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RESUMEN

TITULO: DISENO DE UNA TARJETA DE CREDITO MARCA COMPARTIDA MULTIFUNCIONAL
DIRIGIDA A LOS ASOCIADOS DE LOS FONDOS DE EMPLEADOS DE LA REGION ORIENTE.

AUTORA: VITALINA NINO ORTIZ™

PALABRAS CLAVES: Soluciones financieras, Alianzas, Transporte Masivo, Fondo de Empleados,
Financiacion, Portafolio.

DESCRIPCION:

La presente propuesta tiene como fin principal disefiar una tarjeta de crédito marca compartida
multifuncional dirigida exclusivamente a los asociados de los fondos de empleados de la region
Oriente.

Las tarjetas de crédito marca compartida multifuncional tendra las mismas caracteristicas que una
tarjeta de crédito convencional del mercado, solo que permitira personalizarse y servir como llave
de acceso al sistema de transporte masivo de la ciudad de Bucaramanga Metrolinea mas los
multiples beneficios que se ofrecen de acuerdo a la alianza que se realice con el fondo o
cooperativa de empleados y cientos de establecimientos comerciales a nivel nacional.

La tarjeta de crédito es una solucion desarrollada para incrementar el portafolio de servicios y
soluciones financieras ofrecidas por los fondos de empleados de la regién oriente a todos sus
asociados a través de la infraestructura tecnolégica y financiera del Banco de Bogota, segun el
informe trimestral de Inclusién financiera de la Asobancaria, a Biciembre de 2013, el segundo
producto que mas aporta al objetivo de la bancarizacién® es la tarjeta de crédito, ya que son 6.6
millones de personas que cuentan con el producto activo en el sistema financiero equivalente a un
aumento del 11.6% con respecto al 2012. Asi mismo, actualmente ha logrado posicionarse como
uno de los medios méas eficientes para la circulacion del dinero y para realizar transacciones
monetarias en una sociedad de consumo.

Para este proyecto se tom6 como base un andlisis a 41 fondos de empleados de la ciudad de
Bucaramanga y algunos municipios cercanos al drea metropolitana de empresas conocidas y con
alta moralidad comercial.

* Trabajo de grado

** Universidad Industrial De Santander. Escuela De Estudios Industriales Y Empresariales. Maestria En
Gerencia De Negocios. Director. Juan Benjamin Duarte

1 Segun definicion de la Asobancaria, la bancarizacion es el acceso al sistema financiero mediante cuentas de
ahorro y corriente, la financiacion, las transacciones con diferentes medios de pago y otras soluciones
financieras en todo el territorio nacional.
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ABSTRACT

TITLE: DESIGN OF A CREDIT CARD BRANDED MULTIFUNCIONAL ADDRESSED TO
PARTNERS OF FUNDS OF EMPLOYEES OF THE EASTERN REGION.

AUTHOR: VITALINA NINO ORTIZ"
KEY WORDS: Financial Solutions, Alliances, Mass Transit, Employees Fund, Financing, Portfolio
DESCRIPTION:

This proposal has as its main purpose to design a credit card co-branded multifunction directed
exclusively to partners of the funds of employees of the Oriente region.

Credit cards multi-brand will have the same features as a conventional credit card market, which will
be customized and only serve as a key to access the mass transit system of the city of
Bucaramanga Metrolinea more the multiple benefits offered under the alliance is made with the
fund or union employees and hundreds of commercial establishments nationwide.

The credit card is a solution developed to increase the portfolio of services and financial solutions
offered by the funds of employees of the eastern region to all partners through technological and
financial infrastructure of Banco de Bogota, according to the quarterly report of Inclusion
FINANCIAL Asobancaria, in December 2013, the second product that contributes to the goal of
banking2 is the credit card, as they are 6.6 million people who have the active compound in the
equivalent financial system increased 11.6 % compared to 2012. Also, it has now established itself
as one of the most efficient means for the circulation of money and monetary transactions in a
consumer society.

For this project it was based analysis 41 funds of employees of the city of Bucaramanga and some
close to the metropolitan area known companies with high commercial morality municipalities.

’ Degree work

" De Santander Industrial University. School of Industrial and Business Studies. Master of Business
Management. Director. John Benjamin Duarte

% As defined Asobancaria, the banking is access to the financial system through savings and current
accounts, financing, transactions with different payment and other financial solutions across the
country.
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1. PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

La evolucion del sistema financiero colombiano segun informe de Marzo de 2015,
la Superintendencia Financiera de Colombia® muestra que el crédito de consumo
ha venido moderando su crecimiento paulatinamente, después de la libranza y el
crédito de libre inversion las tarjetas de crédito son las lineas de crédito mas
representativas, sin embargo existe una gran competencia en la colocacion de
tarjetas de crédito, de los 19 bancos existentes actualmente en Colombia todos
ofrecen esta linea de financiamiento, ya que es catalogado como un negocio
rentable con el que se busca alcanzar grandes volimenes de colocacion de
plasticos y como resultado de esto aumentar las ganancias, actualmente los
requisitos son cada vez menores y la accesibilidad es mayor, como segundo
producto después de las cuentas de ahorro ha podido ser clave para aumentar la
cobertura de colombianos con bancarizacion, sin embargo las ventajas y
beneficios que cada una ofrece son muy comunes, es por esto que se hace
necesario disefiar una solucién financiera que cuente con todos los beneficios
actuales de una tarjeta de crédito convencional pero que también logre innovacion
y competitividad en el mercado, es por esto que se hace necesario contar con una
tarjeta de crédito multifuncional que también sirva para financiar el transporte
mensual sin costos adicionales, y que a futuro este plastico sea usada para
deslizar en juegos infantiles, parqueaderos, gimnasios etc. sin tener que comprar

plasticos adicionales.

® SUPERFINANCIERA DE COLOMBIA. Evolucién del sistema financiero colombiano Enero 2015.
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1.2. OBJETIVOS

1.2.1. Objetivo General. Disefar una nueva linea de tarjeta de crédito marca

compartida multifuncional ofrecida por el Banco de Bogota y dirigida a los

asociados de los Fondos y cooperativas de Empleados de la Region oriente.

1.2.2. Objetivos Especificos. El desarrollo de este estudio tiene como objetivos

especificos:

Realizar una investigacion de mercados que permita conocer el entorno del
mercado de tarjetas de crédito con marcas compartidas, sus beneficios y
ventajas para el tarjetahabiente, como también el mercado potencial con los
asociados actuales de los fondos y cooperativas de empleados, y poder
identificar a través de todo esto una posible aceptaciéon de la solucién

financiera a crear (ver numerales 4).

Disefiar el producto a través de un estudio técnico que permita determinar las
responsabilidades y funciones de las tres partes que impactan el producto:
Banco de Bogota, el Fondo de empleados y el asociado y de la misma manera
identificar su funcionamiento, tecnologia y costos asociados al producto. (ver

numerales 5).

Desarrollar un plan de marketing que permita determinar cdmo se lograria
desde la gerencia de mercadeo lograr llegar con la solucién financiera al cliente
final que son los asociados y asi mismo otorgar una propuesta de

ayudaventas para la fuerza comercial, donde este claramente todos las

: Ayuda Ventas. Guia del proceso de ventas de un producto financiero, para este trabajo, la venta de la tarjeta
de crédito multifuncional.
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caracteristicas, ventajas y beneficios de la solucion financiera a disefar. (ver
numerales 6).

Realizar una valoracion de los beneficios econébmicos esperados a través de

un andlisis financiero para el Banco de Bogoté (ver numerales 7).
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2. MARCO REFERENCIAL

2.1. MARCO DE ANTECEDENTES

En el afio 1969, el Banco de Bogota inicid6 negociaciones con el Bank of América
para traer la primera tarjeta de crédito a Colombia y fue asi como en el afio 1970
esta asociacion logré que la llegada de esta solucion financiera al pais fuera un
hecho. Desde entonces el banco ha venido trabajando en lograr ser lider con un

producto del cual fue pionero.

La primera franquicia que se conocio del producto fue la tarjeta de crédito VISA
que nacié por la Asociacion bancaria Credibanco en el afio 1976, posteriormente
en 1984 se instala el primer datafono en Colombia en el restaurante O Solé Mio

en Bogota.

Actualmente el sistema de Credibanco se ha convertido en un estructurador de
negocios, sus asociados son todos los bancos de pais, pues es la matriz donde se
centralizan todas las operaciones realizadas con las tarjetas de crédito de todos

los colombianos.

Mientras que Colombia seguia afinando los procesos de la utilizacién de las
tarjetas de crédito, en Espafia en el afio de 1989, el banco BBV (Actualmente el
BBVA) comercializa la primera tarjeta de marca compartida, la Tarjeta Cruz Roja
gque permitia programas conjuntos entre la entidad financiera y la institucion con la

cual se compartia su marca.

La tarjeta de crédito marca compartida o de afinidad es una alianza estratégica

entre un Banco emisor del plastico y un establecimiento de comercio o institucion
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con un gran namero de clientes o usuarios, la cual busca ofrecer al tarjetahabiente
fidelizacién y un sinnimero de beneficios econémicos con programas que se
desarrollan conjuntamente con su aliado. Ademas le permite al banco incrementar

su participacion en el mercado en la colocacion de nuevas cartera en esta linea.

En la actualidad las tarjetas de crédito marca compartida han venido aumentando
gradualmente, es una nueva tendencia del mercado financiero, permitiendo
relaciones a largo plazo con los consumidores finales y la institucion con la cual se

esta creando una alianza estratégica.

Actualmente el Banco de Bogota cuenta con un gran histérico de marcas

compartidas entre las que tiene:

e Tarjeta de crédito Clasica, Gold, Platinum Unicentro Cali
e Tarjeta de crédito Clasica, Gold Biomax

e Tarjeta de crédito Gold LANPASS

e Tarjeta de crédito Clasica, Gold Amway

e Tarjeta de crédito Clasica, Gold Saludcoop

e Tarjeta de crédito Clasica, Gold Movistar

Adicionalmente en Colombia los bancos no ofrecen tarjeta de crédito
multifuncional, pero si es comun que ofrezcan las de marca compartida entre
empresas 0 establecimientos comerciales conocidos los cuales deben gozar de
muy buena reputacion y moralidad comercial, para asi trabajar bajo convenios
especiales con la entidad con la que se comparte la marca buscando beneficios
para los clientes de esta.
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2.1.1. Fondo de Empleados

NATURALEZA Y CARACTERISTICAS.

Los fondos de empleados son empresas asociativas, de derecho privado, sin
animo de lucro, constituidas por trabajadores dependientes y subordinados con las

siguientes caracteristicas:

1. Que se integren basicamente con trabajadores asalariados.

2. Que la asociacion y el retiro sean voluntarios.

3. Que garanticen la igualdad de los derechos de participacion y decisién de los
asociados sin consideracion a sus aportes.

4. Que presten servicios en beneficio de sus asociados.

5. Que establezcan la irrepartibilidad” de las reservas sociales y, en caso de
liquidacion, la del remanente patrimonial.

6. Que destinen sus excedentes a la prestacion de servicios de caracter social y al
crecimiento de sus reservas y fondos.

7. Que su patrimonio sea variable e ilimitado.

8. Que se constituyan con duracion indefinida.

9. Que fomenten la solidaridad y los lazos de compafierismo entre los asociados.
Segun lo anterior, un fondo de empleados es una empresa asociativa, que no
tiene animo de lucro, sino que su objetivo primordial es el de propender por el
bienestar de sus asociados.

Cada empresa puede conformar uno o varios fondos de empleados, y también es

posible que los trabajadores pertenecientes a varias empresas conformen un solo

: Irrepartibilidad: Accion que hace referencia a cosa que no puede repartirse o dividirse
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fondo de empleados siempre que estas empresas estén enmarcadas en las
disposiciones del decreto 1481 de 1989.*

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de un Fondo de Empleados la conforman la
Asamblea General que es el maximo organo de direccién del Fondo, la Junta
Directiva que es el 6rgano de administracion permanente del Fondo, el Gerente
que es el representante legal del Fondo y 6rgano de comunicacion con los
Asociados, Afiliados y con terceros y los comités de apoyo como el de Control
Social que tiene a su cargo controlar los resultados sociales y procedimientos
para el logro de dichos resultados. Asi como los derechos y obligaciones de los
Asociados y el Comité de Educacion y Solidaridad quien manejara el tema de

formacion, capacitacion de los asociados.

De acuerdo a su tamafo los fondos de empleados para el desarrollo de sus
funciones cuenta con una planta de personal conformada por 4 funcionarios
permanentes distribuidos en las siguientes areas: Departamento de Contabilidad,
Departamento de Cartera, Area de Servicio al Asociado y un Auxiliar Operativo, el

cual aumenta de acuerdo a su operatividad.®

* GERENCIE.COM. Qué es un fondo de empleados 16 de Febrero de 2009. [en linea] [citado 12 de junio de
2015] disponible en: http://www.gerencie.com/que-es-un-fondo-de-empleados.html

®COLTITULOS. Estructura Organizacional. [en linea] [citado 10 de marzo de 2015] disponible en:
http://coltitulos.com/Qui%C3%A9nessomos/EstructuraOrganizacional/tabid/70/Default.aspx
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Figura 1. Organigrama general de los Fondos de Empleados

ASAMBLEA GENERAL
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JUNTA DIRECTIVA
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SOCIAL SOLIDARIDAD
COMITE DE APELACIONES
GERENTE
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CONTABLE |DE CARTERA ASOCIADO | OPERATIVO

Fuente: COLTITULOS. Estructura Organizacional [en linea] [citado 10 de marzo
de 2015] disponible en:
http://coltitulos.com/Qui%C3%A9nessomos/EstructuraOrganizacional/tabid/70/Def

ault.aspx
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3. METODOLOGIA

En la figura 2 se representa el modelo metodologico a seguir en la realizacion del
presente trabajo de aplicacion, el cual inicia con una investigacion de mercados la
cual nos mostrara el diagnostico del sector, un andlisis técnico, un analisis
financiero, un andlisis de riesgo crediticio y termina con una estrategia de

comercializacion o marketing del producto.

Figura 2. Representacién metodoldgica del Trabajo de Aplicacién

eValoracién
Analisis Técnico Al de Blesgo
Crediticio

Econdmica
eDisefio Técnico eEvaluacion del
Riesgo
Crediticio

eEstragia de
llevar al cliente

eSituacion Actual

eDiagnostico el producto
Entorno

Estrategia de
Investigacion de Comercializacién
— \/

Analisis
Financiero

3.1. INVESTIGACION DE MERCADOS / DIAGNOSTICO ENTORNO

En esta etapa se busca identificar todo el potencial y oportunidades que se tienen
con la tarjeta de crédito marca compartida, donde el objetivo principal es
reconocer quienes son los clientes a los cuales se dirigira la solucion financiera a

crear.
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Facilitara la toma de decisiones empresariales y comerciales, tener varias
alternativas y escoger una muy acertada que aumente el éxito de la tarjeta de

crédito marca compartida.

3.1.1. Determinar el mercado objetivo. Dentro de este proceso se busca
identificar o determinar cudles son los fondos de empleados existentes en la
region, cuales son los clientes potenciales para la solucidon financiera a crear,
teniendo en cuenta la cantidad de asociados con los que cuenta cada uno de los
fondos de empleados a analizar, los clientes vinculados actualmente al Banco de
Bogotd y que pertenecen a alguno de esos fondos y las oportunidades que se

tienen con los no vinculados.

3.1.2. Identificar el perfil y tamafo del mercado o segmento. Dentro de este
andlisis se busca conocer el perfil y el tamafio del mercado en clientes actuales y
potenciales para este caso de la region oriente y al mismo tiempo identificar el
perfil de usuarios finales potenciales que tendria la tarjeta de crédito marca

compartida.

3.1.3. Analisis de laindustria y el entorno. En esta etapa se realizara un analisis
del entorno econdémico del sistema financiero y un analisis de las fuerzas politicas
y disposiciones legales que regulan el sector y que directa o indirectamente
impactan los resultados de la creacion y éxito de la tarjeta de crédito marca
compartida multifuncional. Igualmente recopilara un andlisis de los aspectos
generales para conocer el funcionamiento, organismos de vigilancia y control de

los fondos de empleados en Colombia.

3.2. ANALISIS TECNICO

En esta etapa se buscar establecer lo siguiente:
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e Proceso técnico y operativo del producto.

e Caracteristicas del producto

e Descripcion de responsabilidades y roles de las tres partes.
e Beneficios del producto

e Funcionalidad del producto

e Tecnologia del plastico a emitir.

e Areas del Banco de Bogoté Involucradas

3.3. ANALISIS DEL RIESGO CREDITICIO

Para esta etapa se utilizara lo dispuesto por la Superintendencia Financiera de
Colombia la cual estipula evaluacion del riesgo crediticio teniendo en cuenta los

siguientes criterios:

e La capacidad de pago del deudor y sus codeudores

e La solvencia del deudor

e Servicio de la deuda y cumplimiento de los términos pactados

¢ Informacion proveniente de las centrales de riesgo consolidada en el sistemay
de las demas fuentes de informacion comercial que se disponga.

e El analisis de riesgo que se haga del pais en el cual este domiciliado el deudor

Se determinard también la calificacion de créditos por nivel de riesgo crediticio
teniendo en cuenta los criterios utilizados por Supe financiera de Colombia, la cual
permite la calificacion de las operaciones de crédito en cualquiera de las cinco

categorias (A, B, C, D o E) segun el nivel de riesgo.

Adicionalmente es importante tener en cuenta una utilizacion adecuada de y

oportuna de criterios cuantitativos y cualitativos facilita una asignacion mas
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equitativa e ir mas alla de una calificaciéon sujeta a la temporalidad o edad de mora
de las operaciones.

3.4. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO.

Esta estrategia incluye un plan de marketing, promocion y comunicacion del
producto, al igual que la determinacion del proceso de ventas a través de una

ayuda ventas del producto.

3.4.1. Plan de Marketing. Este plan de Marketing esta dirigido a un mercado
segmentado y especifico, con ubicacién geografica en la ciudad de Bucaramanga
y area metropolitana, esto teniendo en cuenta que los clientes finales seran
inicialmente el 50% de los 23.400 asociados de 49 fondos de empleados objetos

de este estudio.

3.5. ANALISIS Y EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

En esta etapa se busca analizar la factibilidad financiera del producto para las tres
partes que se involucran en el proceso, enfocado principalmente en la rentabilidad
esperada para el banco emisor del plastico y otorgador del cupo de crédito a los
asociado, dicho proceso incluye realizar una proyeccion para cuantificar
financieramente los ingresos percibidos y costos de la emisién del plastico y todo
lo que concierne a costos y gastos publicitarios, infraestructura y modelo

comercial.
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4. ESTUDIO DE MERCADO

Para realizar un analisis mas detallado del mercado y entorno utilizamos el Modelo
Canvas y las Cinco Fuerzas de Porter como herramientas de analisis en el modelo
de negocios de la tarjeta de crédito marca compartida multifuncional.

4.1. MODELO CANVAS

Figura 3. Modelo Canvas

Modele GANVAS : 9 bloques basicos o
e e?m_ouesta Relaciones

de valor

Actividades

cave
Segmentos de

- beneficlados y

Asociaciones clientes

clave

Actvos clave

Esiructura de Flujos de
costos ingresos

Fuente: MERCAZ20. Modelo de Negocio. 8 de mayo de 2013 [en linea] [citado 10
de junio de 205] disponible en: CANVAS http://www.merca20.com/modelo-de-

negocio-canvas/
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Canales

Inicialmente los potenciales y vinculados Fondos de empleados de Bucaramanga
seran contactados por la banca Social del Banco de Bogota, una banca
especializada para atender las entidades del sector solidario y cooperativo que
trabajan por el bienestar socioeconémico de todos sus asociados, con el cual se
busca contribuir a su crecimiento y fortalecimiento a través de un gerente de
relacion y un grupo de especialistas que trabajan de la mano para entregar

soluciones de inversion, financiacion , pagos entre otros a este segmento.

