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RESUMEN

El presente documento tiene por finalidad, resolver, la factibilidad técnica, econémica y
estratégica, de la implementacion de un nuevo canal de venta para microempresarios
no bancarizados en la Region Metropolitana (RM), para BCI Microempresarios

Existiendo hoy una seria de condiciones externas que podrian, no favorecer esta
evaluacion, el segmento en cuestion tiene un alto potencial de colocacion de créditos. El
analisis inicial del potencial de microempresarios No Bancarizados, a nivel nacional
como a nivel regional, en la RM, se estiman en MM$1.314 y MM$454 respectivamente.

Solo un 30% aprox. de los microempresarios de la RM, tiene créditos, principalmente de
consumo, comerciales y tarjetas de crédito. Los microempresarios son captados en
terreno, principalmente por ejecutivos comerciales especializados. Los canales
masivos, como proveedores de microempresarios tienen, con un bajo impacto en
ventas.

Hoy Bci Microempresarios, distribuye unos 15% de su venta en clientes nuevos No
Bancarizados, con tasas de mora mejores a las tasas de mora de la industria para este
segmento de microempresarios.

La estrategia propuesta, se centra un canal masivo, de proveedores de
microempresarios, con una oferta de valor mas atractiva. Con mayor productividad de
los ejecutivos, aumentando productos y servicios También aumentaran los puntos de
venta, la dotacidbn de ejecutivos y asistentes en comunas con alto volumen de
microempresarios.

El proyecto constan de una inversion inicial de MM$329. Las ventas fluctuarian de
MM$16.570 al afio 1, terminando al 5 afio en MM$18.045, con una participacion en
ventas de un 4,4% al 9% al final del 5 afio de evaluacion. El flujo de caja proyectado
nos entrega un VAN de $3.846 y una TIR de mas de mas de 200%, con un margen
operacional al 5 afio sobre un 8%, lo cual muestra sefales claras de un alto potencial
de éxito a la propuesta analizada.
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1.- INTRODUCCION

El mercado de las microempresas que nace después de la crisis de los 80°s y que tiene
sus inicios mas comerciales con el Banco del Desarrollo como su primer impulsor, pero
siendo Banco Estado Microempresas, el que a finales de los 90’s transforma este
negocio. Este mercado hoy, esta teniendo algunas amenazas que estan obligando a
mirar con mas restricciones, a la gran masa de microempresarios No Bancarizados.
Tasa Maxima Convencional, Marco Regulatorio SBIF, Ley de Quiebra, Normas Basilea
Il entre otras, estan convirtiendo a este mercado en poco atractivo. Por tanto, la
busqueda de caminos que puedan hacer mas rentable este negocio, es una prioridad.
Es aqui donde canales de venta nuevos, donde la eficiencia en la captacion de clientes
(costo de contacto y tasas riesgo), son ventajas que permitiran obtener una
diferenciacion importante en este mercado.

2.- DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Dadas las actuales condiciones que se estan desarrollando en el mercado del
financiamiento para microempresas, resulta cada vez mas dificil poder a clientes
nuevos y que no tengan endeudamiento, ya que actualmente, de acuerdo al ultimo
informe de la Red de Microfinanzas, hay aproximadamente 300 mil microempresarios
financiados por alguna entidad financiera sea esta ONG, Cooperativa o0 Bancos
principalmente. Por tanto, hoy quedan casi un millon de microempresarios sin acceso al
crédito, y esto basicamente por temas econdmicos, donde resulta muy caro, tanto por el
lado del contacto, como lo relacionado a su rentabilidad (riesgo versus tasa de interés).
Es aqui donde, nace la idea de poder disefiar un canal de venta que permita acceder a
este segmento de potenciales clientes, aumentando la participacion de mercado del
banco.

3.- ALCANCE DEL TEMA A ABORDAR

El alcance de esta Tesis es basicamente poder probar que existe la manera de poder
disefiar un canal de venta que permita aumentar la participacion de mercado para el
banco en el segmento de los microempresarios No Bancarizados.

