resto del dinero esta a disposicion del cliente. Llegado el plazo del
vencimiento del crédito se puede volver a negociar su renovacion o ampliaciéon.” (Todo
Prestamos, 2019)

8.4. Empresarialy PYME

“Pyme es el acrénimo utilizado a la hora de hablar de pequefias y medianas empresas.
Estas, generalmente suelen contar con un bajo nimero de trabajadores y de un volumen
de negocio e ingresos moderados en comparacion con grandes corporaciones

industriales o mercantiles.

Tradicionalmente las empresas se clasifican segin su tamafio en pequefias, medianas
y grandes. Como ya sabemos, al conjunto de las dos primeras se le denomina de forma
abreviada pymes (pequefias y medianas empresas). Ademas, con el paso de los afios
se les ha sumado a estos tres grupos un cuarto: las microempresas, que también se

incluyen en las pymes.” (Javier Sanchez Galan, 2019)

“En Colombia, segun la Ley para el Fomento de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa,

Ley 590, las PYMES se clasifican asi:

Microempresa: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales inferiores a 501

salarios minimos mensuales legales vigentes



Pequefia Empresa: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales mayores a 501

y menores a 5.001 salarios minimos mensuales legales vigentes.

Mediana: Personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre 5.001 y 15.000

salarios minimos mensuales legales vigentes.” (ACOPI, 2016)

8.5. seguimiento

“El procedimiento de Seguimiento y Control del Proyecto establece el conjunto de
acciones gque se llevaran a cabo para la comprobacion de la correcta ejecucion de las
actividades del proyecto establecidas en la planificacion de este. Su propdésito es
proporcionar un entendimiento del progreso del proyecto de forma que se puedan tomar
las acciones correctivas apropiadas cuando la ejecucién del proyecto se desvie
significativamente de su planificacion.” (Procedimiento seguimiento y control del

proyecto, 2019)

9 ESTADO DEL ARTE

En la actualidad las entidades financieras, tanto bancarias como cooperativas, utilizan
varias estrategias mercantiles con el fin de atraer nuevos clientes, entre estas estrategias
esta la oferta de créditos rapidos y sin muchos requisitos, también se realizan diferentes
convenios con empresas y organizaciones con el fin de brindar un mejor servicio y ofrecer
créditos sin mucho papeleo, debido a esto la cantidad de solicitudes de créditos en las
entidades han aumentado significativamente, pero con esto que se presenten ciertos
casos donde se aprueban créditos y estos no son desembolsados, analizando el caso
particular de los créditos empresariales y pymes, se observa que la entidad bancaria
presenta un cupo para créeditos el cual no ha sido desembolsado, con ello se espera
establecer estrategias para lograr el desembolso del crédito y mejorar asi la rentabilidad

de la entidad.



Las pymes y mipymes tienen cada vez mas relevancia en el mercado nacional, prueba
de ello es el aumento que se ha presentado en el acceso a la vida crediticia de estos

negocios. Este es el panorama crediticio de estas empresas en el pais.

Aunque aun en estos tiempos se piense que las pequefias empresas no recurren al
crédito para poner en marcha estos negocios, las cifras de datacrédito experian dicen lo
contrario. Pues, entre el primer semestre de 2016 y el de 2018, el acceso al crédito de

las mipymes ha crecido en 31 puntos porcentuales al pasar de 19,5% a 22,6%.

Lo que las ha llevado, segun las cifras de la entidad, a que 6 de cada 10 microempresas
tengan una calificacion crediticia alta (score). Las siguientes graficas presentan la
distribucién de los puntajes de crédito de las microempresas en Colombia, tomando

como referencia el score crediticio de Datacrédito:
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Esto quiere decir que mas del 60% de las mipymes cuentan con un score superior a 720,
lo que es algo muy positivo ya que se muestra que se ha facilitado el proceso de
otorgamiento crediticio lo que ha generado que a muchas personas les haya crecido su

negocio mediante el acceso a un crédito.