Los asociados seran contactados por diferentes canales de ventas y servicios del

banco, entre los cuales tenemos los siguientes:

Figura 4. Canales de Ventas y servicios
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Todos los canales anteriores estan orientados al ofrecimiento y venta del producto

y también al servicio de asesoria y mantenimiento en la Post-venta.

Relaciones
Las relaciones estdn enfocadas a que sean a largo plazo, duraderas y de
confianza, teniendo en cuenta un personal totalmente capacitado y con la mayor

preparacion en brindar experiencia en atencion y servicio excepcionales.

Las relaciones del Fondo de empleados esta totalmente conectada con la gerencia
de la banca social al cual este asignado, y sus asociados con la red de oficinas de
Bucaramanga donde se encuentre asignado por georreferenciacion o por

vinculacion anterior a otros productos de ndémina etc., con el banco.

Flujos de Ingreso

Los clientes estaran dispuestos a pagar por una solucién financiera que satisfaga
sus necesidades de financiacion de compras tradicionales con beneficios
promocionales pero también su financiacion de las necesidades de transporte y
movilidad a su trabajo o movilidad personal que actualmente estan prepagando

anticipadamente a la utilizacién del servicio de Metrolinea.

Activos clave

Nuestra propuesta de valor requiere del uso de todos los canales de ventas y
servicios mencionados anteriormente, y asi mismo requiere de perfiles
profesionales que brinden el mejor servicio desde el ofrecimiento de la tarjeta de
crédito multifuncional como todo el servicio postventa que involucra el posterior

ofrecimiento de otras soluciones financieras de captacion y colocacion que se vera

31



reflejado en relaciones duraderas y en la fidelizacién® de los clientes. El buen y

nombre y buena reputacion es un activo muy importante.

Actividades clave

Esta propuesta de valor requiere de actividades de marketing para su
consolidacion las cuales se veran reflejadas en el plan de Marketing propuesto
para llevar el producto al cliente final. También es requerido actividades para la
creacion de un ayudaventas el cual estara en la propuesta del ayudaventas
estipulado para la venta del producto por los canales de ventas y servicios del
banco.

Asociaciones clave
Para la propuesta de valor entregada es necesario llevar al Fondo de Empleados
como un socio estratégico de alianza comercial que abra al Banco de Bogoté el

acercamiento a todos sus asociados , creando relaciones ganar-ganatr.

Estructura de costos

Los costos mas importantes en la propuesta de valor tarjeta de crédito
multifuncional estdn enfocados en el plan de Marketing pues dar a conocer el
producto requiere de un proceso de investigacion, desarrollo y mercadeo, que

demanda recursos monetarios altos.

El proceso de desarrollo tecnolégico y técnico que busca adecuar la tecnologia
actual con la que se cuenta, con la propuesta y necesaria para la solucién

financiera.

® WIKIPEDIA Fidelizacion: La fidelizacion es el fenémeno por el que un publico determinado permanece fiel a
la compra de un producto concreto de una marca concreta, de una forma continua o periddica. [en linea]
[citado 20 de junio de 2014] disponible en: https://es.wikipedia.org/wiki/Fidelizaci%C3%B3n
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Propuesta de valor

Propuesta de valor Unica en el mercado, donde pueden financiar el gasto mensual
de transporte masivo sin costos adicionales, con pasajes diarios controlados para
asegurar que no se utilice mas de 4 pasajes diarios en caso de pérdida o robo,
con alianzas en méas de 500 establecimientos de comercio a nivel nacional, con
convenios directos del fondo de empleados para el otorgamiento del cupo de
acuerdo al 70% del ahorro de acuerdo a su antigtiedad en el fondo, y con todas

las asistencias y seguros de una tarjeta de crédito convencional

4.2. LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Las cinco fuerzas de Porter seran aplicadas como herramienta para analizar el
sector financiero para asi ubicarnos en el contexto de la industria donde entrara la

solucién financiera a crear.

Figura 5. Las cinco fuerzas de Porter
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4.3. ANALISIS SECTOR FINANCIERO

Segln la Superintendencia Financiera de Colombia’ el consumo total con tarjetas
de crédito de los colombianos para el afio 2014 ascendio a los 48 billones de
pesos, utilizando en mayor proporcion operaciones de compras con un promedio
mensual de 1.9 billones y para avances en efectivo promedio de 388 millones de
pesos, tal y como se puede validar en la siguiente tabla 1. que a su vez muestra la
cantidad de operaciones de esta linea de producto mensualmente en el sistema
financiero realizadas a través de administradoras de pago como lo son

Credibanco, Servibanca, ATH y Redeban Multicolor:

Tabla 1. Reporte mensual de operaciones con Tarjetas de crédito a
Noviembre de 2014

Tarjetas de Crédito
) ) Tarjetas de Entidades Nacionales
Sistema de Pago de Bajo - - -
Wl Operaciones a Nivel Nacional
Transacciones Compras Transacciones Avances
NUmero Monto Total NUmero Monto Total
Credibanco 5,273,541 | 1,072,296,461,846 128,096 36,305,420,812
Servibanca - - 78,174 16,102,534,000
A Toda Hora ATH - - 473,438 89,282,560,000
Redeban Multicolor 4,499,235 885,259,407,991 703,739 247,091,473,767
Visionamos - - - -
TOTAL 9,772,776 | 1,957,555,869,837 1,383,447 388,781,988,579

Fuente: Superintendencia Financiera de Colombia

A continuacion se analizara el sector financiero de acuerdo al modelo estratégico

de las cinco fuerzas de Porter asi:

" EL TIEMPO. Las tarjetas de crédito van a 5.480 millones de pesos por hora. Por: Carlos Arturo Garcia M.
marzo 7 de 2015. [en linea] [citado agosto 11 de 2014] disponible en:
http://www.eltiempo.com/economia/finanzas-personales/cada-hora-colombianos-gastan-5480-millones-en-
trajetas-de-credito/15356935
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http://www.eltiempo.com/economia/finanzas-personales/cada-hora-colombianos-gastan-5480-millones-en-trajetas-de-credito/15356935
http://www.eltiempo.com/economia/finanzas-personales/cada-hora-colombianos-gastan-5480-millones-en-trajetas-de-credito/15356935

F1 de Porter: Amenaza de competidores entrantes

Los inversionistas extranjeros siguen viendo el sector financiero colombiano como
un mercado con grandes posibilidades para crecer, y prueba de esto es que en
menos de un afio el canadiense Scotiabank y el Chileno CorpBanca decidieron

apostarle duro al pais con la compra de los pocos bancos en venta.?

La continua llegada de bancos extranjeros a Colombia hace que el sector
financiero cada vez tenga mas competidores entrantes, los que muchas veces
llegan con un alto ofrecimiento de portafolios completos a tarifas/tasas bastante
competitivos en el mercado, que al poco tiempo hace que sea necesaria Ssu

estabilidad frente a los demas bancos del pais

F2 Rivalidad entre los competidores

Actualmente Colombia cuenta con los siguientes bancos que compiten entre si en
el ofrecimiento de soluciones financieras para este estudio se analizaran el
namero de tarjetas de crédito marca compartida y multifuncional ofrecida por cada

uno de ellos:

Tabla 2. Bancos de Colombia con Tarjetas de crédito Marca compartida y

multifuncional

No. Tarjetas de No. Tarjeta de
BANCOS DE COLOMBIA Credito Marca Credito
Compartida Multifuncional
1. Banco de Bogota 7 No tiene
2. Banco Popular S.A. 0 No tiene
3. Banco CorpBanca Colombia S.A. Sigla: Banco CorpBanca
(quien adquiri6 Helm Bank el 06 de Agosto de 2014) 1 No tiene
4. Bancolombia S.A. o Banco de Colombia S.A. o Bancolombia 3 No tiene
5. Citibank-Colombia - Expresion Citibank 1 No tiene
6. Banco GNB Sudameris s.a. (quien adquirié al HSBC Colombia
S.A el 21 de Febrero de 2014) 0 No tiene
7. Banco Bilbao Vizcaya Argentaria Colombia S.A. -BBVA
Colombia 1 No tiene
8. Banco de Occidente S.A. 6 No tiene
9. BCSC S.A. 0 Banco Caja Social BCSC o Banco Caja Social 3 No tiene

® Noticia Portafolio.co Agosto 6 de 2012
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No. Tarjetas de

No. Tarjeta de

BANCOS DE COLOMBIA Credito Marca Credito
Compartida Multifuncional
10. Banco Davivienda S.A. 26 No tiene
11. Banco Colpatria Multibanca Colpatria S.A. 19 No tiene
12. Banco Agrario de Colombia S.A. -Banagrario 0 No tiene
13. Banco Comercial AV Villas S.A. o Banco de Ahorro y Vivienda
AV Villas, 4 No tiene
14. Banco de las Microfinanzas -Bancamia S.A. No tiene No tiene
15. Banco WWB S.A. No tiene No tiene
16. Banco Coomeva S.A. - Sigla "BANCOOMEVA" No tiene No tiene
17. Banco Finandina S.A. 3 No tiene
18. Banco Falabella S.A. No tiene No tiene
19. Banco Pichincha S.A. No tiene No tiene
TOTAL 74 0

De acuerdo a la tabla 2.,

en el mercado encontramos 74 tarjetas de crédito

marcas compartidas ofrecidas por 14 bancos de Colombia, sin embargo en la

actualidad ningan banco posee una tarjeta de crédito multifuncional que facilite al

sistema de transporte masivo, por lo tanto el producto a desarrollar lo hace Unico

en el mercado.

Al revisar los sectores que ofrecen beneficios y condiciones especiales a sus

clientes encontramos segun tabla 3. lo siguiente:

Tabla 3. Sectores de las tarjetas de crédito marca compartida en Colombia

Establecimientos de la Tarjetas de
Crédito Marca Compartida Cantidad
Estacion de servicios 3
Aerolineas 4
Almacenes de cadena y tiendas 26
Egresados universitarios 2
Sector Salud 4
Clientes de Editorial 2
Cajas de Compensacion 14
Agencias de viajes 1
Centros de ferias 1
Fuerzas militares 3
Empresas de celular 2
Empresa de TV 3
Empresas Gas natural 1
Micro finanzas 2
Redes Sociales 1
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Establecimientos de la Tarjetas de

Crédito Marca Compartida Cantidad

Oyentes radiales 1

Empresas de Energia 3

Ventas Catalogo 1

TOTAL 74

Beneficios y condiciones especiales de las

compartida del mercado:

Tabla 4. Beneficios de las tarjetas de crédito marca compartida del mercado

Establecimientos
comerciales actuales
de la Tarjetas de
Crédito Marca
Compartida

Beneficios comunes por sector

Estacién de servicios

Descuentos por tanquear en las estaciones de servicios
Mantenimiento de vehiculo y descuentos al comprar accesorios para este
Devolucién del 5% de lo que el tarjetahabiente tanquee

Aerolineas

Asistencia al vehiculo
Millas de Bienvenida
Acumulacién de millas o kilometros para canjear por tiquetes aereos

Almacenes de cadena
y tiendas

Eleccién de productos en privado

Sales privado

Asesorias de imagen

Descuentos en la primera compra

Descuentos, ofertas y promociones en las compras en las tiendas
Puntos por compras

Cuotas de manejo gratis por tiempos limitados

Egresados
universitarios

Sin cuota de manejo por los dos primeros afios
Accesos preferenciales,
Descuentos, promociones y ofertas en establecimientos comerciales

Sector Salud

Descuentos en conferencias
Puntos de bienvenida
Descuentos por compras en ciertos establecimientos comerciales

Clientes de Editorial

Sin cuota de manejo mientras este vigente la suscripcién

Cajas de Compensacid

Descuentos en las compras de los afiliados

Agencias de viajes

Acumulacién de puntos por compras
Descuentos en compras de paquetes turisticos,

Centros de ferias

Tarifas especiales en parqueaderos,
Descuentos y promociones para ingreso a eventos
Puntos por compras

Fuerzas militares

El banco asume porcentaje sobre la facturaciéon para programas sociales

Empresas de celular

Redencién puntos por equipos moviles

Pago de la doceava facturacién en el afio si mensualmente carga el pago de la factura
Abono del 2% de las compras a la factura

Puntos de bienvenida

Empresa de TV

Abono de dinero a la factura de TV por las compras realizadas con la TC

Empresas Gas natural

Asistencia al hogar gratis por 12 meses

Micro finanzas

Acceso a avances de manera rapida vy agil

Redes Sociales

Tarjeta dirigida a personas sin historial crediticio, que esten en redes sociales

Oyentes radiales

Ofertas y descuentos exclusivos a oyentes

Empresas de Energia

Cupos hasta 4 veces el salario del tarjetahabiente
Descuentos en compras para el hogar
Cuota de manejo mensual competitiva

Ventas Catalogo

Financiacion sin costo a 45 dias
Sin cuota de manejo
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La alta competencia actual de los 19 bancos en Colombia, genera en si un alto
grado de rivalidad, ya que todos realizan actividades que en si son muy parecidas,
con el gran objetivo de captar la gran mayoria de clientes, actividades como lo es
la compra de cartera que busca atraer clientes de otras entidades ofreciendo
menores tasas y apuntandole a clientes cuyo historial creditico muestre muy buen
comportamiento, guerra de tasas plenas, guerra de tarifas bancarias en los
servicios y portafolios, alianzas con el sector no tradicional a través de marcas
compartidas para ofrecer condiciones especiales a los clientes, buscando en cada

uno de ellos la fidelizacion a la marca.

Actualmente la mayor competencia y rivalidad de los bancos en Colombia esta
entre Bancolombia, Banco de Bogota, Davivienda, BBVA y Banco de Occidente
pues todos le apuntan a buscar atraer la mayor cantidad de clientes teniendo

como premisa los siguientes aspectos que no pueden controlar:

e Alto crecimiento del mercado. Un campo con mas jugadores individuales

e Bajo grado de diferenciacion de las soluciones financieras que ofrecen

e Juego estratégicos en publicidad, participaciones en eventos, actividades que
muestran la responsabilidad social y el valor compartido entre otros.

e Regulaciones de entes de vigilancia y control

F3 Productos sustitutos

El sector financiero cuenta con productos sustitutos ofrecidos por otros sectores
como lo es el sector solidario y grupo de micro financieras locales que entregan a
un segmento no bancarizado e informal créditos bajo carteras de micro finanzas,
microcréditos entre otros, con tasas y condiciones un poco diferentes donde
buscan llegar a segmentos y perfiles los cuales los bancos no llegan por su alto

nivel de riesgo.
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En tarjetas de crédito marcas compartidas se crea una particularidad, y son los
beneficios que logran los tarjetahabientes con la entidad dueia de la marca, como
lo son las tarjetas de crédito Banco de Bogota LAN Pass que permite acceder a
kilometros por la compra de tiquetes aéreos, los cuales son redimibles en nuevos

tiquetes.

F4 Poder de Negociacion con Proveedores

Los proveedores de las entidades financieras son muy reducidos, estos teniendo
en cuenta que los productos ofrecidos son servicios financieros, por lo que la
negociacion estara directamente relacionada con los proveedores de tecnologia

Mifare y chip transaccional para la solucion financiera a disefar.

F5 Poder de negociacion de los clientes

El sector financiero esté vigilado por la Superfinanciera de Colombia por lo que
este se rige bajo sus preceptos y es asi que las tasas y tarifas se encuentran en
rangos donde el cliente de acuerdo a su necesidad se inclina por una entidad u
otra, de modo que el Unico diferencial estaria en la calidad del servicio prestado y
la disponibilidad de soluciones electronicas que faciliten la interaccion con la
banca de su preferencia.

Para continuar con los siguientes dos objetivos se tuvo en cuenta una encuesta
preliminar realizada a 15 personas, cuyo objetivo fue validar las preguntas de la
misma para cumplir el objetivo de determinar el mercado potencial de clientes final
como también disefiar una producto de acuerdo a lo que los asociados de los

Fondos de empleados pueden esperar de esta solucién financiera.

4.4. MERCADO OBJETIVO DEL PRODUCTO FINANCIERO:

El mercado objetivo fue determinado a través de la herramienta de andlisis

Canvas, donde se extrajo lo siguiente:
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Segmento de beneficiados y clientes

El producto tarjeta de crédito marca compartida multifuncional esta dirigido a los
asociados de Fondos de empleados como cliente final, personas con una actividad
dependiente a una empresa con quien existe una relacién laboral. Con esta
solucién financiera se busca crear valor para todos los grupos de interés alrededor
de esta como lo son: grupo de asociados de los Fondos, los mismos fondos o

cooperativas de empleados y el Banco de Bogota

Los clientes mas importantes son aquellos que encuentran en la tarjeta de crédito
multifuncional satisfacer la necesidad de financiar su gasto de transporte mensual
a muy bajo costo y que se benefician con todas las alianzas comerciales de
establecimientos al realizar sus compras, con los que se tenga una relacion de
vinculacibn o no al Banco de Bogota que le permita en primera instancia
bancarizarse, sino aun no lo esta, y que ademas esta tarjeta de crédito
multifuncional le permita continuar o empezar con vida crediticia para futuras

financiaciones tales como créditos de vivienda, vehiculos etc.

En un estudio preliminar la tarjeta de crédito multifuncional tiene un potencial de
22.589 empleados de 41 fondos de empleados de Bucaramanga, con el cual se
realizaron visitas a algunos uno de ellos donde nos informaron la cantidad de
asociados que actualmente tenian afiliados y en los casos donde no se obtuvo la
informacion esta fue obtenida a través de la pagina de la superintendencia de la

economia solidaria.

Propuesta de valor

Propuesta de valor Gnica en el mercado, donde pueden financiar el gasto mensual
de transporte masivo sin costos adicionales, con pasajes diarios controlados para
asegurar que no se utilice mas de 4 pasajes diarios en caso de pérdida o robo,

con alianzas en mas de 500 establecimientos de comercio a nivel nacional, con
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convenios directos del fondo de empleados para el otorgamiento del cupo de
acuerdo al 70% del ahorro y a su antigiedad en el fondo, y con todas las

asistencias y seguros de una tarjeta de crédito convencional.

4.5. DISENO DEL MUESTREO

El disefio del muestreo esta basado en el estudio preliminar realizado a los 39
Fondos de empleados y 2 Cooperativas de empleados de Bucaramanga y su area
metropolitana, de los cuales se determiné una poblacién potencial para la tarjeta
de crédito marca compartida multifuncional de 22.589 asociados, las cuales
posteriormente fueron segmentados por sector econdémico, clasificandose asi 10
segmentos de mercado como muestra, los cuales fueron: Comercio al por menor,
comercio al por mayor, educacion, empresa publica, sector financiero, sector

industrial, sector salud, seguridad, transporte y editorial.

4.6. DISENO DEL INSTRUMENTO

Se determina como instrumento para la recoleccion de la informacion la encuesta
personal y telefénica, ya que permite un acercamiento directo a los asociados de
los fondos de empleado permitiendo obtener estados de opinion, ideas o
necesidades de cada encuestado.

La encuesta tendrd su efecto de manera directa al encuestado o telefénica de

acuerdo al sector, ya que en algunas partes no era posible el ingreso directo a las

instalaciones de la empresa.
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4.6.1. Encuesta, disefio de la tabulacion de las preguntas de la encuesta

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADOS TARJETA DE CREDITO
MULTIFUNCIONAL
Por favor contestar la siguiente encuesta con toda sinceridad

Escriba Fondo de Empleado o Cooperativa de empleados a la cual esta

afiliado(a)

*Obligatorio
Nombres y Apellidos:

*

Escriba su nombre y apellidos
1. Cuél es su actividad econémica? *

() Empleado () Independiente () Otra. Cual

2. Su cargo laboral esta a un nivel?
Auxiliar () Administrativo ( ) Directivo o Gerencial ( )

3. En que rango esta su edad? *

() 18 a 25 afios
() 25 a 35 afos
() Mas de 35 afios

4. Actualmente cuenta con algun tipo de producto financiero de algun banco
colombiano?

Bancarizacion

() Cuenta de nébmina

() Tarjeta de Crédito

() Créditos
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() Ninguno

5. Tiene en este momento tarjeta de crédito con el Banco de Bogota?
Si() no () Cual?

6. Cual ha sido su mayor tiempo de permanencia con un producto financiero

en el Banco de Bogota?