Este estudio no tiene como alcance, probar:
e Cuan riesgoso resultaria generar ventas en este subsegmento de
microempresarios
 Tampoco tiene como alcance evaluar el impacto, de la aplicacion de alguna
herramienta tecnoldgica interna o externa que permita filtrar a estos
microempresarios, para asi asegurar mejores colocaciones de crédito, en cuanto
al riesgo



4.-

OBJETIVOS

Andlisis de factibilidad técnica, econdmica y estratégica de un nuevo canal de venta
para aumentar la participacion de mercado, en el subsegmento de los microempresarios
urbanos no bancarizados, de la Regién Metropolitana

5.-

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Calcular tamafno de mercado potencial de microempresarios en la RM, Urbanos
Descripciéon del mercado de microempresarios actuales, relacionados con el
financiamiento, identificando productos y servicios que hoy estan presentes.
Describir y analizar los distintos canales de venta que, hoy atienden las necesidades
de los microempresarios urbanos de la RM

Describir el actual mix de clientes microempresas del Banco BCI y en especial foco
en los microempresarios nuevos para el banco que son No Bancarizados

Actuales costos de contacto por canal de venta, para BCl y sus competidores
Comparar y analizar los principales indicadores de mora del banco respecto a la
cartera de microempresarios, con foco en los No Bancarizados

Desarrollar un analisis estratégico del Banco y su actual entorno

Generar una estrategia de negocio que permita aumentar las ventas del Banco en el
segmento objetivo definido, aplicando una mix de producto, precio, promocién, en
énfasis en el nuevo canal de venta

Evaluar econdmicamente los costos y beneficios que implicarian al Banco invertir
recursos en la implementacion de este nuevo canal de venta

METODOLOGIA

Diagnostico de mercado potencial

1.1. Tamafio del mercado de microempresarios urbanos de la RM

Diagnostico de Clientes

2.1.Tipos de microempresarios en distintas segmentos y subsegmentos

2.2.Caracteristicas de los microempresarios

2.3.Necesidades principales de los microempresarios, con acento en las fuentes de
financiamiento

2.4.Descripcion de los procesos de compra y atributos de decision de los
microempresarios cuando adquieren un financiamiento

2.5. Analisis de riesgo, de los microempresarios, urbanos y No Bancarizados

Andlisis Interno:

3.1.Descripcion del modelo de negocio

3.2.Proceso de Aprobacion de créditos

3.3.Proceso de Captacion de créditos



3.4.Descripcién de los distintos Canales de Distribucion

Andlisis de la Competencia

4.1.Clasificacion de los competidores, por tipo financiamiento que entregan,
productos, servicios y segmentos a los cuales se dirigen, con focos en los
microempresarios No Bancarizados

4.2.Clasificacion de los competidores mas cercanos

4.3. Analisis de los canales de venta de los principales competidores del mercado

4.4. Analisis de los procesos de venta de los principales competidores del mercado

4.5.Benchmark de los competidores directos, foco, en relacion a sus mix de venta y
segmentos de microempresarios donde se concentran sus carteras.

4.6.Estimacion de market share

Andlisis del entorno

5.1.Variables econ6micas

5.2.Variables legales

5.3.Variables regulatorias

Sintesis Estratégica

6.1. FODA del segmento

6.2.Analisis de Factores Criticos de éxito

Disefio Estratégico

7.1. Definicion de Segmento Objetivo

7.2.Mix de Producto

7.3.Mix de Servicio

7.4.Precios

7.5.Canal de Distribucion

7.6. Estrategia Comunicacional

7.7.Mix Promocional

7.8.Lineamiento de implementacién

Evaluacion econdmica

8.1.Ratios Financieros

8.2.Ratios Comerciales

8.3.Ratios de Riesgo del Banco

8.4. EERR proyectados

8.5. Andlisis de Punto de Equilibrio

8.6. Analisis de Sensibilidad

Conclusiones: Viabilidad de implementar el negocio

7.- RESULTADOS ESPERADOS

Que con la creacion de este nuevo canal de venta, en la captacion y pre-evaluacion de
clientes microempresarios No Bancarizados, podremos obtener los siguientes
resultados:

Tamafo de mercado potencial de microempresarios en la RM y en especial de los
microempresarios urbanos, No Bancarizados.

Mercado de microempresarios actuales, relacionados con el financiamiento,
identificando productos y servicios que hoy estan presentes.

Describir y analizar los distintos canales de venta que, hoy atienden las necesidades
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de los microempresarios urbanos de la RM.

» Describir el actual mix de clientes microempresas que el banco actualmente y en
especial foco en los microempresarios nuevos para el banco que son No
Bancarizados.

« Valorizar los actuales costos de contacto que tiene el banco por canal de venta y sus
principales competidores.