En cuanto a las pymes, el panorama es mucho mas alentador, ya que solo 3 de cada 10

de estas empresas no han obtenido un crédito durante su tiempo de funcionamiento.


https://www.dinero.com/noticias/datacredito/3507
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De acuerdo con el informe de la entidad de vigilancia crediticia, las microempresas que
existen en la actualidad en Colombia pertenecen en su mayoria a establecimientos de
comercio, pues al revisar la composicion de los créditos por tipo de empresa se puede
observar que el mas alto porcentaje (87%) corresponde a personas naturales con

establecimiento de comercio, mientras que solo el 13% son personas juridicas.

A la hora de la asignacién de un crédito las entidades se fijan en tres variables
fundamentales, que van a determinar el préstamo, que sea aprobado o no. Por supuesto
hay mas factores para tener en cuenta, hay mucho aspecto documental y algunos

elementos aleatorios o incontrolables.

e La capacidad de pago

La capacidad de pago puede ser definida por el potencial financiero para hacer frente a
las cuotas o compromisos de pago derivados de la operacién. La capacidad de pago
viene definida por la facilidad para generar recursos: la ndmina, los rendimientos de
actividades profesionales o empresariales, los rendimientos de activos financieros, las

rentas de alquileres, etc. En definitiva, los ingresos.

e Las garantias

Cuando se habla de garantias se habla de solvencia, de patrimonios con los que
responder en caso de que la operacion vaya mal, Inmuebles, acciones, saldos, etc. Es

muy importante, pero en ningun caso suplira una falta de capacidad de pago.



e El binomio precio/riesgo

En funcion de la operacion planteada el banco determinara un precio minimo, que ira
acorde, de partida, y sin perjuicio de otros condicionantes, del riesgo de la operacion.
cuanto mas arriesgada la vea mayor precio exigira. De tal modo, y esto es importante,
gue por muy buena que sea la operacion en los dos primeros puntos, no entrara si no

obtiene esa rentabilidad minima.

El banco mundial también es una entidad que ofrece crédito a las pymes y tiene una

politica.

“‘Generalmente la estrategia del Banco para las pequehas empresas ha sido aliviar la
escasez de financiamiento a largo plazo al proporcionar fondos y mejorar la habilidad del
sistema bancario para darles préstamos. Se creia que, por requerir mucha mano de obra,
especialmente en las afueras de los principales centros urbanos, las firmas pequefias
podrian crear trabajos a bajo costo, lo que mejoraria la distribucién de los ingresos y
mitigaria la pobreza. Todos resultados maravillosos. Pero tales resultados son raros. Las
empresas mas pequefas pueden requerir menos mano de obra y ser menos eficientes
gue las grandes compafias. El acceso al financiamiento es un problema. Y la politica del
sector financiero del banco, con la directriz operacional 8.30 en 1992, redujo los
préstamos a las pymes. La suposicién de la directriz fue: es mejor dejar que los bancos
comerciales decidan sus clientes que restringir el tamafio de las firmas que reciben
financiamiento del banco. El afio pasado (2002) se corrigio la directriz, en parte para
permitir una consideracion mas flexible del enfoque del banco respecto del sector
financiero. Este articulo explora esa suposicion para el apoyo a Filipinas, Ecuador y Sri
Lanka. Este andlisis representa la primera vez en que se adujeron recomendaciones
empiricas detalladas de los resultados en terreno para el apoyo del banco a las pymes.
¢Las circunstancias de algunas economias hicieron mas deseable canalizar fondos a
empresas mas pequefias? ¢ Los mecanismos de apoyo tuvieron como resultados fondos
para los beneficiarios mas necesitados? ¢ O el Banco deberia haber dejado que el sector
bancario identificara y asumiera los riesgos de decidir los préstamos?” (Banco Mundial,
2014)



Con esta informacion se entiende cémo funcionan los créditos para pymes y mipymes
las cuales son las variables que analiza una entidad financiera a la hora de estudiar una
solicitud de crédito, ahora en cuanto a la problematica del cupo que tiene asignada la
entidad en particular para estos créditos y no esta siendo desembolsada se deben
realizar los andlisis adecuados y tomar las medidas para generar una rentabilidad
utilizando estos créditos.

10 OBJETIVOS ESPECIFICOS, ACTIVIDADES Y CRONOGRAMA

Objetivo Especifico No. 1

Analizar el mercado crediticio y las posibles razones del no desembolso del cupo

aprobado.