()1a?2afos

()2a3afos

( ) Hasta 5 afos

( ) Mas de 5 afios

( ) Soy cliente de Banco de Bogota en la actualidad

( ) Nunca he tenido productos del Banco de Bogota

Existen en el Mercado tarjetas de crédito emitidas por bancos nacionales en
alianza con almacenes, tiendas o establecimientos que ofrecen descuentos y

promociones especiales, estas son las Tarjetas de crédito marca compartida

7. Actualmente maneja alguna tarjeta de crédito de marca compartida de
tienda o almacén? *

() No

()Si

8. Si su respuesta anterior fue “Si” responder cual tarjeta marca compartida

maneja?

*

Introduzca el nombre segun este ejemplo: TC Exito, TC LAN, TC Falabella,

Movistar entre otras

9. Le gustaria contar con una tarjeta de crédito que cuente con convenios en

muchos establecimientos comerciales en todo el pais para acceder a
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descuentos, rebajas y promociones:
()Si
() No

10. Con que frecuencia usted o algun familiar (hijos, esposa(o) , padre,

madre) utiliza el servicio de Metro linea? *

() No lo utiliza
() Todos los dias
() Dos o tres veces a la semana

() Dos o tres veces al mes

11. Cuanto es su gasto aproximado mensual o el de su familiar (hijos,
esposo, padre, madre) en transporte de Metro linea

() De 10.000 a 40.000

() De 40.000 a 80.000

() De 80.000 a 120.000
() De 120.000 a 160.000

12. Le gustaria poder financiar su transporte en Metro linea y/o el de su
familia (hijos, esposo, padre, madre) mensualmente con cargo a una tarjeta
de crédito sin pagar intereses?
Solo responda si utiliza el servicio de Metro linea usted o un familiar (hijos,
esposo, padre, madre)

()Si

() No

13. Cuanto estaria dispuesto a pagar por cuota mensual de manejo por esta

tarjeta?
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() Entre 10.000 a 15.000 pesos
() Entre 15.000 a 20.000 pesos.
() Mas de 20.000 pesos

() Sin costo de acuerdo al manejo dado a la tarjeta de crédito

14. Le gustaria que su tarjeta de crédito fuera personalizada con una imagen
o su fotografia? *
La fotografia del tarjetahabiente genera seguridad en el momento que sea

utilizada por un tercero de manera fraudulenta.

() Si
() No

4.7. TAMANO DE MUESTRA

Para determinar la muestra se utiliza una muestra de poblacién finita con las

siguientes variables:

n ? Tamarfio de la muestra
N 22.589 Tamafio de la poblacién
Z 1.96 # de desviaciones estandar
0% 0.25 Varianza muestral
E 10.0% Error muestral
— o’
n=296

Segun lo anterior el tamafio de la poblacion fue determinada teniendo en cuenta el
reporte de la donde se pudo extraer el nUmero de asociados de los fondos de

empleados de la region oriente haciendo énfasis en Bucaramanga y su area
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metropolitana donde esté& concentrada la mayoria de la poblacion generando como

resultado un tamafio de poblacion de 22.589 asociados.

Una vez se cont6 con el tamafio de la poblacion se procedio a clasificar los fondos
de empleados por sectores economicos y de esta manera poder focalizar las
encuestas a los asociados con factores en comun de modo que no se
concentraran los resultados en una sola entidad o empresa y fue asi que de
acuerdo al numero de asociados por sector, proporcionalmente se procedid a

generar su participacion en las 96 encuestas a realizar asi:

Tabla 5. Cuadro definicién tamafio de muestra

SECTOR AL QUE NUMERO DE
ENIDA asoches PERTENECE ENCUESTAS
FONDO DE EMPLEADOS DE MERCADEFAM LTDA 678 3%
FONDO DE EMPLEADOS DE COOPASAN LTDA 38 0.2% c :
omercio al menor 8
FONDO DE EMPLEADOS SUPERMERCADO MAS POR MENOS LTDA 335 1%
FONDO DE AHORRO EPLEADOS RAYCO 726 3%
1,777 8%
FONDO DE_EMPLEADOS DE AGROINCE LTDAYCIAS.C.A 44 0%
FONDO DE EMPLEADOS DE SANTANDEREANA DE ACEITES LTDA 103 0% Comercio al Mayor >
FONDO INTEGRAL PARAEL BIENESTAR DE EMPLEADOS DE COMERTEX 110 0%
FONDO DE EMPLEADOS DE DISTRIBUCIONES PASTOR JULIO DELGADO 273 1%
530 2%
FONDO DE EMPLEADOS DE LA UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER 1,325 6%
FONDO DE EMPLEADOS DE LAS UNIDADES TECNOLOGICAS DE SANTANDER 29 0% Ed L 7
FONDO DE EMPLEADOS DE LAFUNDACION COLEGIO UIS 125 1% ueacion
COOPERATIVA DE EMPLEADOS COLEGIO SAN PEDRO CLAVER 120 1%
1,599 7%
FONDO DE EMPLEADOS DE LA FISCALIA GENERAL DE LANACION 1,283 6%
FONDO DE EMPLEADOS DE LA CORPORACION AUTONOMA REGIONAL PARA LA DEFENSA DE BUCARA 139 1%
FONDO DE EMPLEADOS DEL DISTRITO DE PRODUCCION DE ECOPETROL 1,748 8%
FONDO DE EMPLEADOS CAMARA DE COMERCIO BUCARAMANGA 145 1% Emp. Publico 29
526 2%
FONDO DE EMPLEADOS DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE BUCARAMANGAS.AE.S.P. 185 1%
FONDO DE EMPLEADOS Y EXTRABAJADORES DE ECOPETROL DE PARTICIPACION DE UTILIDADES 2,858 13%
6,884 30%
ICOOPERATIVA DE EMPLEADOS DEL BANCO DE BOGOTA 320 1% Financiero 1
320 1%
FONDO DE EMPLEADOS DE GIRONES LTDA 80 0%
FONDO DE AHORRO Y CREDITO EMPLEADOS PROAVESAN LTDA 2,317 10%
FONDO DE EMPLEADOS DE INCUBADORA ANDINA 951 4% Industrial 24
FONDO DE EMPLEADOS KIKES 2,208 10%
FONDO DE EMPLEADOS DE FRIOCOL 57 0%
FONDO DE EMPLEADOS DE NEXANS COLOMBIA 160 1%
5,773 26%
FONDO DE TRABAJADORES DE LA SALUD DE SANTANDER 328 1%
FONDO DE EMPLEADOS DEL I.S.S. 460 2%
FONDO DE EMPLEADOS DE LAFUNDACION OFTALMOLOGICA DE SANTANDER 1,267 6% salud 15
FONDO DE EMPLEADOS CLINICA MATERNO INFANTIL SAN LUIS LTDA 267 1%
FONDO DE EMPLEADOS DE COMPARTA SALUD ARS COMPENSAR LTDA 1,029 5%
FONDO DE EMPLEADOS Y PENSIONADOS DE LA SALUD DE SANTANDER 129 1%
3,480 15%
IFONDO DE EMPLEADOS DE LAEMPRESA DE VIGILANCIA Y SEGURIDAD GUANENTA LTDA 427 2% seguridad 2
427 2%
FONDO DE AHORRO Y VIVIENDA EMPLEADOS DE COPETRAN LTDA 551 2%
FONDO DE EMPLEADOS DE COOTRASANDEREANOS LTDA 13 0%
FONDO DE AHORRO DE LOS EMPLEADOS DE SANAUTOS SALTDA 222 1%
FONDO DE EMPLEADOS CODIESEL S.A. LTDA. 161 1% Transporte 6
FONDO DE EMPLEADOS DE COTRANDER LTDA 50 0%
FONDO DE EMPLEADOS DE CAMPESA LTDA 100 0%
FONDO DE EMPLEADOS DE TRANSPORTES PIEDECUESTAS.A 229 1%
FONDO DE EMPLEADOS DE TRANSPORTES EXPRECAR 118 1%
1,444 6%
IFONDO DE EMPLEADOS GRUPO CORPORATIVO GALVIS I 355 2% Editorial 2
355 2%
[ 22,589 100%| 96
| 96
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4.8. RESULTADOS Y ANALISIS DE LA APLICACION DE ENCUESTAS.

Una vez realizada la encuesta, se analizan los siguientes resultados:

4.8.1. Actividad econdémica

Grafica 1. Actividad econdmica de los encuestados

ACTIVIDAD ECONOMICA

M Empleado M Independiente

0%

El 100% de los encuestados tienen una relacion laboral con la empresa de la cual

hacen parte los fondos o cooperativas de empleados.
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4.8.2. Nivel del cargo de los encuestados

Grafica 2. Nivel del cargo de las personas encuestadas

m Auxiliar m Administrativo m Directivo o Gerencial

2%

Para la muestra obtenida se encontré que un 53% de las personas encuestadas
pertenecen a cargos administrativos dentro de la empresa y el siguiente mayor

que es 45% son en cargos auxiliares.
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4.8.3. Edad de los encuestados

Grafica 3. Edad de los encuestados

B 18 a 25 afos B 25a 35anos = Mas de 35 afios

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos se encontrd que la mayor porcion de
edad la tienen personas mayores de 35 afios dentro de las organizaciones y la
otra gran parte la tienen los jovenes adultos con un 35%.
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4.8.4. Pregunta No. 4. Actualmente cuenta con algun tipo de producto
financiero de algun banco colombiano?

Grafica 4. Productos con mayor participacion en la bancarizacion

B Cuenta de némina M Tarjeta de Crédito ~ ® Créditos M Ninguno

1%

Teniendo en cuenta lo anterior se puede concluir que los encuestados son en su
ciento por ciento empleados por lo tanto podemos definir que la cuenta de némina
es el producto inicial que mas le aporta al crecimiento de la bancarizacién seguido
de la tarjeta de crédito.
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4.8.5. Pregunta No. 5. Tiene en este momento tarjeta de crédito con el Banco
de Bogota?

Grafica 5. Encuestados con tarjeta de crédito del Banco de Bogota

ESi ®mNo

Con el resultado de este punto podemos concluir que hay un gran potencial de
colocacion de la tarjeta de crédito marca compartida multifuncional, puesto que
solo el 18% de los encuestados poseen tarjeta de crédito con Banco de Bogota, lo

gue significa que hay un mercado potencial de un 82%.

Sin embargo es de aclarar que para este trabajo tomaremos el 82%, sin tener en
cuenta el 29% de la grafica anterior que corresponde a personas que tienen tarjeta
de crédito en el sistema financiero, ya que para ellos se encaminara la solucién

financiera propuesta para compra de la cartera actual con la otras entidades.
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4.8.6. Pregunta No. 6. Cual ha sido su mayor tiempo de permanencia con un

producto financiero en el Banco de Bogota?

Grafica 6. Tiempo de permanencia con productos financieros en el Banco de

Bogota.

m1a?2afos

H 2 a3 afos

0% m Hasta 5 anos
0%
2% B Mas de 5 afios

m Soy cliente de Banco de
Bogota en la actualidad

M Nunca he tenido
productos del Banco de
Bogota

Segun los resultados obtenidos el 72% de la poblacion encuestada nunca ha
tenido ninguna solucion financiera con el Banco de Bogota, donde se puede
detectar una gran potencial para profundizar con la nueva linea de tarjeta de
crédito, también es importante tener en cuenta el poco tiempo que una persona

estuvo vinculada al banco y las razones de su desercion
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4.8.7. Pregunta No. 7. Actualmente maneja alguna tarjeta de crédito de marca

compartida de tienda o almacén?

Grafica 7. Clientes con tarjetas de marca compartida a hoy.

| Si

M No

Con un resultado tan equivalente podemos concluir que hay casi un 50% de
potenciales clientes para colocar por primera vez una tarjeta de marca compartida
multifuncional , sin embargo teniendo en cuenta que si maneja otras marcas
compartidas puede acceder a la compra de cartera por el Banco con tasas

preferenciales.
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4.8.8. Pregunta No. 8. Si su respuesta anterior fue “Si” responder cual tarjeta

marca compartida maneja?

Grafica 8. Tarjetas marcas compartidas

m Exito

M lan

1 Cencosud
H Falabella

B Movistar y otros

La tarjeta de crédito del Exito y Cencosud lleva el liderazgo en la emision de
tarjetas de crédito compartida, lo que deja evidenciar el gusto por las compras en

almacenes de cadena y supermercado.
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4.8.9. Pregunta No. 9. Le gustaria contar con una tarjeta de crédito que
cuente con convenios en muchos establecimientos comerciales en todo el

pais para acceder a descuentos, rebajas y promociones:

Grafica 9. Gusto por las tarjetas de crédito con convenios especiales

| Si

M No

Con la gréfica anterior podemos concluir que cada dia las personas buscan todo lo
relacionado a economizar recursos en sus transacciones, es por esto que un 80%

estaria interesado en la tarjeta de crédito marca compartida multifuncional.
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4.8.10. Pregunta No. 10. Con qué frecuencia usted o algun familiar (hijos,
esposa(o) , padre, madre) utiliza el servicio de Metro linea?

Grafica 10. Uso del servicio del Metrolinea

1%

H No lo utiliza
M Todos los dias
M Dos o tres veces a la semana

B Dos o tres veces al mes

Con el resultado anterior podemos concluir que muchos de los asociados a fondos
0 cooperativas de empleados utilizan el servicio de Metrolinea constantemente, un

49% todos los dias y un 37% dos o tres veces a la semana.
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4.8.11. Pregunta No. 11. Cuanto es su gasto aproximado mensual o el de su
familiar (hijos, esposo, padre, madre) en transporte de Metro linea.

Grafica 11. Valor pagado mensual por concepto de transporte en Metrolinea

B De 10.000a 40.000

B De 40.000a 80.000

% De 80.000a 120.000
B De 120.000 a 160.000

Los gastos promedio de transporte mensual del 69% (30%+39%) de los

encuestados oscila entre $ 40.000 a $120.000 mensuales.
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4.8.12. Pregunta No. 12. Le gustaria poder financiar su transporte en Metro
linea y/o el de su familia (hijos, esposo, padre, madre) mensualmente con

cargo a una tarjeta de crédito sin pagar intereses?

Grafica 12. Nivel de aceptacion de la tarjeta de crédito marca compartida
multifuncional para realizar el pago del servicio de transporte.

mSi

H No

Segun la grafica anterior podemos decir que un 84% estarian interesados en

adquirir la solucion financiera objeto de este proyecto.

58



4.8.13. Pregunta No. 13. Cuanto estaria dispuesto a pagar por cuota mensual
de manejo por esta tarjeta?

Grafica 13. Costo de manejo por tarjeta de crédito MCM

0,
0% 2%

N Entre 10.000a 15.000
pesos

B Entre 15.000a 20.000
pesos.

M Mas de 20.000 pesos

B Sin costo de acuerdo al
manejo dado a la tarjeta
de crédito

Con el anterior resultado se puede concluir que solo un 9% estaria dispuesto a
pagar entre $10.000 y 15.000 pesos, sin embargo el 89% de la muestra estan
dispuestos a darle un buen manejo a su tarjeta de crédito para recibir como
contraprestacion un bajo costo o en su defecto el no cobro por este concepto.
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4.8.14. Pregunta No. 14. Le gustaria que su tarjeta de crédito fuera

personalizada con una imagen o su fotografia?

Grafica 14. Personalizar la Tarjeta de Crédito MCM

mSi

H No

Hay una gran aceptacion de poder personalizar su tarjeta de crédito con la imagen
deseada, de modo que este proceso permita alcanzar un grado de seguridad
mayor cuando esta fuere hurtada o perdida.

Informacién adicional

En una encuesta realizada por Raddar en Noviembre de 2014, les preguntaron a
los bumangueses:

Usted tiene tarjeta de crédito?
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Grafica 15. Bumangueses con tarjeta de crédito

mSi mNo

Fuente: Raddar- 2013.

La muestra fue realizada aleatoriamente en la ciudad de Bucaramanga, por la
empresa Raddar a finales del afio 2013, donde nos afirma que el producto podria
tener un porcentaje de colocacién promedio de un 50% de la poblacién de la
ciudad de Bucaramanga, sin tener en cuenta su area metropolitana, que incluye

municipios como Floridablanca, Giron, Piedecuesta y Lebrija

La conclusion frente a la encuesta realizada y la informacion de Raddar, es la
aceptacion de la solucién financiera tarjeta de crédito marca compartida
multifuncional por la poblacion de Bucaramanga y area metropolitana, siendo asi
se procedera a realizar las estimaciones de ingresos que podra tener el Banco de

Bogota con la solucion financiera propuesta.
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4.9. PROYECCION DE FACTURACION

Para la proyeccion de la futura facturacion se tendra en cuenta los siguientes

datos como base para su calculo:

Fue determinado a través de las fondos y cooperativas de empleados
estudiados, que hay un potencial de 22.589 asociados

La muestra se realizé con un margen de error del 10%, generando asi una
muestra de poblacion de 96 asociados

Del total de entrevistados el 82% afirmé no tener actualmente tarjeta de crédito
con el Banco de Bogota

Para el primer afio se trabajara con el 20% de la poblacion que no maneja
actualmente tarjeta de crédito con el Banco de Bogotd, y el otro 20% en el
segundo afio y asi sucesivamente, teniendo en cuenta el informe de gestion
del primer semestre del 2014 publicado por Banco de Bogota, donde afirman
gue este obtuvo un crecimiento del 22% en tarjetas activas frente a la industria
que fue del 7%, la facturacion del sistema ascendié al 9% y el Banco de
Bogota alcanzo un 18%, actualmente el mercado crece al 11%°en tarjetas de
crédito y en esta propuesta se proyecta crecer en el orden del 20% desde el
afio 2016 con un mercado potencial objetivo ya determinado en este estudio.
Teniendo en cuenta lo anterior se define un grupo de poblacion para realizar
las proyecciones en el primer afo de 3.705 asociados

Tomando como base la encuesta realizada también se determiné que el 45%
de los encuestados poseen cargos auxiliares y el 53% cargos administrativos
Para determinar el valor promedio de los salarios y administrativos se tuvo
como referencia la pagina www.elempleo.com que con el Observatorio Laboral

del Ministerio de Educacion Nacional, se determind que un cargo auxiliar tiene

9

http://www.larepublica.co/finanzas/bancos-emitieron-11-m%C3%A1s-de-tarjetas-de-créeC3%A9dito-en-el-

primer-trimestre-del-a%C3%B1o_39851
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un promedio de ingreso de $ 901.026, y un cargo administrativo en salario
mensual de $ 1.378.027.

Segun noticia publicada por diario La Republica en la seccion de finanzas de la
fecha Miércoles, Febrero 11, 2015 La Superfinanciera afirma que los
colombianos usan en promedio 38,2% del cupo de su tarjeta de crédito, por lo
tanto las proyecciones estan basadas en un cupo utilizado de dicho porcentaje.
Para conocer el valor de los ahorros en fondos de empleados se tuvo en
cuenta la noticia dada por el Diario El Pais, en Noviembre 5 de 2012 que
afirma “La cultura del ahorro parece aumentar en el pais. Segun un estudio de
la firma Optimos, los colombianos trabajadores estan reservando cada mes
entre $50.000 y $100.000.”, asi mismo con la consulta a varios estatutos de
Cooperativas y fondos de empleados se determind que entre el 1% al 10%
esta el minimo y maximo a ahorrar dichas entidades de un salario basico
mensual, por lo tanto se determind para el calculo de ahorros de este proyecto
el promedio del 5%.