 Comparar y analizar los principales indicadores de mora del banco respecto a la
cartera de microempresarios, con foco en los No Bancarizados.



2. Diagnéstico de mercado potencial
2.1. Tamafio de mercado de microempresarios urbanos en la RM

Para entender la importancia de este mercado de las microempresas debemos
dimensionar el tamafio del mismo. Y como este se compara con los otros segmentos de
empresas del pais.

Como se indic6 en la Introduccién, este segmento empezé su explotacion, por parte de
los Bancos, con el Banco del Desarrollo, el cual implanto una banca especializada en la
atencion de este mercado de microempresas. Luego lo siguié el Banco Estado, que
mediante una filial, Banco Estado Microempresas, implanto a finales de los 90’s uno de
los programas mas exitoso a la fecha.

Ha tomado tanta importancia este mercado de empresas que, en la actualidad compiten
en él los principales bancos de la plaza, mas las principales cooperativas.

Dicho lo anterior, describiremos este mercado:
Total de Microempresas en Chile: De acuerdo al ultimo informe de Sercotec, respecto a

la Situacion de la Micro y Pequefia Empresa en Chile, 2013. El total de las
microempresas en Chile al 2011, es 1.336.457

Cuadro N°1: Distribucién por tamafo de las empresas formales e informales (2006-2011)

Unidades Productivas informales (1) 778.245 758.511 708.45

Micro (SI)(2) 608.876 615.788 \_ 627.998/
Pequefia (SI)(2) 125.405 137.993 161.225
Mediana (SlI)(2) 18.309 20.264 23.994
Grande (SIl)(2) 9.454 10.249 12.149
Total (3) 1.540.289 1.542.805 1.533.825

Fuente: SERCOTEC, 2013, Situacion de la Micro y Pequefia Empresa en Chile.
(1) Diferencia entre el total de empresas formales del Slly el total de unidades productivas obtenidas

de las Casen 2006, 2009 y 2011
(2) Empresas formales segun SlI

(3) Numero total de unidades productivas equivalentes a la suma de las categorias TCP y POE segln

Casen 2006, 2009 y 2011

El informe de Sercotec, supone que todas las “Unidades Productivas Informales”
(TCP="Trabajador/a por cuenta propia” y POE="Patrén/a o Empleador/a”), que se
sefialan en el cuadro de arriba, son microempresas. Supuesto que comparto, dado las
caracteristicas socioeconomicas, sobre las cuales se realiza la encuesta Casen, que es
la base de este numero.
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Pero este nimero se puede aproximar mas, ya que Sll, en su sitio web, nos entrega
informacion de las microempresas formales a los afios 2013

Cuadro N2: Numero de Empresas formales (2005-2013) , divididas segun nivel de ventas

Micro 600.614 | 608.966 | 610.252 | 615.278 | 615.741 | 618.441 | 627.966 | 637.198 | 647.766
Pequefia 119.474 | 125.317 | 131.898 | 137.113 | 138.067 | 149.500 | 161.388 | 171.665 | 179.881
Mediana 17.407 | 18.309 | 19.582 | 20.669 | 20.264 22.221 24.030 25.838 26.892
Grande 8.727 9454 10.206 | 10.501 | 10.251 11.219 12.159 12.770 13.324
Total segun SlI 746.222 | 762.046 | 771.938 | 783.561 | 784.323 | 801.381 | 825.543 | 847.471 | 867.863

Fuente: DEPARTAMENTO DE ESTUDIOS ECONOMICOS Y TRIBUTARIOS DE LA SUBDIRECCION DE
ESTUDIOS DEL SERVICIO DE IMPUESTOS INTERNOS

De este cuadro podemos concluir dos cosas importantes para este trabajo; primero que
las microempresas totales al 2013 (manteniendo constante el numero de
microempresas informales, de acuerdo a la Casen de 2011), serian de 1.356.225.
Segundo que las microempresas formales representan un 74,6% del total de empresas
formales que declaran sus ventas en Sll, al afio 2013.
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Cuadro N °3: Distribucién Regional de los microemp

resarios formales desde 2005 hasta 2013

IREGION DE TARAPACA 10.743] 11.170| 11.457| 11.427| 11.367| 11.530| 11.759| 11.909| 12.273 1,9%
IREGION DE ANTOFAGASTA 17.658] 18.057| 17.869] 18.019] 17.954] 17.951| 18.254| 18.460] 19.099 2,9%