» Se llevara a cabo una reunién para entender el proceso de inicio a fin con las areas
involucradas.
« Se limitara el entendimiento hasta la decision del crédito, no se involucraré a la parte

comercial.

+ Dada la capacidad y sujetos al tiempo con las areas, se estimara realizar todo el

entendimiento en las semanas 1y 2.

* Se solicitaran todos los clientes cuyos créditos se encuentren aprobados y a la fecha
no hayan sido desembolsados. También se solicitaran los que hayan sido

desembolsados hasta un 10% de su cupo.




Objetivo Especifico No. 2

Analizar los procedimientos y/o politicas internas para establecer el flujo del proceso

adecuado para contacto con el cliente
* Se buscaran oportunidades en el proceso hasta la decision del crédito.

+ Dada la capacidad y sujetos al tiempo con las areas, se estimara realizar todas las

oportunidades y priorizar el disefio entre las semanas 2 y 4.

» Elaborar una matriz de prioridad de clientes a abordar. Seleccion de clientes al azar

para identificar causas raiz del no desembolso.

Objetivo Especifico No. 3

Aplicar las estrategias identificadas y dar seguimiento a los clientes que no

efectuaron un desembolso.

+ Evaluar las estrategias con el resultado en el plan choque y definir las mejoras en
los aspectos encontrados para abarcar al cliente.
* Se inicia plan choque mediante el area de Contact Center y abordar al cliente con

una posible oferta.

* Se estimard realizar este objetivo entre las semanas 4 y 8.




10.1 METODOLOGIA

En la metodologia del proyecto se manejaran las siguientes fases:

10.1.1. Entendimiento del proceso y/o mejora en el mismo

Se llevara a cabo con las &reas involucradas todo el entendimiento del proceso desde
gue se radica un crédito hasta que se decide, es decir hasta que se defina si es aprobado
0 no. Se buscaran posibles mejoras a lo largo de dicho proceso y se implementaran para
tener una manera mas optima de ejecucion, teniendo en cuenta los tiempos de respuesta
de la decision del crédito, es decir cuanto tiempo emplea analizar el crédito desde que

se radica hasta que se informa al cliente la decision.

10.1.2. Analisis de Datos

Una vez obtenida la informacion de los clientes con un cupo aprobado tanto empresarial
como pyme, se analizard la base de datos para definir las prioridades mediante una
matriz y se empezara a construir el periodo base para tener como referencia el inicio y
generar la comparacion en los resultados, es decir como estaban los cupos antes de

empezar y como se comporté cuando finalizé el proyecto.

10.1.3. Ejecucion del plan choque

Con esta medida lo que se buscara es entender las causales principales por las que el
cliente no ha utilizado su cupo para los casos de que no hayan sido desembolsados y
para los casos que se hayan desembolsado hasta un 10% su cupo entender por qué no
lo ha utilizado en su mayoria. Se seleccionaran clientes al azar para ser contactados

mediante el contact center y de esa forma obtener resultados con mas agilidad.



10.1.4. Elaboracion de estrategias para lograr el objetivo

Se analizaran los resultados obtenidos y se crearan estrategias para abordar al cliente,
posiblemente se revisaran tasas, plazos y demds politicas internas del banco en la
aprobacion de créditos.

10.1.5. Ejecucion piloto

Teniendo claras las estrategias se usara nuevamente el area de contact center y la parte
comercial para contactar esos clientes de primera medida a los que aun no han usado el
cupo asignado y posterior se procedera a contactar a todos aquellos que han usado

hasta un 10% de su cupo.

10.1.6. Seguimientos resultados

Se realizara seguimiento a los clientes con el area de cartera para obtener la utilizacién
del cupo, de alli se obtendra: Desembolso, tasa, plazo y linea de crédito. Adicionalmente
se llevara la matriz de resultados donde se calcule los desembolsos con sus respectivas
tasas y plazos con el ingreso bruto obtenido al banco mediante tasas pool, es decir las
tasas de fondeo las cuales excluyen los costos directos del crédito, teniendo en cuenta
que se planea lograr una rentabilidad bruta de 300°000.000.