También fue necesario consultar el tiempo laboral de permanencia en una
empresa, ya que esta informacion nos permite conocer los ahorros posibles
que podria obtener un asociado en el fondo o cooperativa de empleados, lo
que nos facilitaria obtener el monto del cupo a ofrecer en la tarjeta de crédito
MCM. Segun afirmacion del diario La Nacién en publicacién del domingo 29 de
enero de 2012 en su seccion de economia afirma que el promedio de
permanencia en una empresa es de cuatro afios, sin embargo para el calculo
el promedio utilizado fue de 3 afios para manejo de holgura en las
proyecciones.

Fue también importante establecer que para el otorgamiento del cupo al
asociado era vital tener ahorros en el fondo o cooperativa de empleado, de
modo que se establecidé preliminarmente dos patrones: el primero que me
permite establecer un valor mensual de ahorro sobre sus ingresos para cargos
auxiliares y administradores del 5% y un segundo que hace referencia a un

70% teniendo en cuenta que es el porcentaje que hace que no supere el 50%
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de endeudamiento del salario basico, °del valor del ahorro tomando como

base que solo se utiliza el 38.2% del cupo.

De todo lo anterior se deriva la siguiente tabla,

crucial para el calculo de los

ingresos por la colocacion de la tarjeta de crédito MCM para los préximos 5 afios

asi:

Tabla 6. Proyeccidén de cartera a colocar y cuotas de manejo para el afio

2016.

Datos

Salario

Calculo de
cupo para
el nivel
salarial

[Ahorro mensual

Tiempo de

promedio

Ahorro en fondo

Cupo del ahorro

Cupoa
Otorgar en

laTC*

% Cupo
promedio

utilizado

Valor cupo utilizado

Cartera a colocar

Cuotas de manejo

promedio

Total muestra de asociados

22,589

Del total de entrevistados noj
tienen tarjeta de crédito con el
Banco de Bogota

82%

Muestra de a poblacion

18,523

Teniendo en cuenta el alto)
porcentaje de encuestados que|
no tienen TC con BB se
trabajara con el 20% para el
primer afio, 40% segundo afio |
asi  sucesivamente hasta)
alcanzar el 100%

20%

Muestra de asociados paraj
rabajar en las proyecciones

3,705

Datos adicionales:

Segln la muestra los cargos
con mayor participacion dentro|
de las empresas son: auxiliar y|

Ahorro  promedio  mensual
minimo en cooperativas el 5%|
del SBM.

0.05

Cargos auxiliares de
encuestados

45%)

901,026

450,513

24

1,081,231

0%

756,862

38.20%

289,121

45,051

36

1,621,847

0%

1,135,293

38.20%

133,682

1,606,615,989

266,730,912

48

2,162,462

0%

1513724

38.20%

578,02

Cargos administrativos de
encuestados

53%

1,378,027

689,014

24

1,653,632

0%

1,157,543

38.20%

40,181

68,901

36

2,480,449

0%

1,736,314

38.20%

663,272

2,457,154,634

266,730,912

48

3,307,265

0%

2,315,085

38.20%

334,363

* El cupo puede variar i el
cliente tiene mayor

TOTAL

4,063,770,62

533,461,824

1% De acuerdo con el literal b) del Articulo 59 del Codigo sustantivo del trabajo.
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Tabla 7. Proyeccion de cartera a colocar y cuotas de manejo para el afio

2017.

Datos

Resultados|

Salario

Calculo de
cupo para
el nivel
salarial

Ahorro mensual

Tiempo de
permanencia

promedio

Ahorro en fondo

Cupo del ahorro

Cupo a
Otorgar en
laTC*

% Cupo
promedio

utilizado

Valor cupo utilizado

Cartera a colocar

Cuotas de manejo

promedio

Total muestra de asociados

22,589

Del total de entrevistados no
tienen tarjeta de crédito con el
Banco de Bogota

82%)

Muestra de la poblacion

18,523

Teniendo en cuenta el alto
porcentaje de encuestados que|
no tienen TC con BB se
trabajara con el 20% para el
primer afio, 40% segundo afio y|
asi  sucesivamente  hasta|

40%

alcanzar el 100%
Muestra de asociados paral
trabajar en las proyecciones

7,409

Datos adicionales:

Segin la muestra los cargos|
con mayor participacion dentrol
de las empresas son: auxiliar y|
administrativos

Ahorro  promedio  mensual|
minimo en cooperativas el 5%|
del SBM.

0.05

Cargos auxiliares de
encuestados

4

&

%)

901,026

450,513

45,051

24

1,081,231

70%

756,862

38.20%

289,121

36

1,621,847

70%

1,135,293

38.20%;

433,682

3,213,231,977

533,461,824

48

2,162,462

70%

1,513,724

38.20%

578,242

Cargos administrativos de
encuestados

53%

1,378,027

689,014

68,901

24

1,653,632

70%

1,157,543

38.20%

442,181

36

2,480,449

0%

1,736,314

38.20%

663,272

4,914,309,268

533,461,824

48

3,307,265

70%

2,315,085

38.20%;

884,363

* El cupo puede variar si el
cliente tiene mayor

TOTAL

8,127,541,245

1,066,923,648

Tabla 8. Proyeccién de cartera

2018.

a colocar y cuotas de manejo para el afo

Datos

Resultados|

Salario

Calculo de
cupo para
el nivel
salarial

Ahorro mensual

Tiempo de
permanencia

promedio

Ahorro en fondo

Cupo del ahorro

Cupoa
Otorgar en

la TC*

% Cupo
promedio

utilizado

Valor cupo utilizado

Cartera a colocar

Cuotas de manejo

promedio

Total muestra de asociados

22,589

Del total de entrevstados no
tienen tarjeta de crédito con el
|Banco de Bogota

82%

Muestra de la poblacion

18,523

Teniendo en cuenta el alto
porcentaje de encuestados que
no tienen TC con BB se
trabajara con el 20% para el
primer afio, 40% segundo afio y|
asi sucesivamente hasta|
alcanzar el 100%

60%)

Muestra de asociados _para|
trabajar en las

11,114

Datos

Segin la muestra los cargos|
con mayor participacion dentro|
de las empresas son: auxiliar y|

Ahorro promedio _mensual
minimo en cooperativas el 5%
del SBM.

Cargos auxiliares de
encuestados

45%

901,026

450,513

24

1,081,231

70%

756,862

38.20%|

289,121

45,051

36

1,621,847

70%

1,135,203

38.20%|

433,682

4,819,847,966

800,192,736

28

2,162,462

70%

1,513,724

38.20%|

578,242

Cargos administrativos de
encuestados

5!

3

%)

1,378,027

689,014

24

1,653,632

70%

1,157,543

38.20%|

442,181

68,901

36

2,480,449

70%

1,736,314

38.20%|

663,272

7,371,463,901

800,192,736

48

3,307,265

70%

2,315,085

38.20%)|

884,363

+ El cupo puede variar si el
cliente tiene mayor

|endeudamiento

TOTAL

12,191,311,867

1,600,385,472

Fuente: Autora.
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Tabla 9.Proyeccidn de cartera a colocar y cuotas de manejo para el afio 2019.

Calculo de [Ahorro mensual Tiempo de | Ahorro en fondo | Cupo del ahorro | Cupoa | %Cupo | Valor cupo | Cartera a colocar Cuotas de manejo
cupo para
el nivel

salarial promedio laTC* | utilizado | _utilizado promedio

Datos Resultados| ~Salario permanencia Otorgar en | promedio

Total muestra de asociados 22,589
Del total de entrevistados no
tienen tarjeta de crédito con el
|Banco de Bogota 82%
Muestra de la poblacion 18,523

Teniendo en cuenta el alto]
porcentaje de encuestados que|
no tienen TC con BB se|
trabajara con el 20% para el
primer afio, 40% segundo afio y
asi sucesivamente hasta|
alcanzar el 100% 80%
Muestra de asociados para
trabajar en las 14,818
Datos adicionales:

Segln la muestra los cargos
con mayor participacion dentro|
de las empresas son: auxiliar y

Ahoo  promedio  mensual
minimo en cooperativas el 5%
del SBM. 0.05

24 1,081,231 70% 756,862 38.20% 289,121
% 901,026 450,513 45,051 36 1,621,847 70% 1,135,293 38.20% 433,682 6,426,463,955 1,066,923,648
48 2,162,462 70% 1,513,724 38.20% 578,242
24 1,653,632 70% 1,157,543 38.20% 442,181
53%| 1,378,027 689,014 68,901 36 2,480,449 70% 1,736,314 38.20% 663,272 9,828,618,535 1,066,923,648
48 3,307,265 70% 2,315,085 38.20% 884,363

Cargos auxiliares de

P
encuestados

&

Cargos administrativos de
encuestados

 El cupo puede variar si el
cliente tiene mayor TOTAL

|endeudamiento

16,255,082,490 2,133,847,296

Tabla 10. Proyeccion de cartera a colocar y cuotas de manejo para el afio
2020

Calculo de |Ahorro mensual Tiempo de | Ahorro en fondo | Cupo del ahorro | Cupoa | %Cupo | Valor cupo | Cartera a colocar Cuotas de manejo
cupo para
el nivel

salarial promedio laTc* | utilizado | _utilizado promedio

Datos Resultados| Salario permanencia Otorgar en | promedio

Total muestra de asociados 22,589
Del total de entrevistados nol
tienen tarjeta de crédito con el
|Banco de Bogota 82%|
Muestra de fa poblacion 18,523
Teniendo en cuenta el alto
porcentaje de encuestados que|
no tienen TC con BB se|
trabajara con el 20% para el
primer afio, 40% segundo afio y
asi  sucesiamente  hasta
alcanzar el 100% 100%)
Muestra de asociados paral
trabajar en las 18,523
Datos adicionales:

Segin la muestra los cargos
con mayor participacion dentro
de las empresas son: auxiliar y

Ahorro promedio  mensual
minimo en cooperativas el 5%
del SBM. 0.05

24 1,081,231 70% 756,862 38.20% 289,121

Cargos auxiliares de

P
encuestados

&

%| 901,026 450,513 45,051 36 1,621,847 70% 1,135,293 38.20% 433,682 8,033,079,943 1,333,654,560

48 2,162,462 70% 1,513,724 38.20% 578,242

24 1,653,632 70% 1,157,543 38.20% 442,181

Ci i trati de
argos administrativos de 53%| 1,378027| 689,014 68,001 36 2,480,449 70% 1,736,314 38.20% 663,272 12,285,773,169 1,333,654,560

encuestados
48 3,307,265 70% 2,315,085 38.20% 884,363

[ El cupo puede variar si el
cliente tiene mayor TOTAL
endeudamiento 20,318,853,112 2,667,309,120

Segun las tablas 6, 7, 8, 9, y 10 se puede evidenciar que la facturacion proyectada
estd basada en fuentes confiables expresadas en el numeral 4.9, lo que permite
qgue se valide la posible facturacién utilizando cifras y datos aun un poco mas
conservadores, como lo es el caso del porcentaje del ahorro en los fondos de
empleados que se estéa realizando con el 50% de los ingresos mensuales al igual

gue las cuotas de manejo que se prevé se les dard 6 meses sin este cobro por
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buen manejo, teniendo en cuenta los resultados de la encuesta realizada y que se

evidencia en la grafica 13.

4.10. INGRESOS PROYECTADOS

Teniendo en cuenta el punto anterior se determinan los ingresos generados por
los intereses corrientes, los intereses por mora, la cuota de manejo y la
intermediacién de seguros de vida, de los proximos 5 afios, variables necesarias

para la realizacion del flujo de caja proyectado.

Es importante tener en cuenta que del valor de cartera a colocar se va a trabajar
con el 69.9% como cartera diferida que generara ingresos por intereses, lo anterior
basado en el estudio de Tendencias en Medios de Pago 2014, de la firma
Tecnocom y de AFI (consultora en finanzas).*

Tabla 11. Proyeccioén de ingresos.

Afio Asociados Cartera DDA | - DB EIEE No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas

Datos Profundizacion 17.70% 69.90% 3 6 9 12

2016 20% 3,705 4,063,770,622 719,287,400 2,840,575,665 710,143,916 710,143,916 710,143,916 710,143,916
2017 40% 7,409 8,127,541,245 | 1,438,574,800 5,681,151,330 |  1,420,287,833 1,420,287,833 1,420,287,833 | 1,420,287,833
2018 60% 11,114 12,191,311,867 | 2,157,862,201 8,521,726,995 |  2,130,431,749 2,130,431,749 2,130,431,749 |  2,130,431,749
2019 80% 14,818 16,255,082,490 |  2,877,149,601 11,362,302,660 |  2,840,575,665 2,840,575,665 2,840,575,665 |  2,840,575,665
2020 100% 18,523 20,318,853,112 |  3,596,437,001 14,202,878,326 |  3,550,719,581 3,550,719,581 3,550,719,581 |  3,550,719,581

4.10.1. Ingresos por intereses. Los intereses sobre las utilizaciones con tarjeta
de crédito se liquidan bajo la modalidad mes vencido, teniendo en cuenta los
siguientes aspectos:

Clientes que pagan mensualmente el valor total facturado en el periodo:

e No se les liquidan intereses sobre las compras facturadas.

H http://www.larepublica.co/colombianos-prefieren-pagar-en-efectivo-y-las-compras-con-cr%C3%A9dito-las-

difieren-en-varias-cuotas
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Sobre los avances y pagos de impuestos se liquidan intereses desde la fecha
de la transaccion hasta la fecha de pago. Esto implica que el cobro se haga en
dos facturaciones asi: en la primera desde la fecha de la transaccion hasta la
fecha de facturacion y en la siguiente, desde la fecha de la facturacion anterior
hasta la fecha del pago.

Clientes que no pagan el total facturado en el periodo:

En cada facturacion se les liquidan intereses sobre los diferidos de meses

anteriores existentes antes y después del pago.

Sobre las compras del mes que tienen periodo de gracia no se liquidan
intereses, en espera de conocer la decisién del cliente de acoger o no el
diferido.

4.10.2. Tipos de intereses. Para la tarjeta de crédito en cada facturacién se

liquidan dos tipos de intereses: corrientes y de mora, los cuales se liquidan de

acuerdo a la utilizacién por parte del usuario y a los costos de administracién de la

Tarjeta. (Ver cuadro anexo)

En el célculo de los intereses corrientes y de mora intervienen los siguientes

factores:

Fecha de la utilizacién: fecha en la cual el cliente realizé la compra, el avance o
pago el impuesto.

Fecha de facturacion: Cada tarjeta se factura una vez al mes.

Fecha limite de pago: Fecha hasta la cual el cliente tiene plazo de pagar el
valor exigible (pago minimo), sin entrar en mora.

Fecha de pago: fecha real del pago.
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Fecha de la evaluacion: corresponde al dia en el cual se esté liquidando los
intereses, la cual puede corresponder a fecha de pago, fecha de facturacion o

fecha en que se realiza el calculo.

4.10.2.1. Interés Corriente: Los intereses corrientes se cobran mes vencido sobre

los siguientes valores:

Saldos diferidos de compras, avances y pagos de impuestos realizados en
periodos anteriores; es decir, valores de utilizaciones que no estan incluidas en
el pago minimo. Se calcula sobre el numero de dias comprendidos entre la
facturacion anterior y la actual, a la tasa de interés menor entre la tasa vigente
el dia de la transaccion y la tasa vigente el dia de la liquidacion, si esta tasa es

superior a la tasa de usura se toma esta ultima.

Valor de la cuota de los diferidos de periodos anteriores incluida en el pago
minimo. Cabe resaltar que al igual que los diferidos la liquidacion se efectua a
la tasa de interés menor entre la tasa vigente el dia de la transaccion y la tasa
vigente el dia de la liquidacion, si esta tasa es superior a la tasa de usura se

toma esta ultima.

Valor de los avances y pagos de impuestos del mes, calculados desde la fecha
en que se realizaron hasta la fecha de pago. La liquidacion y cobro de estos

intereses se realiza asi:

Primer cobro: de la fecha de la transaccion a la fecha de facturacion

inmediatamente siguiente y otros cobros: de la fecha de facturacion anterior a

fecha de facturacién actual o a la fecha de pago, segun corresponda.

Conviene aclarar que si el cliente siempre paga el saldo total facturado dentro de

la fecha limite de pago, el sistema contempla la exencién de intereses para las
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compras realizadas, es decir que no se le cobran intereses corrientes. Sin
embargo, si el cliente realizé avances o pago de impuestos, en la siguiente
facturacion se le cobran los intereses desde la fecha de facturacion anterior hasta

la fecha de pago.

4.10.2.2. Interés de Mora: Los intereses de mora son liquidados a la tasa de
interés de mora vigente en la fecha de la liquidacion y se calculan desde la fecha
limite de pago hasta la fecha de pago o la fecha de facturacion (la que ocurra

primero).

Se incurre en mora cuando el cliente no paga la totalidad del pago minimo
facturado a mas tardar en la fecha limite de pago. Existen varios conceptos sobre

los cuales se liquidan intereses de mora:

e Los intereses de mora sobre el capital vencido (cuotas dejadas de pagar en
facturas anteriores): se liquidan desde la fecha de facturacién anterior hasta la
fecha de facturacion actual o fecha de pago (la que ocurra primero).

e Cuando el cliente no paga después de la fecha limite de pago se liquidan
intereses de mora sobre el capital exigible, desde la fecha limite de pago hasta
la fecha en que efectle el pago y si no paga, hasta la fecha de la facturacion

actual.

e Sobre otros conceptos como cuota de manejo, sancién penal y comisiones no

se liquidan intereses.
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Tabla 12. Liquidacion de intereses corrientes y de mora.

CONCEPTOS

INTERES CORRIENTE

INTERES DE MORA

Saldos diferidos de compras,

avances y pago de impuestos |De la fecha de facturaciéon
realizados en meses | anterior (1) a la fecha de |De la fecha de facturacion actual
anteriores. facturacion actual (2). (2) hasta la fecha de pago.
De la fecha de facturacion
anterior (1) a la fecha de
facturacion actual (2). En la
Ultima cuota de cada utilizacion
Cuota de diferidos de | se calcula desde la fecha de
utilizaciones de periodos | facturacién hasta la fecha de
anteriores a pagar en la|pago o fecha limite de pago, si|De la fecha limite de pago a la

facturacion

Avances y compras del mes

no cancela.

Calculados desde la fecha en
gue se realizaron hasta la fecha
de facturacion actual

fecha de pago.

Cuota de manejo, sancion
penal y comisiones No se cobra No se cobra
Sobrecupos originados por | De la fecha de la utilizacién a la | De la fecha limite de pago la

avances y pago de puestos

fecha limite de pago

fecha de pago.

Fuente: Manuales Banco de Bogota

4.10.3. Calculo de intereses

4.10.3.1. Calculo de tasa de intereses nominal diario: Para el calculo de la tasa

de interés nominal se tiene en cuenta el interés periédico mensual vencido vigente

hasta el 30 de Junio de 2015 el cual actualmente esta en 2.1421% P.M.V y el
interés por mora de 2.1487% P.M.V.

Con lo anterior podemos definir que la tasa diaria se obtiene de dividir el interés

P.M.V entre 30 dias asi:

71




Tabla 13. Tasa diaria de interés corriente y de mora.

Interés Tasa P.M.V Dias Interés Diario
Corriente 2.1300% 30 0.0710%
Mora 2.1487% 30 0.0716%

4.10.3.2. Calculo de ingreso de intereses por consumo: Para el calculo del
valor de la cuota mensual por el consumo de la tarjeta de crédito multifuncional se

utilizara la siguiente formula:

VC = Cx (i x (1+)" n)
(1+)*n-1)

Cuyas variables son las siguientes:

VC ? Valor cuota

I 2.13% Tasa de Interés Nominal Anual
Meses 3-6-9-12 | Periodo meses

Dias 360 Periodo dias

C Proyectada |Valor compra

N 3-6-9-12 | NUumero de cuotas

n ? NUmero de cuotas pactadas

Con la anterior formula se puede proyectar que las cuotas van a ser fijas para
todos los meses de acuerdo a las variables mencionadas, de las cuales el cliente

puede decidir el nUmero de cuotas a diferir su avance, pago o compra.

