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Una Pearl Harbor economica, dice 
Warren Buffett

Crec
en los m

orosos en
 el 

Buró“La vida puede entenderse mirando 
hacia atrás, pero tiene que vivir hacia 
adelante” (Kierkegaard)



Temas:
1. La importancia del acceso al crédito

(responsable) en economías 
emergentes y en desarrollo

2. Enfocarse en cobranzas es la única 
respuesta frente a la crisis?



En los países en desarrollo, casi el 75% de la población no está
“bancarizada” (Fuente: Banco Mundial)



En México alrededor del 70% de la población opera en 
economía informal, con nula participación en productos de 
ahorro o crédito. 

El crédito de consumo puede ser un canal a través del 
cual nuevos segmentos de la población pueden incorporarse 
a la economía formal, impulsando el crecimiento y los 
mercados internos, y en última instancia mejorar la 
calidad de vida de las personas.



“INSTITUCIONAL”

OTORGADORES DE CREDITO

La expansión del acceso al crédito requiere
intervención en 2 niveles principales:



NIVEL INSTITUCIONAL
1. Desarrollo de la infraestructura de los BUROS DE CREDITO 

para que puedan...
Tener mayor cobertura e inclusión de clientes con poca o 
ninguna historia crediticia (“thin-file consumers”), 
incluyendo “Datos Alternativos” o “No Tradicionales”:

1. información de clientes de las microfinancieras
2. datos de pago de empresas de servicio (luz, teléfono, 

agua etc)

2. Difusión de una cultura de “CREDITO RESPONSABLE”
Promover mayor responsabilidad de los otorgadores de 
crédito
Instaurar una cultura de “Risk-based pricing”



La regularidad de pagos es un buen indicador de riesgo, así como 
el camino más corto para crear “historial crediticio”.

Los “datos alternativos” incrementan el acceso al crédito.

Fuente: PERC, “Give Credit Where Credit Is Due”, 2006

Impacto de “datos alternativos” en Tasas de Aceptación



“Datos alternativos” reducen la cartera vencida

Fuente: PERC, “Give Credit Where Credit Is Due”, 2006



NIVEL INSTITUCIONAL

3. EDUCACIÓN de los consumidores:
todos los actores - gobiernos, legisladores, banco 
centrales, entidades financieras, asociaciones de 
consumidores, buros de crédito - tienen que 
involucrarse más en la actividad de “educación al 
crédito”.



La información a cerca de los Burós de Crédito brinda
beneficios directos en las actividades de pago

Source: Janvry, Alain de, Craig McIntosh, and Elisabeth Sadoulet, The Supply and Demand Side 
Impacts of Credit Market Information, June 2007. Slide by IFC.
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NIVEL DE OTORGADORES DE CREDITO

Mejorar prácticas en la evaluación del riesgo de 
crédito:

Modelos predictivos de riesgo más fuertes y con mayor 
amplitud de cobertura de clientes “thin-file”.

Énfasis en otros factores de evaluación además del “score de 
riesgo”, como “capacidad de endeudamiento”, “loan-to-value
ratios”, relación deuda-ingresos del núcleo familiar…

…Responsible Credit = Risk + Sustainability!!



Temas:
1. La importancia del acceso al crédito

(responsable) en economías 
emergentes y en desarrollo

2. Enfocarse en cobranzas es la única 
respuesta frente a la crisis?



Empobrecimiento
de los activos

Empobrecimiento
de los activos

Pérdida del crédito
Provisiones para los retrasos
Devaluación de la base de 
clientes
Pérdida de competitividad

Reducción de 
flujos de caja
Reducción de 
flujos de caja

Desalineamientos en el flujo
de caja
Incremento de los costos de 
fondeo

Impacto
negativo

en las
utilidades

Impacto
negativo

en las
utilidades

Costos de procesos de recobro
Costos de Infraestructura
Costos de servicios

Costos
operativos
adicionales

Costos
operativos
adicionales

La cartera morosa no significa solamente pérdida
del crédito…



Empobrecimiento
de los activos

Empobrecimiento
de los activos

Reducción de 
flujos de caja
Reducción de 
flujos de caja

Costos
operativos
adicionales

Costos
operativos
adicionales

Reducir el periodo de exposición
Maximizar la tasa de recobro
Rehabilitar los clientes
Mejorar la relación con el cliente

Anticipar la investigación sobre el 
cliente

Anticipar el tratamiento
Acelerar el tiempo de recobro
Mejorar la planificación financiera