10.2 PRESUPUESTO GENERAL DEL PROYECTO

Presupuesto aproximado en miles de pesos

Valor Financiacion »
Rubro o ) Observacion Total
unitario propia

Se estima un costo

Personal 40.000 dado que se ofrece 40.000
el servicio a manera

de studio




Correspondiente a

Equipos (4) 5.000 los integrantes del 5.000
proyecto
Todo material
Materiales 100 anexo es dado por 100
el banco

Corresponde a

Software 500 licencia de office 500
gue se utilizara para

ejecucion de BD

Bibliog.

Viajes 500 Traslados 500
eventuales

Total 100 46.000 46.000

Se aclara que dicho presupuesto es basado con fines educativos por lo que la
financiacion es propia, teniendo en cuenta que los materiales como fotocopias,
impresiones y demas documento seran suministraos por la entidad bancaria, siendo este

el Unico gasto no financiado como propio.

11 PLAN DE ACTIVIDADES-CRONOGRAMA

A continuacién, se describen los planes a seguir dando continuidad al proyecto, donde
se contemplan los riesgos y los interesados (Stakeholders). Por otra parte, se indica por

gué no hay un plan de adquisiciones.

11.1 PLAN DE ADQUISICIONES
En este proyecto no se contemplard un plan de adquisiciones debido a que dicho
proyecto no se tiene contemplado tanto para la definicién del proyecto, como para un
futuro riesgo. Todo los procesos se realizaran con los recursos o areas internas del banco

dado que se encuentra dentro del alcance.




11.2 PLAN DE RIESGOS

e Metodologia

La metodologia esta enfocada a los procesos de decisién del crédito y se revisara el
mercado actual y los movimientos econémicos que puedas ser cambiantes en Colombia.
Para establecer estos riesgos se usara la informacién proporcionada por en banco donde
indiquen todos los posibles riesgos que puedan surgir a la hora de cambiar algun factor

(Tasa, Plazo, Vencimiento... Etc.).
e Roles y Responsabilidades

El integrante Miguel David Acosta Garavito, sera el encargado de Liderar y ejecutar la
gestion de los riesgos, ya que es el contacto directo con el banco, los demas integrantes
(Tres 4) daran apoyo y/o soporte a los riesgos generados y/o planteados en este

proyecto.
e Presupuesto

Se estima un bajo presupuesto debido a que los riesgos asociados son inherentes al
proyecto dada la volatibilidad econémica que pueda existir en Colombia. Se estima un
presupuesto de 500.000 para cuestiones de traslado del equipo de apoyo una vez sea

estipulado por el lider del proyecto.
e Calendario

Como es un proyecto que se hara seguimiento semanal, los riesgos encontrados se les

hara gestionar de la misma forma, teniendo en cuenta que sera semana vencida.
e Categorias de Riesgo
Se agruparan los riesgos teniendo en cuenta la siguiente priorizacion de importancia:

1. Alcance

2. Cronograma
3. Costo

4. Calidad



e Estructura de desglose de riesgos

Como se hablaba en el punto anterior se categorizo los riesgos de acuerdo con un listado

de importancia es decir la primera linea jerarquica seré el listado a continuacion:

Alcance
Cronograma
Costo
Calidad

P w0 NP

Definicién de Probabilidad

Se evaluara el impacto del riesgo de manera cualitativa donde al riesgo encontrado se
definira con el equipo el tiempo de riesgo que se asocia con el proyecto y se le dara un

impacto que se vera en el siguiente punto.

Muy Alta

Alta

Media

Baja

Muy Baja

Fuente: Elaboracion Propia
e Matriz de impacto

Mediante la siguiente matriz se le asignara un puntaje a los riesgos asociados al proyecto
con el fin de priorizarlos como se vio en el punto anterior. Hay que tener en cuenta que
todo riesgo por encima del 0.7 se deben realizar de manera inmediata y todo aquel que

este por debajo una vez priorizado se define mediante el lider el tiempo estipulado para



mitigar el riesgo.