Las cuotas son fijas hasta que realiza otra compra 0 avance y suma estas nuevas

al pago minimo que viene de meses anteriores
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El principal ingreso de la tarjeta de crédito sera por los intereses del valor del
consumo, cuyas tasas actualmente oscila entre un 2.13% P.M.V al 2.1480% P.M.V
y los intereses por mora por retrasarse en su pago mensual, tasa que oscila entre
2.1487% P.M.V y 2.1489%P.M.V segun publicacion de tasas del Banco de Bogota
desde el 01 de Abril hasta el 30 de Junio de 2015.

Teniendo en cuenta la siguiente informacién y la formula anterior se realizara la

proyeccion de ingresos que generara la tarjeta de crédito multifuncional:

Proyeccion de consumo de cada una de esas tarjetas: La proyeccion se realiza
teniendo en cuenta las tarjetas de crédito actuales de renta baja-media, la cual
tiene un maximo de saldo mensual aproximado de $ 800.000.00 y compras,

avances y pagos entre $ 100.000 a $ 200.000 mensual promedio.

Proyeccion del numero de cuotas a diferir cada consumo: Se realizara la
proyeccion de las compras teniendo en cuenta periodos de 3, 6, 9, 12 cuotas que

son los mas utilizados.

4.11. INGRESOS POR CUOTAS DE MANEJO O CUOTAS DE
ADMINISTRACION

Trimestralmente se cobra a las tarjetas de crédito Credibanco Banco de Bogota la

cuota de manejo, de acuerdo con las tarifas establecidas por el Banco.

La cuota de manejo se cobra trimestralmente o mensualmente y en forma
anticipada. Existe una tarifa en pesos y otra en dolares, se calcula la comision en
pesos cuando el tarjetahabiente no realizé ninguna transaccion en el exterior con

la tarjeta durante el trimestre anterior, y en délares en caso contrario.
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Para la Tarjeta de Crédito MasterCard Black, no se hace cobro de cuota de
manejo en dolares, ya que es un beneficio del producto debido al segmento al que
pertenece. El cobro de la cuota de manejo se suspende cuando la tarjeta sea

bloqueada.

La cuota de manejo o cuota de administracion la cual dependiendo del bin de la
tarjeta que tendra el tarjetahabiente oscila entre $ 12.800 a $ 16.500 M.A ( mes
anticipado) y $32.000 a $91.500 T.A ( trimestre anticipado) la cual sopesa con

todas las coberturas y amparos propios de cada franquicia.
El valor de la cuota de manejo proyectado en los flujos de caja es de $ 36.000
trimestrales después de 6 meses, por lo anterior solo se realiz6 la proyeccion con

$ 72.000 anuales por tarjeta a colocar cada afio asi:

Tabla 14. Proyeccion de cuotas de manejos para los 5 afios.

Cuotas de manejo proyectadas
2016 20% 533,461,824
2017 40% 1,066,923,648
2018 60% 1,600,385,472
2019 80% 2,133,847,296
2020 100% 2,667,309,120

4.11.1. Ingreso por intermediario de adquirencia o procesador. Segun el
decreto 2230 del 06 de Julio de 2006 la comisién de adquirencia es la comisiéon
cobrada por los establecimientos de crédito adquirentes (bancos) a los
propietarios de los establecimientos de comercio en los cuales los tarjetahabiente

realizan adquisiciones con tarjeta débito o crédito.*

Para la proyeccion de ingresos no se tendra en cuenta este ingreso ya que se
estaria suponiendo sobre una base en la que los comercios donde compraran los

tarjetahabientes nuevos de la TC MCM tienen adquirencia con el banco de

12 Articulo 1 literal C, decreto 2230 de 2006. Ministerio de hacienda y crédito publico.
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Bogotd, por lo tanto se incurriria en un ingreso que es dificil identificar porque cada
establecimiento puede tener contratado este servicios con cualquiera de todos los

bancos del pais.

4.11.2. Ingresos por intermediacion Colseguros. Otros ingresos percibidos por
la tarjeta de crédito es el valor del seguro de vida deudores, el cual es actualmente
contratado con aseguradora Colseguros el cual actualmente esta contratado asi:

Valor seguro deudor equivalente al 0.35% sobre el saldo de la deuda del mes.

4.12. INGRESOS VARIOS

Estos ingresos pueden ser por varios conceptos de acuerdo a la tabla 15 sin
embargo para la proyeccion de los ingresos no se tuvieron en cuenta, debido a
que no es facil poder determinar cuél de estos podria incurrir un tarjetahabiente en
un momento determinado, de modo que estos ingresos varios serian ganancia

adicional a la proyeccion realizada.

Tabla 15. Tarifas Banco de Bogota para tarjetas de crédito

Tarifas tarjeta de crédito Visa-Mastercard

Cambio, reexpedicion y otros

Por deterioro $13,500
Por pérdida primera vez $13,500
Por pérdida segunda vez $13,500
Por pérdida tercera vez $13,500
Copia de Extractos mas de 90 dias $6,000
Reclamo transaccién Nacional no efectuada $35,500
Reclamo  transaccion Internacional no

efectuada (Viajes y entretenimiento ) $122,100
Reclamo transaccion Internacional no

efectuada - otros $18,500
Consulta de Cupo en Oficina $8,900
Avances TC por Oficina $9,000
Avance Cajeros propios y otros $4,150
Referencia Bancaria $8,800
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Tarifas tarjeta de crédito Visa-Mastercard

Certificacion Comercial $8,800
Ingreso salas VIP Priority Pass Clientes Gold
Lanpass (Por ingreso, por persona) $55,600 $55,600
Ingreso salas VIP Priority Pass Clientes
Platinum Por Ingreso, por persona)*****
$55,600 $55,600

Jefatura Gestion de Comisiones/Gerencia de Gestion de Precios

Fuente: Publicacion tasas y tarifas para Junio Banco de Bogota.

Todo lo anterior conforma el precio con el que podriamos entrar a realizar el

analisis financiero a la respectiva proyeccién de ingresos para los préoximos 5

anos.

Tabla 16. Calculo de cada variable para el flujo de caja de los 5 afios de

-z
proyeccion.
Aflo ’ Asociados Ingresos EREDRUNE || - PHEHED QUETES No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2016 Cartera Corriente 2,840,575,665 710,143,916 710,143,916 710,143,916 710,143,916
Intereses Ctes Tasa 2.13% NA 264,204,255 30,464,650 53,870,813 77,754,384 102,114,409
Cartera vencida__|Indicador 7.27% NA 206,509,851 51,627,463 51,627,463 51,627,463 51,627,463
Intereses Mora Tasa 2.15% NA 4,437,277 1,109,319 1,109,319 1,109,319 1,109,319
Intermediacién Colseguros 0.35% NA 9,942,015 2,485,504 2,485,504 2,485,504 2,485,504
Ao Asociados Ingresos BlEHLD AU LD QVETES No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2017 Cartera Corriente 5,681,151,330 1,420,287,833 1,420,287,833 1,420,287,833 1,420,287,833
Intereses Ctes Tasa 2.13% NA 528,408,511 60,929,299 107,741,626 155,508,768 204,228,818
Cartera vencida__|Indicador 7.27% NA 413,019,702 103,254,925 103,254,925 103,254,925 103,254,925
Intereses Mora Tasa 2.15% NA 8,874,554 2,218,639 2,218,639 2,218,639 2,218,639
Intermediacién Colseguros 0.35% NA 19,884,030 4,971,007 4,971,007 4,971,007 4,971,007
Afio Asociados Ingresos D VI D SENES No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2018 Cartera Corriente 8,521,726,995 2,130,431,749 2,130,431,749 2,130,431,749 2,130,431,749
Intereses Ctes Tasa 2.13% NA 792,612,766 91,393,949 161,612,439 233,263,151 306,343,226
Cartera vencida __|Indicador 7.27% NA 619,529,553 154,882,388 154,882,388 154,882,388 154,882,388
Intereses Mora Tasa 2.15% NA 13,311,831 3,327,958 3,327,958 3,327,958 3,327,958
Intermediacién Colseguros 0.35% NA 29,826,044 7,456,511 7,456,511 7,456,511 7,456,511
Aflo Asociados Ingresos D IR Diferido avarias No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2019 Cartera Corriente 11,362,302,660 2,840,575,665 2,840,575,665 2,840,575,665 2,840,575,665
Intereses Ctes Tasa 2.13% NA 1,062,979,944 122,555,652 216,728,367 312,832,318 410,863,607
Cartera vencida__|Indicador 7.271% NA 826,039,403 206,509,851 206,509,851 206,509,851 206,509,851
Intereses Mora Tasa 2.15% NA 17,749,109 4,437,277 4,437,277 4,437,277 4,437,277
Intermediacién Colseguros 0.35% NA 39,768,059 9,942,015 9,942,015 9,942,015 9,942,015
Afio Asociados Ingresos Bl DA CIEEDEAES No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2020 Cartera Corriente 14,202,878,326 3,550,719,581 3,550,719,581 3,550,719,581 3,550,719,581
Intereses Ctes Tasa 2.13% NA 1,328,724,930 153,194,565 270,910,459 391,040,397 513,579,508
Cartera vencida__|Indicador 7.21% NA 1,032,549,254 258,137,314 258,137,314 258,137,314 258,137,314
Intereses Mora Tasa 2.15% NA 22,186,386 5,546,596 5,546,596 5,546,596 5,546,596
Intermediacion Colseguros 0.35% NA 49,710,074 12,427,519 12,427,519 12,427,519 12,427,519
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Con la tabla 16 se puede decir que se dejan estdndar los intereses corrientes
mensuales a una tasa del 2.13%MV para los préximos 5 afios, un indicador actual
historico promedio de 7.27%, un interés de mora promedio de 2.15%MV, y una
intermediacion de Colseguros que oscila a nivel de mercado en un 0.35% del valor
de la cartera, con lo anterior se concluye que las proyecciones de los rubros
descritos son indicativos de acuerdo a tasas vigentes a Junio de 2015, las cuales
estdn sujetas a las variaciones propias internas del banco y a su vez

comportamiento del mercado financiero.
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5. ESTUDIO TECNICO DE LA TARJETA DE CREDITO MARCA COMPARTIDA
MULTIFUNCIONAL

5.1 TARJETA DE CREDITO, DEFINICION Y BENEFICIOS

La Tarjeta de crédito es un instrumento de pago y de crédito permanente que se
emplea en la compra de bienes y servicios en Colombia y en el exterior, en el
pago de impuestos nacionales y municipales y para la obtencion de dinero

mediante la transaccion de avances en efectivo.

Tipo de tarjetas de Crédito emitidas por los bancos colombianos:
e Tarjetas de la franquicia Visa
e Tarjetas de la franquicia MasterCard

e Tarjetas Compartidas

Beneficios

Seguros

Las franquicias Visa y MasterCard cuentan con programas de seguros al
tarjetahabiente, los cuales tienen como objetivo apoyar al cliente durante una
emergencia sin ningun costo adicional. Los beneficios de las Tarjetas de Crédito

personales se encuentran publicados en la intranet.
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Asistencias
Las Tarjetas Crédito Clasica, Gold, Platinum, Signature, Black e Infinite tienen
cuatro tipos de asistencias: Viajes Nacionales, Viajes Internacionales, Hogar y

Vehiculo™. El beneficio es por cliente y no por tarjeta.

5.2. CARACTERISTICAS DE USO

e Vdlidas en Colombia y en el exterior.

e Se expiden con vigencia de 5 afios y a su vencimiento se renuevan por igual
periodo, siempre y cuando la tarjeta no presente ningun tipo de bloqueo.

e En Colombia se pueden usar en todas las redes de cajeros automaticos.

e En el exterior las tarjetas Visa se pueden utilizar en cajeros de la red PLUS y
las tarjetas MasterCard en cajeros de la red CIRRUS.

e EIl cupo de crédito se otorga rotativo y en pesos.

e Solo se pueden hacer pagos en Colombia.

e Todas las utilizaciones en Colombia y pagos se efectian en pesos.

e Las utilizaciones en el exterior (compras o avances) se efectian en la divisa
del

e pais en donde se usa, pero se carga el valor a la tarjeta en pesos.

e El cliente puede autorizar el cargo automatico a la cuenta de ahorros o

e corriente para cancelar el pago minimo o valor total facturado.

e Los avances se difieren a un plazo definido por el Banco.

e El cupo total puede ser utilizado para realizar compras.

e Se conceden tarjetas de emergencia fuera del pais por pérdida de la tarjeta.

e Se genera extracto mensual.

e Se pueden hacer pagos en el pais en cualquier oficina de las entidades

financieras afiliadas a los sistemas Visa o Mastercard.

B Un vehiculo/hogar por tarjeta
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5.3 CARACTERISTICAS FiSICAS GENERALES DE LA TARJETA DE CREDITO

Es una lamina rectangular, en plastico de seguridad (de 8.5 cm de largo por 5 cm

de ancho)

En el anverso se encuentra el logotipo del Banco (Banco emisor) en la parte
superior, el holograma de la franquicia (Visa o MasterCard) en la parte intermedia
y el logotipo de la franquicia (Visa o MasterCard) en la parte inferior.

Las partes de la tarjeta que se encuentran realzadas o grabadas en el plastico:

El nimero de la tarjeta realzado, compuesto por dieciséis digitos. Los seis
primeros numeros indican el BIN (Bank Identification Number) que identifica al

banco emisor de cada tipo de tarjeta asi:

BIN Tipo de tarjeta para todos los bancos

426045 Cuota fija Visa 493111 Gold Marcas Compartida
450668 Clasica Visa 403722 Platinum

459918 Gold Visa 477364 Familiar Alkosto Visa
433460 Platinum Visa 485935 Visa Distribucion

465770 Signature Visa 486514 Visa Compras

459919 Empresarial 512827 Basica MasterCard
486514 Visa Empresarial Compras 512827 Basica MasterCard
486412 Corporativa 539612 Clasica MasterCard
430274 Destinos Corporativos 512069 Gold MasterCard
493110 Clasica Marcas Compartidas 552221 Platinum MasterCard

553661 Black MasterCard
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En la parte intermedia esta grabado el holograma de seguridad (el cual para VISA
corresponde a una paloma en vuelo y para MasterCard a un mapamundi) y sobre

éste van en alto relieve los cuatro ultimos digitos del numero de la tarjeta.

Los cuatro primeros digitos del niumero de la tarjeta, ademas de realzados,

también se encuentran grabados.

Las fechas de emision y vencimiento de la tarjeta y en la misma linea el holograma

de la franquicia: visa o MasterCard.
La fotografia o imagen personalizada del titular

En el reverso

e Teléfonos de emergencia para que llamen los clientes.

e Banda magnética que contiene informacion del cliente y del banco.

e El panel de firma sobre el cual siempre debe firmar el tarjetahabiente.

e Cadigo de seguridad que es solicitado para autorizaciones manuales y no

presénciales (3 digitos después del nimero de la Tarjeta).

Figura 6. Reverso de tarjetas de crédito

Fuente: Manuales de Tarjeta de Crédito Banco de Bogota
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5.4 NORMA ACTUAL ISO PARA TARJETAS DE CREDITO

La norma ISO 7810 es el estandar internacional de las tarjetas de identificacion
electronica tipo Visa. Esta norma y sus extensiones (7813,7816,...) definen los
bordes (5.4x8.6cm), el grosor (0.76mm) y los cantos redondos (radius 3.18 mm)
de las tarjetas.

La norma ISO / IEC 7810 especifica cuatro tamafios diferentes para las tarjetas de

identificacion de grosor 0,76 mm:
e [ID-00025mMmx 15 mm

e [D-185,60mm x 53,98 mm
e ID-2105mMm x 74 mm

e [D-3125 mm x 88 mm

ISO 7816

ISO 7816 es un estdndar internacional relacionado con las tarjetas de

identificacion electronicas, en especial las tarjetas inteligentes, gestionado

conjuntamente por la Organizacion Internacional de Normalizacion (ISO) vy

Comisioén Electrotécnica Internacional (IEC). Se trata de una extension de la ISO
7810.

5.5 ENTIDADES QUE INTERVIENEN EN LA OPERACION

La tarjeta de crédito genera operaciones en las que intervienen el Banco emisor

de la tarjeta, el tarjetahabiente, el establecimiento comercial y el Banco adquirente.
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A continuacién se describen las funciones bésicas para cada una de las partes

que intervienen en el proceso:

5.5.1 El Banco Emisor es la entidad que expide la tarjeta, ofrece el crédito al
tarjetahabiente, y a la vez garantiza al establecimiento el pago de las operaciones
realizadas por el Tarjetahabiente. Al otorgar la tarjeta de crédito, se crea un
vinculo contractual que genera derechos y obligaciones contenidos en los
reglamentos de uso de cada tarjeta de crédito y que el usuario firma previamente

en sefial de aceptacion.

5.5.2 El Tarjetahabiente es el beneficiario o usuario del crédito otorgado y es el
responsable de la utilizacidén y de responder ante el emisor por los pagos que esta

obligacion le genera.

5.5.3 El Establecimiento Comercial vende los bienes y servicios aceptando
como pago los comprobantes de venta suscritos por los tarjetahabientes. Siempre
debe estar afiliado a alguno de los sistemas (Visa, Mastercard o American
Express) y cumplir con las instrucciones de verificacion de la informacion al

momento de la venta y solicitar autorizacion de la transaccion.

5.5.4 El Banco Adquirente es el banco receptor de la consignacion de los
comprobantes de las ventas efectuadas por el establecimiento. El banco emisor
puede actuar como banco adquirente cuando el establecimiento consigne
comprobantes de venta en el mismo banco emisor de las tarjetas o el cliente

realice avances en efectivo en el banco emisor.

5.5.5 Procesador (Credibanco Visa o Redeban Mastercard) entidad responsable
de la compensacién interbancaria de transacciones, también son las
administradoras de las redes de datafonos y de los programas de mercadeo para

los establecimientos comerciales.
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5.6 TECNOLOGIA DE LA TARJETA DE CREDITO MARCA COMPARTIDA
MULTIFUNCIONAL

La tarjeta de crédito Multifuncional tendra doble funcionalidad (cuenta con chip
transaccional y chip de transporte) a través de la cual los asociados de los fondos
empleados de Bucaramanga, potenciales o actuales clientes del Banco podran

acceder al sistema de transporte masivo de la ciudad “Metrolinea”

Chip Transaccional: Es el nuevo dispositivo de pago con tarjeta, que permite
realizar retiros en Cajeros Autométicos y compras en Establecimientos
Comerciales ofreciendo mayor seguridad en las transacciones, este chip se

encuentra en la parte delantera de la tarjeta.
Chip de Transporte: Se encuentra incorporado en la tarjeta, con él se podra
ingresar a Metrolinea usando el servicio de ACCESO RAPIDO, este chip no es

visible

Figura 7. Tecnologia de la tarjeta de crédito MCM

Fuente: http://www.scssa.com.ar/tarjetas-
mifare.htm?sa=X&ved=0CB0Q9QEwWBGoVChMI8 WB7_70xglVxfceChlTYwf3
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Tecnologia MIFARE

La familia MIFARE es la tecnologia de tarjetas inteligente sin contacto mas
difundida en el mundo. Su frecuencia de trabajo es de 13,56 MHz y capacidad de
lectura y escritura. Existen distintos modelos segun la cantidad de informacion que
almacene, ademas de respetar las normas ISO referentes a tarjetas de
proximidad.

Las impresoras de tarjetas incorporan lectores MIFARE para codificar los datos del

usuario en el mismo proceso de impresion de la tarjeta plastica.