Automatizar el Proceso de Cobranza
Optimizar la asignación de recursos
Balancear los procesos de 

in-source y out-source
Analizar costos-beneficios de los 

tratamientos

Contribución
a la creación

de valor

Contribución
a la creación

de valor

Maximizar la 
eficacia

Maximizar la 
eficacia

Acelerar el 
recobro

Acelerar el 
recobro

Minimizar
costos

Minimizar
costos

Y los objetivos del Proceso de Cobranzas tienen
que ser…



Procesos de Cobranza
Cuatro preguntas operativas

Definición del actor encargado

en ejecutar la acción

1 ¿QUÉ?
Identificación de la acción más

efectiva y adecuada

2¿CÓMO?
Definición de las

características de la 
acción, severidad, canal, 

etc.

3 ¿QUIÉN?

4¿CUÁNDO?
Definición de la planificación

de la acción



Y las respuestas tienen que ser el resultado de 
la integración de cuatro elementos

1 ¿QUÉ? 2 ¿CÓMO? 3 ¿QUIÉN? 4 ¿CUÁNDO?

Datos 

Organización 
y procesos

Análisis, Scoring

Software

Infraestructura 
de gestión 

proactiva de la 
cobranza

Infraestructura 
de gestión 

proactiva de la 
cobranza
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Nivel de sofisticación
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Score de 
acción

Score de ‘tiempo 
de la acción’

Score de ‘tiempo 
de la acción’

Probabilidad de 
recobro

ECA (‘Expected 
Collected Amount’)

Probabilidad del éxito de 
una determinada acción

¿cuándo es el 
mejor momento ?

Modelos 
de 

previsión

Modelos 
de 

previsión

Optimización 
de 

estrategias

Optimización 
de 

estrategias

SCORING 
dependiendo de la disponibilidad de los datos es posible 

preveer diferentes eventos



Gestión de 
retrasos

Retraso

Recobro de 
deudas 

Cuenta 
castigada

Pérdida o cesión

PROCESOS DE COBRANZA  
Gestión de clientes morosos, desde el primer retraso hasta el 

recobro o declaración de pérdida



OriginaciónOriginación

Riesgo Alto

Gestión de 
cuentas

Gestión de 
sobregiros 

Manejo de cartera

Procesos de 
Cobranza

Gestión de fraudes

Gestión de la relación con clientes

Collection Recovery

Sin embargo, el Proceso de Cobranza tiene que considerarse 
como parte integrante del proceso de gestión de la relación 
con el cliente.

Hay varios puntos de contacto e interacción con otros procesos.

Tiene que manejarse balanceando costos y beneficios



Conclusión:
1. No nos olvidemos, aún en periodo de crisis, de la 

importancia del acceso al crédito – responsable e 
informado - para el desarrollo de nuestras economías

2. El desarrollo del “crédito responsable” necesita el 
involucramiento de varios actores

3. La cobranza es un proceso complejo. Y enfocarse en 
cobranzas no tiene que ser la única respuesta de las 
Entidades Crediticias frente a la crisis: proactivos, no 
reactivos

4. Y por ultimo, aprovechemos de esta “Pearl Harbor” para 
prepararnos al próximo momento de “boom” económico



Información

Modelización

Outsourcing

Software
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Buró de Crédito, CB score
Mapeo de fuentes de datos & organización
Analisis de mercado, posicionamiento

Models de scoring: start-up y personalizados
Originacion, Gestión de Cartera, Cobranzas
Captación y marketing

Puesta en marcha de proceos de negocio a 
través de StrategyOne, CreditFlow, 
StrategyMiner, CreditFlow Reporting

Impacto organizativo y cambio de gestión
Enfoque estructurado en la gestión de proyectos
Capacitación, soporte permanente

Asesoramiento
& PM

Servicios de procesamiento de solicitudes
Procesamiento de gestión de cartera
Gestión completa de procesos de negocio

GRUPO EUROPEO ESPECIALIZADO EN EL DESARROLLO DE 
SOLUCIONES Y SISTEMAS DE SOPORTE 

PARA TOMA DE DECISIONES

¿Quién es CRIF?



Bologna, Italy

Mexico City, Messico

Tampa, USA

Bratislava, Slovak Rep.

Moscow, Russia

Varsaw, Polonia
London, UK

Prague, Czech Rep.

Koper, Slovenia

Bologna, Mestre, Italy

Lucca, Italy

Roma, Italy

Atlanta, USA

Austin, USA

Bangalore, India

Rende, Italy



¡ Muchas gracias por su 
atención !

Stefano M. Stoppani
s.stoppani@crif.com

mailto:s.stoppani@crif.com
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