Objetivo de Muy bajo Bajo Medio (0,20) Alto Muy Alto
Proyecto (0,05) (0,10) (0,40) (0,80)
Alcance

Cronograma

Costo
Calidad
Fuente: Elaboracion Propia
Impacto Muy Bajo Bajo Medio Alto Muy Alto
Probabilidad 0,05 0,10 0,20 0,40 0,80
Muy Alta 0,90
Alta 0,70
Media 0,50
Baja 0,30
Muy Baja 0,10

Fuente: Elaboracion Propia

e Tolerancia de los interesados

Dado que el objetivo es lograr desembolsar un cliente, todo riesgo que implique un
umbral mayor al 0,7 no se permitira, por lo que de inmediato se debera mitigar para
continuar con la estrategia propuesta, para esto se estara en contacto continuo con el
area de planeacion financiera y cartera. Por otra parte, todo umbral inferior a un 0,3 se

evaluara si debe ser necesario emplear un recurso o esfuerzo para tratar de mitigar el

riesgo.




e Formato de informes

Se le entregara un documento donde se relacione las razones del riesgo encontrado y
de porgue debe ser tratado con la priorizacion que se requiera. Dicho documento sera
entregado de primera mano al area de PMO y Productividad para que sean los que

determinen y conozcan los resultados.

11.3 PLAN DE INTERESADOS

e Informacion del Proyecto

Empresa / Organizacion Banco

Proyecto Andlisis crédito no desembolsado
Fecha de preparacion 7 Octubre 2019

Cliente VP Financiera y Gestion Corp.
Patrocinador (Sponsor) Gerencia PMO y Produc.
Gerente / Lider de proyecto | Miguel David Acosta Garavito

Fuente: Elaboracion Propia

e Enfoque de gestidn de interesados

En la metodologia del proyecto se manejaran las siguientes fases:

1. Entendimiento del proceso y/o mejora en el mismo

Se llevara a cabo con las areas involucradas todo el entendimiento del proceso desde
gue se radica un crédito hasta que se decide, es decir hasta que se defina si es aprobado
0 no. Se buscaran posibles mejoras a lo largo de dicho proceso y se implementaran para
tener una manera mas optima de ejecucion, teniendo en cuenta los tiempos de respuesta
de la decision del crédito, es decir cuanto tiempo emplea analizar el crédito desde que

se radica hasta que se informa al cliente la decision.



2. Anédlisis de Datos

Una vez obtenida la informacion de los clientes con un cupo aprobado tanto empresarial
como pyme, se analizard la base de datos para definir las prioridades mediante una
matriz y se empezara a construir el periodo base para tener como referencia el inicio y
generar la comparacion en los resultados, es decir como estaban los cupos antes de

empezar y como se comportd cuando finalizé el proyecto.

3. Ejecucioén del plan choque

Con esta medida lo que se buscara es entender las causales principales por las que el
cliente no ha utilizado su cupo para los casos de que no hayan sido desembolsados y
para los casos que se hayan desembolsado hasta un 10% su cupo entender por qué no
lo ha utilizado en su mayoria. Se seleccionaran clientes al azar para ser contactados

mediante el contact center y de esa forma obtener resultados con mas agilidad.

4. Elaboracion de estrategias para lograr el objetivo

Se analizaran los resultados obtenidos y se crearan estrategias para abordar al cliente,
posiblemente se revisaran tasas, plazos y demas politicas internas del banco en la

aprobacion de créditos.

5. Ejecucion piloto

Teniendo claras las estrategias se usara nuevamente el area de contact center y la parte
comercial para contactar esos clientes de primera medida a los que aun no han usado el
cupo asignado y posterior se procedera a contactar a todos aquellos que han usado
hasta un 10% de su cupo.



6. Seguimientos resultados

Se realizara seguimiento a los clientes con el area de cartera para obtener la utilizacion
del cupo, de alli se obtendra: Desembolso, tasa, plazo y linea de crédito. Adicionalmente
se llevara la matriz de resultados donde se calcule los desembolsos con sus respectivas
tasas y plazos con el ingreso bruto obtenido al banco mediante tasas pool, es decir las
tasas de fondeo las cuales excluyen los costos directos del crédito, teniendo en cuenta

que se planea lograr una rentabilidad bruta de 300°000.000.