APLICACIONES:

Transporte publico: en grandes ciudades se estan utilizando las tarjetas MIFARE®
para substituir a los billetes tradicionales o bonos. Muchas son sus ventajas: no
requiere la impresion de los datos de validacion, a hora punta evita formar grandes
colas ademas de permitirnos grabar cualquier tipo de informacién del usuario, sin

tener que pasar por el lector. Es un método rapido, seguro y muy fiable.**

5.7 FUNCIONAMIENTO

Los dispositivos de lectura capturan el codigo identificativo de las tarjetas y lo
envian al software para su interpretaciéon. Un terminal funciona de manera
independiente tras configurarlo con un software; es un lector con capacidad de

procesion. *°

Es un servicio que permite el acceso al sistema de servicio publico masivo de
Bucaramanga Metrolinea sin recargarla ni comprar tiquetes, la tarjeta de crédito

tendra habilitado maximo 4 pasajes diarios automaticamente, en el caso que el

* KIMALDI. Tecnologia MIFARE® y MIFARE® ultralight [en linea] [citado 14 de junio de 2015] disponible en:
http://www.kimaldi.com/area_de_conocimiento/rfid/tecnologia_mifare_r_y mifare_r_

ultralight

% TU-ID. Tarjetas y Credenciales Plasticas Mifare - IMFR (chip) [en linea] [citado 14 de junio de 2015]
disponible en: http://www.tu-id.com/mifare-imfr-chip.php
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tarjetahabiente desee pasajes adicionales debera solicitarlo telefonicamente a la
servilinea del banco para que estos se habiliten.

Tabla 17. Caracteristicas de la tarjeta de crédito marca compartida

multifuncional

Caracteristica Ventaja Beneficio
Doble Funcionalidad, |Realizar Retiros en ATM, compras en|Agilidad, Ahorro de Tiempo, seguridad.
Financieray de
Transporte Masivo.

Establecimientos Comerciales, Pagos en

medios electrénicos e Ingresar a Metrolinea.
Chip Monetario Realizar Retiros en ATM, compras en|Seguridad ya que el chip monetario es una
herramienta  importante  para  prevenir
Establecimientos Comerciales, Pagos en|acciones que atenten contra la disponibilidad
del dinero, por ejemplo la clonacion de banda
medios electronicos. magnética.

Chip Transporte ACCESO RAPIDO Facilidad de ingresar al sistema de transporte

masivo “Metrolinea” sin realizar compra de

tiguetes, ni recargas en efectivo.

5.8 ETAPAS EN LA VIDA DE LAS TARJETAS MARCA COMPARTIDA
MULTIFUNCIONAL

Generales

e Emision: generacion de plastico y clave

e Entregay activacion

¢ Renovando por vencimiento

e Reposicion por deterioro

e Cambio de nombre del plastico

e Reexpedicion por robo, fraude o extravio

e Conversion de producto

e Aumentos de cupo en avances o0 compras

e Bloqueos temporales ( Pin errado, preventivo oficina, preventivo credibanco)

e Bloqueos por saldo (mora)

86



¢ Blogueos definitivos (Cancelacion voluntaria, robo, mal manejo, etc.)
e Refinanciacion

e Castigo

Una vez analizada técnicamente la soluciéon financiera Tarjeta de crédito marca
compartida multifuncional es importante tener claro los costos directos asociados

al producto asi:

5.9. COSTOS E INVERSIONES

Los costos que se consideran en este andlisis son principalmente los costos
directos que hacen relacién a lo que se requiere para que el producto exista y
salga al mercado, los costos comerciales relacionados directamente con las
ventas, los costos administrativos necesarios para actividades de control y otros

costos inherentes del producto.

5.9.1 Costos Directos e Inversiones. Las inversiones a tener en cuenta en este
analisis seria el costo individual de un plastico que contempla un valor de 2 a 4

dolares precio unitario al mayor.

La implementacion de la tecnologia Mifare especificada en el estudio técnico tiene

un costo de implementacion segin cotizacién de la compafifa IBIX*® :

Tarjetas Mifare 1K S50 Perforable Vertical (ISO14443A, 13.56MHz, read&write)
Precio: US$1.10* c/u (Paquete con 100 pzas)

Promo: US$0.99* c/u (Pedidos > 500 pzas)

Especial: US$0.88* c/u (Pedidos > 1000 pzas)

% BIX. Tarjetas Mifare en linea] [citado 15 de junio de 2015] disponible en:http://www.ibix.com/mifare
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El costo de las impresoras son de aproximadamente 5 millones cada una para una
capacidad de 1000 tarjetas al afio marca Magicard y una segunda impresora
marca Evolis Quantum con una capacidad ilimitada tiene un costos en el mercado

de 10 millones de pesos.
Impresora de tarjetas Evolis Quantum®’

Mayor flexibilidad para un gran volumen de impresion. Mdltiples opciones de

codificacion de tarjeta.

Impresora de tarjetas para impresion y codificacion centralizada de alto
rendimiento: ultra-rapida y para cantidades elevadas. ldeal para fabricantes de
tarjetas y acreditaciones, Service bureau, bancos, administracion publica,
universidades y transporte publico. Costo aproximado en el mercado de $ 7.5

millones de pesos.

Otras inversiones a realizar van directamente relacionadas a equipos de cémputo

y oficina tal y como se puede validar en la tabla 18 siguiente:

Y EVOLIS. Impresora de tarjetas Quantum [en linea] [citado 11 de junio de 2015] disponible
en:http://es.evolis.com/impresora-tarjeta/impresora-tarjetas-quantum
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Tabla 18. Costos directos e inversiones

Inversiones

Descripcion Cantidad $ Unitario Total
Tarjetas Tecnologia Mifare/Chips 3,705 2,350 8,704,319
Software Tecn. Mifare 2 12,000,000 24,000,000
Impresoras especiales 3 7,500,000 22,500,000
Escritorios personal 4 369,900 1,479,600
Sillas personal 12 147,900 1,774,800
Equipo computo 4 1,400,000 5,600,000
Total 64,058,719

Costos directos anual

Descripcion Cantidad $ Unitario Total
Servicios y otros mes 12 875,360 10,504,320
Mantenimientos mes 12 1,000,000 12,000,000
Salarios mes 2 4,800,000 9,600,000
Capacitaciones trimestre funcionarios 18 200,000 3,600,000
Total 35,704,320

Los costos directos son calculados teniendo como base una proporcién minima de
costos a incurrir por este concepto, lo anterior teniendo en cuenta que dentro de
la estructura organizacional del Banco de Bogota hay un area exclusiva de tarjetas
de crédito que se encarga de manejar todos los proyectos y estrategias del

producto, la cual siempre trabaja con la capacidad instalada actualmente.

5.9.2. Costos administrativos y comerciales. Los costos administrativos son
muy importantes para el 6ptimo funcionamiento de toda la estructura operativa y
comercial del producto, sin embargo para una nueva linea de producto se cuenta
con toda la infraestructura fisica y ademas con la eficiencia de un personal
administrativo actual en todas sus oficinas preparadas para el ofrecimiento de la
nueva solucion financiera sin la necesidad de incurrir en costos adicionales,
puesto que la capacidad instalada administrativamente puede atender bajo las

mismas condiciones la demanda que se requiera, ya que su injerencia en el
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proceso es solo de control, y este puede ejecutarse bajo los lineamientos

existentes.

El costo mas relevante esta en el area comercial, ya que a través de esta, se
busca incentivar monetariamente la colocacion de nuevas tarjetas de crédito para
la regidn, de esta manera se presenta una proyeccion de lo que serian los pagos
por gestion comercial de los asesores comerciales de la Fuerza Mévil de ventas y
los asesores comerciales de las oficinas del banco de Bogota siempre y cuando el

porcentaje de cumplimiento sea superior al 50%:

Tabla 19. Meta mensual tarjetas de crédito

Meta Mensual 35 Tarjetas de crédito

Cumplimiento Joven Basica Clasica Gold Platinum
0%
50% | 8,000 14,000 18,000 24,000 30,000
60% | 14,000 18,000 24,000 30,000 40,000
70% | 18,000 24,000 30,000 40,000 47,000
80% | 24,000 30,000 40,000 47,000 53,000
90% | 30,000 40,000 47,000 53,000 60,000
100% | 40,000 47,000 53,000 60,000 70,000
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Tabla 20. Costos Comerciales

Costos comerciales por colocacion Fuerza Interna de Ventas-Oficinas

Descripcion Cantidad |$ Unitario Promedio Total
Tarjetas a colocar 50% 1,852 -
Efectividad 80% 1,482 30,000 44,455,152
Total 44,455,152

Costos comerciales por colocaciéon Fuerza Externa ventas

Descripcion Cantidad $ Unitario Total
Tarjetas a colocar 50% 1,852
Efectividad 80% 1,482 30,000 44,455,152
Total 44,455,152
Total costos comerciales 88,910,304
Total presupuesto Marketing 85,080,000

TOTAL COSTOS COMERCIALES 173,990,304

5.9.3. Gastos depreciaciones. Las depreciaciones seran realizadas por el

método de linea recta.

Tabla 21. Cuadro depreciaciones

DEPRECIACIONES- Metodo Linea Recta

Descripcién Valor Afios vida Util Depreciacién anual
Impresoras especiales 22,500,000 5 4,500,000
Escritorios personal 1,479,600 5 295,920
Sillas personal 1,774,800 5 354,960
Equipo computo 5,600,000 5 1,120,000

Total 6,270,880

5.10.

OTORGAMIENTO DE CUPOS

ANALISIS DEL RIESGO CREDITICIO EN EL PROCESO DE

El otorgamiento de crédito puede implicar, entre otras situaciones, la posibilidad de

no recuperar el préstamo otorgado, el cambio de las condiciones iniciales de

contratacion o la utilizacién de sistemas deshonestos por parte del cliente; alguna

de las cuales puede conducir a que este desconozca la obligacion existente.
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Teniendo en cuenta lo anterior se realizara un breve analisis de todo el proceso de
andlisis crediticio, enfocado a mitigar o disminuir representativamente el riesgo en

la cartera a colocar con la solucién financiera propuesta.

5.10.1 Evaluacion del riesgo crediticio. Para la evaluacion del riesgo crediticio
se utilizara lo dispuesto por la Superintendencia Financiera de Colombia la cual

estipula evaluacion del riesgo crediticio teniendo en cuenta los siguientes criterios:

e La capacidad de pago del deudor y sus codeudores

e La solvencia del deudor

e Servicio de la deuda y cumplimiento de los términos pactados

¢ Informacion proveniente de las centrales de riesgo consolidada en el sistema 'y
de las demas fuentes de informacion comercial que se disponga.

e El andlisis de riesgo que se haga del pais en el cual este domiciliado el deudor

Se determinara también la calificacion de créditos por nivel de riesgo crediticio
teniendo en cuenta los criterios utilizados por Supe financiera de Colombia, la cual
permite la calificacion de las operaciones de crédito en cualquiera de las cinco
categorias (A, B, C, D o E) segun el nivel de riesgo.

Adicionalmente es importante tener en cuenta una utilizacion adecuada de y
oportuna de criterios cuantitativos y cualitativos facilita una asignacién mas
equitativa e ir mas alla de una calificacién sujeta a la temporalidad o edad de mora

de las operaciones.

e Categoria "A" Riesgo Normal.

e Categoria "B" Riesgo Aceptable, superior al normal.

e Categoria "C". Riesgo Apreciable. Crédito deficiente con riesgo.

e Categoria "D". Riesgo Significativo. Crédito de dificil cobro con riesgo
Significativo.
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e Categoria "E". Riesgo de incobrabilidad.

5.11. PROCEDIMIENTO PARA REALIZAR EL TRAMITE DE LA SOLICITUD

El tramite de tarjetas de crédito se realiza a través de la aplicacién de “Apertura de
productos”, esta aplicacion controla los procesos desde el ingreso hasta la

activacion de la tarjeta.

5.11.1. Politicas de crédito. El analisis de crédito en el Banco esta fundamentado
en el conocimiento del cliente y en el andlisis de su situacion financiera. Conocer
al cliente incluye aspectos tales como: Experiencia en el negocio o actividad
econOmica, situacién administrativa, productiva, comercial y de mercado, ingresos
y gastos, asi como el estado de sus relaciones con el Banco y el sistema
financiero, para determinar posibles factores que puedan afectar su normal

desempefio.*®

5.11.2. Requisitos

e Formato del banco firmado con huella

e Fotocopia del documento de identidad ampliada al 150%.

e [Fotocopia de la Declaracién de Renta del ultimo afio gravable

e Certificado de ingresos y retenciones del ultimo afio gravable

e Certificado laboral indicando cargo, sueldo, antigiedad y tipo de contrato, con
fecha de expedicion menor a 30 dias.

e [Fotocopia de los comprobantes de los dos (2) ultimos pagos de Nomina o
Pension.

e Pagaré y Carta de Instrucciones firmados.

'8 Manual de crédito Banco de Bogotd, titulo Il —Capitulo 4
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e Otros ingresos: en el caso que el cliente manifieste recibir otros ingresos debe

anexar los certificados que lo acrediten

5.11.3. Estudio y aprobacion en la gerencia de crédito de masivo. Para
efectuar el estudio obligatoriamente se deben tener en cuenta los siguientes

parametros:

Se debe efectuar la consulta de endeudamiento total que posea el solicitante en el
Banco. De presentar endeudamiento en el Banco, éste se debe tomar en cuenta
para determinar el nivel de atribuciones al que corresponde la aprobacion de la

tarjeta.

En el caso de que se solicite una tarjeta amparada, el estudio del crédito se debe
realizar sobre el cliente amparador, un cliente puede solicitar varias tarjetas
amparadas siempre y cuando tenga la capacidad de pago para hacerse cargo de

ellos.

El analisis para aprobacion de tarjeta debera incluir tanto los aspectos cualitativos

como los elementos cuantitativos:

Aspecto Cualitativo: Con base en la informacion de tipo general obtenida en la
solicitud y la recopilada en la consulta de bases de datos, se tiene que estar en
capacidad de poder emitir un concepto de si el solicitante es 0 no sujeto de

otorgamiento de crédito.
Aspecto Cuantitativo: Con la informacién de ingresos y egresos se obtiene la

capacidad de pago disponible la cual sera la fuente para determinar el cupo de

tarjeta de crédito.
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El ingreso disponible es la capacidad de pago del solicitante, por lo tanto es

necesario que se analicen muy bien, tanto los Ingresos como los egresos.

Ingresos: Deben estar certificados por la empresa donde labora el solicitante y

guardar proporcién con la informacion que presenta el certificado de ingresos.

Es importante que se tenga en cuenta que si dentro del total de ingresos, figuran
“Otros Ingresos” y el valor de estos representa un porcentaje igual o superior al
30% del total de ingresos, se tiene que establecer su origen, con las
certificaciones que los acrediten: arriendos, rendimientos financieros, honorarios,

comisiones, etc.

Personas independientes que no declaren y no puedan demostrar con
certificaciones los ingresos no seran sujetos de otorgarles tarjeta de crédito.

Egresos: Se debe analizar si los egresos informados por el solicitante son
coherentes con las caracteristicas socioecondémicas del solicitante, en cuanto a:
pagos de vivienda (arriendos o0 cuotas a corporaciones), colegios, numero de

personas a cargo, servicios, entre otros.

5.11.4. Otorgamiento del cupo. El solicitante puede o no tener vinculo comercial

con el Banco de Bogota.

El Banco no otorga crédito a personas que presenten cartera castigada, cuentas

corrientes o tarjetas de crédito canceladas por mal manejo.

Si el solicitante presenta créditos reportados en calificaciones diferentes de A, es

requisito que el cliente presente la respectiva carta aclaratoria o paz y salvo.

Si el solicitante tiene cuenta corriente con el Banco de Bogota, debe presentar un

correcto manejo.

95



El ingreso minimo para expedir tarjeta de crédito sera de uno punto cinco (1.5)
salarios minimos mensuales legales vigentes (SMMLV), con excepcion del
producto de cuota fija y basica de MasterCard para el cual aplican desde 1
SMMLV.

Para que se realice el trdmite para el otorgamiento de la tarjeta de crédito, el

cliente debe tener como minimo un puntaje ACIERTA de 475 puntos.

Toda tarjeta de crédito personal debe ser aprobada por la Gerencia de Crédito

Masivo.

5.11.5. Plazos de crédito

e Las compras nacionales se pueden diferir de una a 36 cuotas. Cuando no se
indique el nimero de cuotas se difieren a 36 meses.

e El pago de impuestos realizados en oficinas sin datafono, siempre se difiere a
doce meses. Si el pago se hace a través de la tesoreria municipal o
departamental, se difiere entre 1 y 36 meses, segun solicitud del cliente.

e Los avances en efectivo realizados en Colombia y en el exterior se difieren
automaticamente a 36 meses.

e Los valores en sobrecupo no se difieren y son de exigibilidad inmediata en la
facturacion siguiente a su ocurrencia.

e Los cargos a la tarjeta por concepto de cuota de manejo, sancidn penal,
intereses corrientes intereses de mora y comisiones por transacciones de

cajeros automaticos no se difieren y forman parte del pago minimo.

5.11.6. Riesgos a nivel de cambios de condiciones proyectadas. Las
proyecciones realizadas fueron realizadas bajo un escenario probable teniendo en
cuenta todas las variables obtenidas en el estudio de mercado, sin embargo se

generaran dos escenarios mas, uno pesimista y otro optimista, en los que el
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resultado econdmico puede variar considerablemente si se realizan cambios a
nivel de niumero de tarjetas de crédito o su nivel de consumo, asi de esta manera
se lograra identificar los posibles riesgos que pueden impactar los resultados

esperados en la colocacion de la solucién financiera.
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6. ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION DEL PRODUCTO- PLAN DE
MARKETING

La estrategia de comercializacion, promocion y ventas de la solucion financiera es
crucial para lograr los resultados financieros proyectados para el Banco de
Bogota, es por esto que disefiar un plan de marketing adecuado en gran parte
garantiza el éxito de llegar a todo el mercado objetivo detectado para este
producto, todo lo anterior acompafiado de estrategias de promocién, precio,
comunicacién y colocacion de una tarjeta de crédito marca compartida
multifuncional en cada asociado de un fondo o cooperativa de empleados, al igual
que la determinacion del proceso de ventas a través de un ayuda ventas del

producto que sera propuesto al final de este capitulo.

6.1. PLAN DE MARKETING

Este plan de Marketing esta dirigido a un mercado segmentado y especifico, con
ubicacion geogréafica en la ciudad de Bucaramanga y area metropolitana, esto
teniendo en cuenta que los clientes finales seran inicialmente el 50% de los 23.400

asociados de 49 fondos de empleados objetos de este estudio.

6.1.1. Segmento de clientes. El Banco de Bogota cuenta con productos y
servicios disefiados de acuerdo al perfil y necesidades de sus clientes. Tiene una
propuesta de valor para cada uno de ellos, la cual se basa en la estrategia de
segmentacion’ de donde todos los clientes tienen necesidades distintas y
requieren una atencion y asesoria diferente, ademas de un portafolio de productos

acorde con su nivel de ingresos. Los segmentos son grupos homogéneos, es

" Se entiende por segmentacion el proceso de dividir un mercado en grupos uniformes mas pequefios que
tengan caracteristicas y necesidades semejantes.
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decir, similares en algunas caracteristicas como ingresos, actividad econdmica,
edad, formalidad de sus negocios y/o promedios que manejan con el Banco, entre
otras. Debido a estas semejanzas dentro de cada segmento, se asume que
responden de modo equivalente a determinadas estrategias comerciales y de

mercadeo.

Una verdadera propuesta de valor es agrupar a sus clientes por segmentos y

entregarles un modelo de atencion diferencial, para esto el Banco cuenta con:

Portafolios de productos y beneficios creados de acuerdo a los diferentes

niveles de ingresos de los Clientes.

¢ Modelos de atencion diferenciales de acuerdo a su perfil.

e Cargos comerciales especializados, creados para atender a segmentos
especificos.

e Beneficios otorgados tanto por la tenencia y uso de los productos individuales,
como por pertenecer a los diferentes segmentos.

e Productos disefiados para los Clientes entendiendo sus principales

necesidades e intereses.