e Registro de interesados

Clasificacion de los

Informacion de identificacion Informacion de evaluacion interesados
Rol en Grado Fase Partidario
Organizacion L Informacién| Requisitos Expectativas Grado de de Interno/ [/ Neutral
Nombre Puesto Ubicacién el o= o ) . de
/ Empresa de contacto principales  principales influencia . . mayor Externo /
proyecto interés . " .
TEES Reticente
Ger.
Juan |Pmo Banco Banco Sponsor | Banco Desembolsar | 300’ brutos |Positiva |Bajo Gerente | Sponsor
Ger.
Daniel |Crédi. |Banco Banco Cliente |Banco Desembolsar | Desembolsar | Positiva | Alto Gerente | Cliente
Dir.
Carlos |Carter |Banco Banco Cliente |Banco Desembolsar | Desembolsar | Positiva | Medio Director |Cliente
Ger.
Hernan | Contact | Banco Banco Cliente |Banco Desembolsar | Desembolsar | Positiva | Alto Gerente | Cliente
Ger.
Andres | Empres | Banco Banco Cliente |Banco Desembolsar | Desembolsar | Positiva | Alto Gerente |Cliente

Fuente: Elaboracion Propia



e Alcance e impacto de los interesados

Nombre / Grupo / Descripcion del impacto que significa el proyecto
Interesado

Es el contacto directo con cada uno de los siguientes
Juan nombres que estan en esta tabla. Cualquier cambio o
problema es la persona encargada.

Es el cliente encargado de dar la decision de los créditos

Daniel aprobados, lo cual nos provee las BD de los clientes
aprobados.
Es el cliente que nos mantiene alineados con el
Carlos o .
seguimiento de la cartera de los clientes aprobados.
Hernan Es e_I glientg gue maneja el area de contact y nos
suministrara para el plan choque
Es el cliente que dard seguimiento junto con los
Andres comerciales a las estrategias planeadas por el equipo del

proyecto.
Fuente: Elaboracion Propia

¢ Niveles de Participacion

Interesado Desconoced | Reticent | Neutral | Partidario | Lider
or e
Juan C
Daniel C
Carlos D
Hernan D
Andres C

Fuente: Elaboracion Propia

Tenga en cuenta que la letra C es la participacion actual y la letra D es la participacion

deseada.



12 VIABILIDAD FINANCIERA

Dado el numeral 10.2 donde se definio el costo del proyecto de $46.000.000 y teniendo
en cuenta el objetivo de lograr una utilidad bruta de $300.000.000 se plante6 una tasa

de oportunidad del 12% teniendo en cuenta el flujo a través del tiempo.

Con la informacidon mencionada a continuacion se presenta la viabilidad del proyecto:

0 ano 1 ano2
Inversiéon Presupuesto S 46.000.000
Ingresos Proyectados $300.000.000 $300.000.000
Flujos de caja -S 46.000.000 S 300.000.000 S 300.000.000
TIR 640%
TASA OPORTUNIDAD 12%
VPN $461.015.306,12
TIEMPO DE RECUPERACION INVERSION 1 ANO

Como se puede evidenciar dado el costo vs el flujo a dos afios la TIR es bastante alto, al
igual que el Valor Presente Neto, lo cual indica lo favorable al final del periodo la

implementacion el proyecto.



13 CONCLUSIONES

Con base en el andlisis de los clientes y del proceso se garantizaria obtener la
base de datos inicial con los clientes, con sus causales de no desembolso y

realizar una oferta atractiva.

Realizando un seguimiento a la implementacion se lograria encontrar
oportunidades de mejora y de garantizar el desembolso y del uso constante del

cupo de los créditos.

Se determiné una viabilidad del proyecto favorable ya que arroja una Tasa Interna
de Retorno del 640% por su bajo costo de implementacion y un ingreso objetivo

importante.

14 RECOMENDACIONES

Se recomienda evaluar y mantener presente la matriz de riesgos ya que a lo largo
del proyecto se pueden presentar variaciones en cuanto al uso de cupos (Tasa,

plazo)

Se recomienda realizar una actualizacién de la base de datos de los clientes
peridodicamente y antes de realizar cada campafa por el ingreso y salida de cupos,

debido al vencimiento de los cupos y el ingreso de nuevos clientes.
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