En el Banco de Bogotd la Segmentacion es su principal estrategia, quiere
presentarse ante sus Clientes como un Banco Universal con la capacidad de
atender de forma oportuna las necesidades financieras, de ahorro, crédito y otras
soluciones a PERSONAS o EMPRESAS, teniendo la bithcora de que todos sus

clientes mantienen la misma escala de importancia.

Para realizar la segmentacion se tiene en cuenta los ingresos mensuales para

personas nhaturales y las ventas anuales para personas juridicas.

Su estructura de segmentacién a PERSONAS se puede resumir en la figura No. 1:
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Figura 8. Estrategia de segmentacién de Personas

Personas
Naturales

Ingresos
mensuales

Szgr]gc])?]r;tso Segmento
p Preferente
| |
Ingresos Ciclo de Ingresos
Brutos Vida Netos
[ [ T I 1 p— [
| | | | Experiencia |
. Joven Personas .
Entre 0 a 10 Infantil Mayor a 60 Superior a
SMLV 0212 afios 13a25 25a59 afios 10 SMLV
anos anos

De la anterior figura se extrae que el Banco de Bogota estructura a sus clientes
personas haturales por ingresos mensuales dividiéndolas en dos segmentos
especificos: segmento personas, el cual lo subdivide o subsegmenta de acuerdo a
sus ingresos brutos y su ciclo de vida y el segmento Preferente, por sus ingresos

netos los cuales deben superar los 10 salarios minimos legales vigentes.

De acuerdo a esta segmentacion busca crear modelos de atencion especializados
y enfocados a atender las necesidades de cada cliente y monitorear de forma

permanente las oportunidades de negocio.

Teniendo en cuenta lo anterior y conociendo que en los Fondos de Empleados de
la Region oriente se encuentran como asociados, empleados directos de las
empresas de todos los niveles de ingresos mencionados, es importante tener claro

dicha segmentacion para la estrategia de mercadeo del producto.
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Por las anteriores razones es de interés para el Banco de Bogota poder llegar a
todos los asociados con una propuesta de valor diferente de modo que sea un

trabajo compartido de mutuo beneficio econémico.

Es importante tener en cuenta que actualmente Santander cuenta con
aproximadamente con 36 fondos de empleados con nimero aproximado entre 200
y 500 asociados, los cuales muchos de ellos son empleados recién ingresados, de
perfiles y cargos auxiliares que aun no cuentan con experiencia crediticia, el cual
podria ser un gran niumero de clientes potenciales y una oportunidad para llegar
con su primera tarjeta de crédito marca compartida Banco de Bogota.

6.1.2. Objetivos Financieros:
e Alcanzar un incremento de colocacion de plasticos en la ciudad de
Bucaramanga de 3.700 en el primer afio de lanzamiento de la campafa y

7.000 en el segundo afio, con un aumento del 20% anual.

e Obtener un incremento en la facturacion del 10% de las tarjetas de crédito en

el primer afio y el 15% en el segundo afio.

6.1.3. Objetivos de Marketing:

e Incrementar la participacion del Banco de Bogota en el mercado de tarjetas de

crédito en un 20% teniendo en cuenta que el sistema crece un 11%.
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6.1.4. Estrategias.

6.1.4.1. Estrategia de Producto: La estrategia de producto esta basada
especificamente en la innovacion y la multifuncionalidad de la nueva solucion
financiera, con bondades cualitativas y diferenciadoras a las tarjetas existentes en

el mercado.

Especificamente direccionada al desarrollo de productos novedosos y productos

actuales en los mercados actuales, como lo es la ciudad de Bucaramanga.

6.1.4.2. Estrategia de Precios. La estrategia de precio sera de paridad, es decir
muy equivalente a los precios del mercado, teniendo en cuenta los ingresos a
obtener en base a los resultados de las encuestas en lo que tiene que ver a lo que
estaria dispuesto a pagar un cliente por la cuota de manejo de esta tarjeta de
crédito, los intereses propios del consumo en establecimientos comerciales,

comisiones por avance entre otros.

El principal ingreso de la tarjeta de crédito sera por los intereses del valor del
consumo, cuyas tasas actualmente oscila entre un 2.1421% P.M.V al 2.1480%
P.M.V y los intereses por mora por retrasarse en su pago mensual, tasa que oscila
entre 2.1487% P.M.V y 2.1489%P.M.V segun publicacién de tasas del Banco de
Bogota desde el 01 de Abril hasta el 30 de Junio de 2015.

La cuota de manejo o cuota de administracion la cual dependiendo del bin de la
tarjeta que tendra el tarjetahabiente oscila entre $ 12.800 a $ 16.500 M.A ( mes
anticipado) y $32.600 a $91.500 T.A ( trimestre anticipado) la cual sopesa con
todas las coberturas y amparos propios de cada franquicia como lo son:

Seguros
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Las franquicias Visa y MasterCard cuentan con programas de seguros al
tarjetahabiente, los cuales tienen como objetivo apoyar al cliente durante una
emergencia sin ningun costo adicional. Los beneficios de las Tarjetas de Crédito

personales se encuentran publicados en la intranet.

Asistencias

Las Tarjetas Crédito Clasica, Gold, Platinum, Signature, Black e Infinite tienen
cuatro tipos de asistencias: Viajes Nacionales, Viajes Internacionales, Hogar* y
Vehiculo*. El beneficio es por cliente y no por tarjeta.

* Un vehiculo/ hogar por tarjeta

6.1.4.3. Estrategia de Promocion y publicidad: La estrategia de promocién seria
mixta , es decir la combinacion de la promocibn PUSH que estad dirigida
directamente al intermediario es decir el fondo de empleados y la combinacion
PULL que esta dirigida al cliente final es decir los asociados de los fondos de
empleados, para este caso en los dos canales de promocién estaria la variable
estratégica de comunicacion que involucra las relaciones publicas, la publicidad, la
venta personal de nuestra fuerza de ventas, el merchandising y la promocion de

ventas.

6.1.4.3.1. Promocion de ventas dirigida al cliente final

Programas continuos

Para el producto tarjeta de crédito marca compartida se utilizara la promocion de
programas continuos que se basa especificamente en la acumulacién de puntos
para ser canjeados por cargas de pasajes de metrolinea, millas del programa life
miles de Avianca o premios de establecimientos de comercio con alianzas

vigentes.
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Es un plan disefiado para que el cliente acumule puntos por todas las compras
nacionales e internacionales que realice con su tarjeta de crédito Banco de Bogota

Marca compartida multifuncional.

El cliente acumula un (1) punto por cada délar facturado

Los puntos acumulados tendran una vigencia de 18 meses a partir del dia en que

es realizada la transaccion por el tarjetahabiente.

Descuentos

La tarjeta de crédito marca compartida multifuncional ofrecera a todos sus clientes
todos los beneficios actuales de alianzas con establecimientos comerciales, lo que
permitird continuamente gozar de todas las ofertas, promociones y descuentos
ofrecidos para todos los tarjetahabientes de tarjeta de crédito Banco de Bogota.

Entre las cuales se tienen las siguientes:

Tabla 22. Sectores alianzas tarjera de crédito para descuentos, promociones

y beneficios.

Establecimiento Alianzas
Descuentos, promociones y beneficios en Restaurantes

Descuentos, promociones y beneficios en Entretenimiento

Descuentos, promociones y beneficios en Vestuario

Descuentos, promociones y beneficios en Infantil

Descuentos, promociones y beneficios en Hoteleria y Turismo

Descuentos, promociones y beneficios en Educacion

Descuentos, promociones y beneficios en Salud y Belleza

Descuentos, promociones y beneficios en Hogar

Descuentos, promociones y beneficios en Variedades

Descuentos, promociones y beneficios en Tecnologia

Descuentos, promociones y beneficios en Compras en Linea

Descuentos, promociones y beneficios en Miami Included

Promociones

eiihez-§ w08

Club Empresarial
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6.1.4.3.2. Plan de comunicacién: El plan de comunicacion sera inicialmente con

el fondo o cooperativa de empleados a través de los gerentes institucionales y la

gerencia de negocios interbancas que ejecutaran el siguiente plan comercial:

Identificacion de los fondos prospectos a ofrecer el convenio, estos fondos
deben cumplir con requisitos tales como: Calificacion de riesgo AA otorgada
por el area de riesgo del banco, contar con un minimo de 20 asociados y baja

rotacion o desercion de asociados.

Realizar un convenio firmado que consiste en un documento donde se plasman
las condiciones y acuerdos de las dos partes Banco de Bogota y el fondo o
cooperativa de empleados y que contiene las siguientes generalidades:

Objeto del acuerdo operativo

Obligaciones de las partes

Facultad de otorgamiento del crédito

Politicas de seleccién de los destinatarios de los cupos

Vigencia del acuerdo o convenio

Conocimiento informado

Prevencion lavado de activos

Notificaciones

Una vez firmado el convenio y determinado el plan de trabajo con el fondo se le
solicita el listado de asociados que contenga la informacién de ahorros para asi
mismo establecer el monto de cupo de la tarjeta de crédito a ofrecer.

Asi mismo existen otros dos grupos comerciales que seran vitales a la hora de

comunicar las campafias de la nueva solucion financiera como lo son:

Los asesores de venta y servicios en cada una de las sucursales del banco

seran los encargados de gestionar telefonicamente a todos los asociados a los
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que el banco le aprobd tarjeta de crédito marca compartida multifuncional, y asi
mismo desplazarse fisicamente a las instalaciones para realizar tomas en
empresas previa autorizacion para la misma y promover el convenio con la
oferta ya aprobada para cada uno de los asociados beneficiados de la

campana.

La fuerza movil de ventas es un grupo de personas externas que también se
encargan exclusivamente de gestiona, visitar y cerrar negocios fuera de las
oficinas, a quienes también se le carga camparfas de pre aprobados y tienen
presupuestos comerciales por cumplir en todas las modalidades de producto,

ya sea de colocacion o captacion.

6.1.4.3.3. Medios de difusiéon a utilizar

Entre los medios de difusién a utilizar estan:

Las cufias radiales en las tres emisoras mas escuchadas, Olimpica, Tropicana
y Caracol Radio son los reyes de la radio en Colombia, sin embargo segun
notica del diario el Tiempo por confirmacion del ECAR-Estudio Continuo de
Audiencia Radial en Marzo 19 de 2015 confirma que en Bucaramanga
Tropicana con 147.000 radioyentes es la lider., por lo que sera inicialmente
promovida la solucién financiera por dicha emisora. Emisora enfocada a
publico de edades entre 25 y 40 afios, hombres y mujeres de estratos

populares medios y medios bajo.

Diario de mayor circulacion de la ciudad de Bucaramanga

Segun una encuesta realizada a finales del afio 2013 por Radar, Vanguardia

Liberal es el diario mas leido en la ciudad de Bucaramanga
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Grafica 16. Diario més leido en Bucaramanga

Diario mas leido en Bucaramanga

W Vanguardia ®Q'Hubo mEltiempo MElespectador mGente M Otro

4% 1% 1%

Volantes en las instalaciones de las 20 oficinas del Banco de Bogota, las oficinas
de los fondos de empleados y la cartelera informativa de la empresa donde
laboran los asociados en Bucaramanga, este volante es una forma de comunicar
masivamente en las instalaciones del banco o fondo de empleados y en la toma
masiva de empresas.
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Figura 9. Volante modelo para entregar en las oficinas del fondo de
empleados y oficinas del banco.

Mi mejor selfie es
con lo que hace mi
vida feliz y me
enamora todos los

dias ..., 9

COMPRAS
FELICES

N’

Ven a nuestras oficinas y pide tu
tarjeta de crédito multifuncional o contacts 2 tu
fondo de empleados y conoce ef convenio que
tenemos para t.

Valido inicialmente para asociadosde Fondos
= .
o cooperativas deempleados de Bucaramanga

Banco de Bogota $ —_

Compremos A AL

6.1.4.3.4. Etapa de Lanzamiento. Para la etapa de lanzamiento se cargara una
campafia de un fondo de empleados que sera el cliente piloto para hacer el
lanzamiento de sondeo del producto con cupos de tarjetas de crédito pre-

aprobadas, previo a la informacion necesaria para el cargue de esta como lo es:

Nombre del fondo de empleados

Numero identificacién del fondo de empleados
Nombre del asociado

Identificacion del asociado

Valor de los aportes al fondo de empleados
Antigiedad en el fondo de empleados
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Una vez se haya realizado las preaprobaciones al grupo de asociados del fondo
seleccionado se cargara por la intranet del Banco de Bogot4 la campafa que

contiene:

e Objetivo de la camparia

e Descripcion y beneficios

e Caracteristicas del preaprobado

e Tasas y tarifas especiales en el caso de autorizarse

e Condiciones generales

Toda esta etapa acompafiada de poder contar con los volantes en las oficinas,
publicidad radial, publicidad fisica en las instalaciones de la empresa, redes

sociales entre otras.

También se cuenta con todo el apoyo comercial del Call Center del banco que una
vez sea cargada la campafia realizara una primera gestion de llamadas
informando sobre el producto e invitando al cliente a conocerlo a través de

nuestras oficinas.

6.1.4.4. Estrategia de Plaza o distribucion: Actualmente el Banco de Bogota
cuenta con 20 oficinas en la ciudad de Bucaramanga, Floridablanca y Piedecuesta
para la atencién a personas naturales donde el asociado puede llegar y solicitar su
tarjeta de crédito marca compartida multifuncional o las campafias en empresas
donde se mueve un grupo comercial del banco a las instalaciones de la empresa y

alli promueve el producto financiero.
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6.1.5. Presupuesto o Programa financiero de marketing

Tabla 23. Presupuesto de Marketing-medios publicitarios

PRESUPUESTO DE MARKETING EN MEDIOS PUBLICITARIOS

Tipo

Medio

Caracteristica

Tiempo de emision

Cantidad

Frecuencia semanal

Meses

Total Publicidad

Presupuesto total

Cufia Radial

Emisora Tropicana

Patrocinio franja musical
Incluye presentacion y
despedida de la franjas
mencién de 5" y cufia de

30" en ambos casos

30segundos

6 cufias diarias

4x semana

7,680,000

7,680,000

Emisora Olimpica

Cufia en Break: Pieza
publicitaria radial ubicada
en un bloque de cufias de
acuerdo al reloj comercial
de cada emisora.

30 segundos

6 cufias diarias

4 x semana

7,680,000

7,680,000

diario

Publicacién

en

Vanguardia Liberal

Aviso de 10X6 o 15x6|
policromia

respectivamente + 5 avisos
promocionales de 10x2 en
igual condicion , al dia
siguiente de la publicacion
sabados ni

sin  incluir

Domingos en  pagina

especial -Domingo  20%

recargo

1semana

NA

4x semana

69,120,000

69,120,000

Volantes

Volantes fisicos

No Aplica

6,000

Hasta agotar

600,000

600,000

Costo Total Pr

85,080,000
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6.1.6. Ayuda-ventas grafico propuesto

Figura 10. Esquema ayuda-ventas

( Responsable: Gerente Q
feadles® Institucional N

Prospecta Ios fondos a
visitar preparar
propuestas

Apoyo: Gerencia de
Negocios Interbancas

Institucional

Vende la idea de

negocio al fondo de
empleados

Responsable: Gerencia Negocios
Interbancas
Tiempo de respuesta: Maximo 5 dias habiles.
Sujeto alacalidad de la informacion enviada

El centro de procesos masivos /Fabrica de

crédito emite los cupos  aprobados
distribuidos en todas las oficinas de la
regién

Responsable: Sucursal
bancaria
Tiempo de respuesta: 1 dia

Responsable: Gerente

Se firma convenio de
TC marca compartida

multifuncional

Responsable: Gerencia
Negocios Interbancas

Remite las planillas
de preaprobacién al
centro de procesos

masivos/ Fabrica de
crédito

Se carga la campafia en el aplicativo

CRM de las oficinas a las cuales se les
asigno preaprobacion -

tramita el
documentos
ersonalizado

e gestiona comercialmente con todw
el equipo comercial de la oficina de
acuerdo a las metas por cargo, y se

diligenciamiento  de
y realce del plastico

b

Responsable: Area Desarrollo
Comercial
Tiempo de respuesta: Tiempo de

Tiempo de respuesta: 1 dia |a campafia-3 meses
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Responsable: Fuerza comercial de oficinas

Tiempo de respuesta: Maximo 3
dias habiles

Tiempo de respuesta: 2 dias

Responsable: Ger. Institucionaly Gerente
Fondo Empleados

Facilitan los listados de
asociados para generar
la campafia de
preaprobaciones.
Listado con requisitos
de la linea

Responsable: Ger. Fondo Empleados

Importante: Los listados deben
contener los ahorros que poseen los

asociados en el Fondo o
Cooperativa, para peder decidir los
cupos a ofrecer

Tiempo de respuesta: Dependede laentrega de
documentos por parte del Fondo o Cooperativade
empleados

5678 L2314 Sk

Recibe la tarjeta de crédito y empieza
adisfrutar sus beneficios

Responsable: Fuerza comercial de
oficinas

Bancode Bogota (

Ut Baaco becha entre dos



7. ANALISIS Y EVALUACION DE LA FACTIBILIDAD FINANCIERA Y
BENEFICIOS ECONOMICOS DEL PROYECTO

La evaluacion financiera est4 basada en los calculos obtenidos en el capitulo de

estudio de mercados, estudio técnico y el plan de marketing.

7.1. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

El flujo de caja se proyecta teniendo en cuenta el calculo de cada rubro que lo
compone asi:

Tabla 24. Flujo de caja proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
Afios 2016 al 2020
Afio /Periodo 2016 2017 2018 2019 2020 Totales
Numero asociados Nimero de plasticos 3,705 7,409 11,114 14,818 18,523 18,523
Cartera a colocar con TC MCM 4,063,770,622 | 8,127,541,245 12,191,311,867 16,255,082,490 20,318,853,112 | $ 60,956,559,337
Ingresos Operacionales
Ingreso Intereses Corrientes $ 264,204,255 | $ 528,408,511 | $ 792,612,766 | $ 1,062,979,944 | $ 1,328,724,930 | $ 3,976,930,406
Ingreso Intereses Morosos 4,437,277 8,874,554 13,311,831 17,749,109 22,186,386 | $ 66,559,157
Ingresos Cuotas manejo y otros 533,461,824 533,461,824 1,066,923,648 1,600,385,472 2,133,847,296 | $ 5,868,080,064
Ingreso por intermediacién Colseguros 9,942,015 19,884,030 29,826,044 39,768,059 49,710,074 | $ 149,130,222
Carteras castigada 221,864 443,728 665,592 887,455 1,109,319 | $ 3,327,958
Costos directos e indirectos 35,704,320 42,845,184 51,414,221 61,697,065 74,036,478 | $ 265,697,268
Costos administrativos - - - - - $ -
Costos comerciales ( Incluye marketing) 173,990,304 208,788,365 250,546,038 300,655,245 360,786,294 | $ 1,294,766,246
Depreciaciones 6,270,880 6,270,880 6,270,880 6,270,880 6,270,880 | $ 31,354,400
Utilidad antes de impuestos 595,858,004 832,280,762 1,593,777,560 2,351,371,938 3,092,265,714 | $ 8,465,553,978
Impuesto sobre la renta( 25%) 148,964,501 208,070,191 398,444,390 587,842,984 773,066,428 | $ 2,116,388,494
Depreciaciones 6,270,880 6,270,880 6,270,880 6,270,880 6,270,880 | $ 31,354,400
Valor residual 8,731,346,670
Flujo de caja Libre 453,164,383 630,481,452 1,201,604,050 1,769,799,833 11,056,816,835 | $ 15,111,866,553
Profundizacién anual del total 20%
Aumento anual de costos directos e indirectos 20%
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Para esta proyeccion se anexa un valor residual en el afio 5 del proyecto, tomado

como un porcentaje del flujo de caja asi:

Valor presente de una perpetuidad: P=A/i donde:

A: 70% * 2.324.652.447, es decir el 70% del flujo de caja libre del ultimo afio, se

toma el 70% porque es un porcentaje promedio.

I Tasa de oportunidad, que para este caso se trabajara con la tasa de descuento
calculada en el numeral 7.2, es decir 18.64%

Segun lo anterior se tiene el valor residual hallando el valor presente de una

perpetuidad el cual se suma al FCL del ultimo afio para hallar el valor residual asi:

P=A/i

P=70%* 2.324.652.447 | 18.64%

P=$ 8, 731, 346,670

VR=$ 8, 731, 346,670+ 2.324.652.447
VR= $11, 056, 595,475

VRPresente= VR/ (1+i) "5

VRP= $11, 056, 5,436 / (1+18.64%)"5
VRP=$ 4, 703, 982,857

El calculo del valor residual se halla teniendo en cuenta que el producto a crear
seguird generando flujos de caja en el tiempo indefinidamente, por lo que se
puede concluir que una vez se actualice a valor presente este seria de $ 4, 703,
982,857 Pesos Mcte.
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Puntos de equilibrio del producto en ventas y cantidad de plasticos.

Punto de CF 41,975,200
Equilibrio en
Ventas= 1- cvT 0.79 53,439,938
VT
Punto de
Equilibrio en
Unidades= CF 41,975,200 = 261 Tarjetas
PVq-CVq 160,842.91

Teniendo en cuenta lo anterior se determina un punto de equilibrio de colocacion

para el afio 2016 de 261 tarjetas de crédito para no generar ni ganancia, ni

pérdida operacional, es decir los costos y gastos son cubiertos con los ingresos

obtenidos de dicha colocacién de cartera a través de la tarjeta de crédito marca

compartida multifuncional.

7.2. CALCULO DEL VALOR PRESENTE NETO:

Para el célculo del VPN se tendra una tasa de descuento equivalente al promedio

de las tasas de colocacion del banco para todas sus lineas de crédito asi:

Total cartera colocada afio 2014: $61.304 miles de millones

Participacion por lineas
Cartera Comercial: 23.1%
Cartera de Consumo: 21.7%
Cartera hipotecaria: 39.5%

Otros (incluye rotativos): 15.7%

De lo anterior se obtiene la siguiente férmula para obtener la tasa de descuento

para el célculo del VPN:
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61.304MM/14.161MM*(18%)+61.304MM/13.302MM*(28.79%)+61.304
MM/24.215MM*(10.68%)+61.304 MM/9.624MM*(25.56%):18.64%
Inversion propuesta: $ 64, 058,719

Formula a utilizar:

Grafica 17. Formula de valor presente neto a utilizar
FORMULA DEL VALOR PRESENTE NETO

-A + Cc1 + Cc2 + c3 + ca + Cc5
(1+1)™1 (1+1)~2 (1+1)*3 (1+)"4  (1+1)"5

Fuente: http://www.enciclopediafinanciera.com/finanzas-corporativas/valor-

presente-neto.htm

VPN $ 7,082,780,374

Positivo

Con esto se puede deducir que la inversion es maximizada, teniendo que se logra

superar la tasa de oportunidad del banco, es decir el proyecto crea valor

equivalente a $ 7,082,780,374 siempre y cuando se tenga en cuenta el valor

residual.
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7.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD Y MUESTREO DE ESCENARIOS

Teniendo en cuenta que todo el analisis realizado esta basado en un escenario
probable, se quiere conocer la sensibilidad frente a otro nivel de ingresos y
numero de tarjetahabientes, para esto se realizaran los siguientes dos escenarios,
pesimista considerando que la colocacién es 30% menor que la proyectada cada
afio y un segundo escenario optimista con una colocacion del 20% adicional al

proyectado cada afio.

7.3.1. Escenario pesimista: 30% menos tarjetas de crédito colocadas en el
afio 2016. Es decir al total de 3.705 tarjetas de crédito a colocar en el 2016 se
disminuye un 20% equivalente a 1.111, por tanto la colocacion bajo este escenario
seria de 2.594 plasticos colocados para asi afirmar que la cartera a colocar para
este afio con dicho escenario es de $2.845.054.962 y una cuota de manejo de $
373.477.824.

Tabla 25. Cuadro andlisis proyeccion de cartera a colocar y cuotas de

manejo para el afio 2016, escenario pesimista.

Calculo de |Ahorro mensual Tiempo de Ahorro en fondo Cupo del ahorro Cupo a % Cupo Valor cupo Cartera a colocar Cuotas de manejo
cupo para

Datos Resultados| Salario i
el nivel

permanencia Otorgar en | promedio

salarial promedio laTC* utilizado utilizado promedio

Total muestra de asociados 22,589

Del total de entrevistados no
tienen tarjeta de crédito con el
Banco de Bogota 82%

Muestra de la poblacion 18,523

Teniendo en cuenta el alto
porcentaje de encuestados que|
no tienen TC con BB se|
trabajara con el 20% para el
primer afio, 40% segundo afio y’
asi  sucesivamente  hasta

alcanzar el 100% 20%)
Muestra de asociados para|
trabajar en las proyecciones 2,594

Datos

Segln la muestra los cargos
con mayor participacion dentro
de las empresas son: auxiliar y
ladministrativos

Ahorro  promedio  mensual
minimo en cooperativas el 5%
del SBM. 0.05

2 1,081,231 70% 756,862 | 38.20% 289,121
Cargos auxiliares de

encuestados

45% 901,026 450,513 45,051 36 1,621,847 70% 1,135,293 38.20% 433,682 1,124,795,471 186,738,912

48 2,162,462 70% 1,513,724 38.20% 578,242

24 1,653,632 70% 1,157,543 38.20% 442,181

Cargos administrativos de
encuestados

53%| 1,378,027 689,014 68,901 36 2,480,449 70% 1,736,314 38.20% 663,272 1,720,259,491 186,738,912

48 3,307,265 70% 2,315,085 38.20% 884,363

* El cupo puede variar si el
cliente tiene mayor TOTAL

endeudamiento 2,845,054,962 373,477,824
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Tabla 26. Calculo de Ingresos —escenario pesimista.

Ao Asociados Cartera CIBtBalE | - RIEMDRTEES No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos Profundizacion 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2016 2w  3705]  2845054962| 503,574,728 1983693418 |  497,173355 497,173,355 49773355 | 497,173,355
Afo Asociados Ingresos DDA || - D AVEE No.cuotas No.cuotas No.cuotas No.cuotas
cuota cuotas
Datos 17.70% 69.90% 3 6 9 12
2016  |Cartera Corriente 1,988,693,418 497,173,355 497,173,355 497,173,355 497,173,355
Intereses Ctes Tasa 2.13% NA 184,969,994 21,328,370 37,715,078 54,436,019 71,490,528
Cartera vencida |Indicador 7.27%| NA 144,578,012 36,144,503 36,144,503 36,144,503 36,144,503
Intereses Mora Tasa 2.15% NA 3,106,548 776,637 776,637 776,637 776,637
Intermediacién Colseguros 0.35%] NA 6,960,427 1,740,107 1,740,107 1,740,107 1,740,107
Tabla 27. Flujo de caja-escenario pesimista
Ao /Periodo 2016
NUumero asociados Nimero de plasticos 2,594
Cartera a colocar con TC MCM 2,845,054,962
Ingresos Operacionales
Ingreso Intereses Corrientes $ 184,969,994
Ingreso Intereses Morosos 3,106,548
Ingresos Cuotas manejo y otros 373,477,824
Ingreso por intermediacion Colseguros 6,960,427
Carteras castigada 155,327
Costos directos e indirectos 35,704,320
Costos administrativos -
Costos comerciales ( Incluye marketing) 173,990,304
Depreciaciones 6,270,880
Utilidad antes de impuestos 352,393,961
Impuesto saobre la renta( 25%) 88,098,490
Depreciaciones 6,270,880
Valor residual
Flujo de caja Libre 270,566,351

VPN | - 64,058,719

6,992,929,760

VPN 6,928,871,041

Teniendo en cuenta los resultados anteriores de las tablas 25,26 y 27 el valor del

flujo de caja libre se disminuye en un 59% aproximado teniendo en cuenta que los
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costos directos e indirectos y los comerciales se mantienen durante los 5 afos

subsiguientes.

7.3.2. Escenario optimista: 20% adicional al escenario probable de tarjetas de
crédito colocadas en el afio 2016.
De la misma manera que se planted el escenario pesimista fue planteado el

escenario optimista con un 20% mas de colocacion, los cuales se detallan a

continuacion en cuadro resumen.

Tabla 28. Cuadro resumen analisis escenarios.

Analisis de sensibilidad y muestreo de escenarios
Afio 2016
Esc. Pesimista Variacion Esc. Probable Variacion Esc. Optimista

Numero plasticos 2,594 3,705 4,446
Variable Colocacién -30% Colocacion +20%

Cartera a colocar 2,845,054,962 | 1,218,715,661 4,063,770,622 812,754,124 4,876,524,747
Ingresos 568,514,793 243,530,579 812,045,371 162,409,074 974,454,446
Costos 214,349,951 66,536 214,416,488 44,373 214,460,861
Utilidad antes de impuestos 354,164,841 243,464,042 597,628,884 162,364,702 759,993,585
Impuesto sobre la renta( 25%) 88,541,210 60,866,011 149,407,221 40,591,175 189,998,396
Depreciaciones 4,500,000 - 4,500,000 - 4,500,000
Flujo de caja Libre 270,123,631 182,598,032 452,721,663 121,773,526 574,495,189
VPN 6,928,871,041 153,909,332 7,082,780,374 102,641,205 7,185,421,579
PE ventas 60,510,619 |- 7,070,681 53,439,938 |- 2,323,933 51,116,005
PE Unidades/ Tarjetas 309 |- 48 261 |- 15 246

Este cuadro resumen nos muestra que en ninguno de los escenarios, se obtiene
un VPN negativo, el punto de equilibrio es alcanzable comercialmente y el
proyecto financiero es totalmente rentable y viable en términos monetarios, por lo
que se recomienda la implantacion a nivel interno del Banco de Bogota de la
propuesta de tarjeta de crédito marca compartida multifuncional.
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8. CONCLUSIONES

Una vez realizados todos los célculos y contando con todas las proyecciones de
las variables del flujo de caja proyectado, y con un criterio bastante conservador
para las misma, es importante concluir que es una inversion que crea valor, que
genera crecimiento econdémico e ingresos sostenibles en los proximos 5 afios y
subsiguientes, cumple su objetivo principal , el lograr disefia una solucién
financiera diferenciadora que crea valor pero que también su plan de marketing se
enfoca en lograr objetivos financieros de crecimiento y aumento de cuota de

mercado lo que es probable segun el escenario expuesto.

El proyecto estad basado en datos reales de investigaciones realizadas bajo sanos
criterios y datos que conllevan a un producto financiero adaptable al mercado y
que satisface las necesidades de los tarjetahabientes que utilizan el servicio de

transporte masivo en la ciudad de Bucaramanga.

Es importante tener en cuenta que existen variables de mercado como lo son los
cambios constantes de las tasas de interés, la situacion econdmica del pais, los
cambios gubernamentales y cambio en las politicas internas y externas dentro del
banco que pueden alterar las cifras y las proyecciones realizadas, sin embargo se
busca es una factibilidad general que conlleve a que sea revisada la opcidén de

sacar al mercado una solucion financiera en las condiciones propuestas.

En el planteamiento de los escenarios pesimista y optimista se puede concluir que
si se tienen en cuenta los puntos de equilibrio calculado el sacar este producto al
mercado seria siendo factible financieramente puesto que su valor presente neto

es positiva y se crea valor.
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Anexo A. Modelo Canvas

ANEXOS

MODELO CANVAS

Tarjeta de Crédito Marca compartida multifuncional

Relaciones Claves

Actividades Clave

Pr de valor

con los

<

1to beneficiados-Clientes

Socios claves: Los fondos de
empleados vinvculados vy
no vinculados a traves de la
banca
Importantes para contar
siempre con la tecnologia
actualizada, Clientes: Es la
relacion

mas importante

para crear fidelidad,

Aseguradora: Para contar|

con las coberturas en la
colocacion y negociar
intermediacion.

social.Proveedores:

Mercadeo y publicidad:
Actividades claves para
el

hacer conocer

producto tales como
cufias radiales, volantes,
stand, voz a voz, visitas,

llamadas telefonicas call

center, servicio
postventa.

Activos -Recursos Claves
Fisicos: Infraestructura
fisica, tecnologia,
Insumos, Humanos:|

Personal capacitado, de

relaciones duraderas,
Know  How: buena
reputacion.

Propuesta de valor Unica en el
mercado, donde pueden financiar el
gasto mensual de transporte masivo
sin costos adicionales, con pasajes
diarios controlados para asegurar que
no se utilice mas de 4 pasajes diarios
en caso de pérdida o robo, con
alianzas  en mas de 500
establecimientos de comercio a nivel
nacional, con convenios directos del

de

fondo empleados para e
otorgamiento del cupo de acuerdo al
70% del ahorro y a su antigliedad en
el fondo, y con todas las asistencias y
seguros de una tarjeta de crédito

convencional.

Las relaciones estan enfocadas a que
sean a largo plazo, duraderas y de
confianza, teniendo en cuenta un
personal totalmente capacitado y con
la mayor preparacion en brindar
experiencia en atencién vy servicio
excepcionales.

del Fondo de

Las relaciones

empleados estd totalmente

conectada con la gerencia de la banca
social a la cual se vincule o se
encuentra asignado actualmente.

Los asociados estaran relacionados
con todo el personal de las 20
oficinas de Bucaramanga y su area

metropolitana.

Clientes focalizados: Asociados de
cooperativas  de
empleados inicialmente.

fondos o
Empleados con dependencia a

empresa con alta moralidad
comercial.

Usuarios del servicio de transporte
publico masivo.

Personas orientadas al consumo y
que

dinero plastico.

usan frecuentemente el

Personas residenciadas
demograficamente en la regidn
oriente.

Personas  que no tienen
experiencia en el sistema
financiero que requieran

adquirirla.

Bancarizacion de personas que por
su temprana edad no han tenido
acceso a la banca.

Estructura de costos

Flujos de Ingreso

Costos Directos e Indirectos,

tecnologia etc

Gastos de Marketing y publicidad
Costos Variables: Gastos comerciales
El producto sera ofrecido bajo la estructura fisica y administrativa que actualmente tiene el
Banco de Bogota en Bucaramanga y su drea metropolitana.

Ingresos por intereses corrientes
Ingresos por intereses de mora

Ingresos por cuotas de manejo

Ingresos varios ( Cetificaciones, reexpediciones, extractos, Etc)

Intermediaciones
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Anexo B. Indicador de cartera vencida Tarjeta de Crédito region Oriente

) + v ) -

- TR Cartera vencids taeta de credito Region Oriente - Mensgie MDA o e

Mensaje @
N 53 24 B = Y ;\ 44 Buscar
! & S :— % List -
- x s Lt == t (2 Relacionado ~
Responder Responder Reenviar || Eliminar Moverauna Crear  Ofras || Bloquear | | coren que desea recibic | Clasificar Seguimiento Marcar como X
carpeta~  regla acciones - || remitente > v no leido I§ Seleccionar ~
Responder Acciones Correo electronico no deseado 13 Opciones & Buscar
Respondi6 el 03/07/2015 09:10 am..
De: Villreal Rodriguez, Hussein Enviado el: viernes 03/07/2015 08:30 a.m.
Para: Nifio Ortiz, Vitalina
cC
Asunto: RE: Cartera vencida tarjeta de credito Region Oriente
-

Dra. Me confirma, es muy pesado pero si necesita solo regién miramos

BN W 5

SEGMENTO #0 7

Producto Todss) . |

Rituos decolomes
(] 3 m TotalSakdo Totl Mes Acual TotalSakdo Vencda Mes Actal Total K Anteior Total KC_ Actal

Rétalos de fla » Sado Total Mes Actal Saldo Vecida Mes Actal 1CC_Anteior 1CC_Actal Sakdo Total Mes Actual Saido Veecids Mes Actual KC_Anteior ICC_ Ackal Saldo_Tkal Mes Actal Sakdo Vencida Mes Actval KCC Asteror KC Actal

* ANTIOQUIA 1568204 s W A% SueMsean R sk $260,301,861,566 Sy SI% AD% S350 1400519922 S45% S13%

~BOGOTA NORTE BLU suam 0K 1% StesmEnn SIm  1045% 10 $332,057,5%6,01 SU30006861 SE% S $H9107,508769 $196m,33088 606% S6%

- BOGOTASUR $128.345,01 a1 BIK 6% $33285580 samman 2% $398605,133752 % s% S35.09,34 635 0323110 % 9205

“ CENTRAL SsLmsn a2 6% 3K 160750076 6685500 1856% S a4 sH LS $225,766,885,191 Sum10.m 9% 3%

“COSTA Sa0086475 S0 pE% UK S8558 0408 SEmeIE K Saansmsn % A Sus 34T SBTHSEE2S 081% 1008%

- OCCOENTE SR80 SBAIH NN 1K S350 e Bs% Somosam 6K 62 Snsnsss $1.201,19723 5% 655%

- ORIENTE Susgn s SBIMe 1K 5% $14789,750.954 QRTAM 1526% S s s 1A% 1% S 190% 8%
*BOYACA S0 L I SS161554 L S0 Qa7 % A%
*BOVACASURY CASAARE 8 SELAAT 10T SLIBA SLs1207 It QAT SLTMEER0 8% 755%

“ BUCARAMANGA S35 SAINmL BN B Q454061316 sS85 SLTASI2E ST 8% ESOr 3039 5% 165%
* MAGDALENA MEDIO SeLs0 CT Y 2540235 SR WK ST Q7160 S01% S0:U0IR ST s 94T
~ NORTEDE SANTANDER Y ARAUXA S0 0 omk ok Qs T T ) S50 S350 7% 825771300 CETOR] 784% 7%
“SURDE SANTANDER SLTENS (0L B T T ML Qe TE% TS SUBARED SLmI29 865% a4

Totalgenersl $1.052,38 SSUES UMK KK AN SBAMME WK BN SRS SMBSI  IX% 6 SB3A0365.206 $15508539m 5% 1585%

Hussein ViilarrealRodrinuez

Gerente de Normalizacion Regitn Oriente

Cra 29 No.48-64 Piso 2

Bucaramanga - Colombia

(7) 6309429 Ext 7109 - 3162846311

hvilla2@bancodebogota.com.co

De: Nifio Ortiz, Vitalina @siguiente| |2 Ultimo

Enviado el: jueves, 02 de julio de 2015 04:18 p.m.

Para: Villareal Rodriguez, Hussein

Asunto: Cartera vencida tarjeta de credito Region Oriente

Hola Hussein

Agradezco su ayuda con este dato: |
Me puedes regalar el indicador de cartera vencida de las tarjetas de crédito de la regidn oriente.

Silas tienes por edades mucho mejor.

Mil gracias

Cordial Saludo

VITALINA NINIO ORTIZ -
4] m »
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Anexo C. Autorizacién uso de imagen de volante propuesto.

CARTA DE AUTORIZACION FARA USO DE IMAGEN

Bucaramanga, Julia 06 de 2015

Foto No. 1-1

Sefior(a)

Vitalina Nifio Ortiz

Estudiante MBA-Gerencia de Negocios UIS
Ciudad

Por medio de la presente autorizo a Vitalina Mifo Ortiz pera el uso de las
imégenes de la foto que se adgnta, i e para fines i
frabajo gque presentara a la Universidad Industrial de Santander-UIS

Expido o presente d con las

e
lagales vigentes scbre los Derechos de Autor,

Atentamente,

Biigrin Burheqq
Firma

Nombre; Brigith Buitrago Martinez
€C: 196 670 igg,

Adjunto No.1
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