Il REGION DE ATACAMA 9440] 9.691] 9.826] 0.834] 9.999] 9.918] 10.042] 10.167| 10.503 1,6%

IV REGION COQUIMBO 24.614] 24.977| 25413 25.762] 25.702] 25.860] 25.910| 26.115| 26.725 4,1%

V REGION VALPARAISO 65.752] 66.163] 66.100] 65.863] 64.727| 64.809] 65.361| 65.842| 66.575 10,3%
VIREGION DEL LIBERTADOR GENERAL BERNARDO OHIGGINS 33.627| 34.350] 34.203| 34.592] 34.673| 35.022| 35.422| 35.831| 36.475 5,6%
VIIREGION DEL MAULE 45.387| 45.665| 45.751| 46.003| 46.052| 45.903| 45.971| 46.480 47.397 73%
VIIREGION DEL BIO BIO 65.380| 66.816] 67.264| 67.629] 67.562| 67.728] 69.041| 70.755 71.791 11,1%

IX REGION DE LA ARAUCANIA 31.818] 32.314| 32.374| 32.372] 32.067| 32.270] 32.960| 33.129| 33.798 5.2%

X REGION LOS LAGOS 29.405| 29.765] 30.152| 31.137| 32.766] 33.513| 33.718| 34.174| 34.822 54%
XIREGION AYSEN DEL GENERAL CARLOS IBANEZ DEL CAMPO 4489 4586] 4.806] 4.916] 5011] 5127 5233] 5370] 5580 0,9%

| XLREGION.DE_MAGALLANES YLA ANTARTICA GHILENA 7061| 7.318] 7.353] 7.421| 7.474] 7.432] 7483 7540 7638 __ 12%
(X1 REGION METROPOLITANA ' 230.686 233.661 233.157| 235.574( 235.330] 236.016| 240.886| 245.378| 248.828 38,4%

XN REGION DE LOS RIOS 13.179| 13.449| 13.488| 13511| 13.725] 13.968 14.460| 14.774] 15028] — 23% —m
XV REGION ARICA Y PARINACOTA 10.374] 10.534| 10565 10.659] 10.473] 10.643[ 10.859| 10.847| 10.862 1,7%

Sin Informacion 1.001]  450] 474] 559] 859] 751] 607] 435 371 0,1%

Total general 600.614] 608.966] 610.252] 615.278] 615.741] 618.441] 627.966] 637.198] 647.766 100,0%

Fuente: DEPARTAMENTO DE ESTUDIOS ECONOMICOS Y TRIBUTARIOS DE LA SUBDIRECCION DE ESTUDIOS

INTERNOS

DEL SERVICIO DE IMPUESTOS

En el cuadro anterior puede verse el nimero de microempresarios formales entre 2005 y 2013, distribuido por regiones.
Se puede observar en el 2013, que la RM tenia el 38,4% de los microempresarios formales de todo Chile.
Y dentro de la region las comunas con mas microempresarios se pueden observar en el Anexo N°3, donde destacan las
comunas de Santiago, Providencia, Las Condes. Con un analisis mas detallado de las actividades econdmicas que
conforman los principales rubros de microempresarios de estas comunas, concluiremos que la configuracion de comunas
con mas microempresarios seran otras. Este punto deberia quedar resuelto, cuando estimemos el mercado objetivo.



2.2. Estimacién de mercado potencial del negocio

De acuerdo al informe 2013, de la Red de Microfinanzas (asociacién gremial que reine
a los principales proveedores de financiamiento y servicios a las microempresas en
Chile), indica que:
» EI 2013 se atendieron con crédito a 255.884 clientes.
e El 2013 Se cursaron mas de $550 mil millones en créditos, un 10,8% mas que el
2012
« La monto de crédito promedio cursado el 2013, fue de $1.3 millones
» La cartera vigente de clientes microempresas con deuda en las entidades que
conforman la Red es de 345.336. No olvidar que existen mas de 1.3 millones de
microempresarios
e Conun stock vigente de $916 mil millones el 2013.

Dada esta informacion podriamos decir que existe ain un mercado potencial de clientes
microempresas a nivel nacional, que no tienen endeudamiento (No Bancarizados), que
deberia ser aproximadamente de:

Tabla N°1

Tabla de Valorizacion Mercado Potencial de Microempresarios en Chile al 2013
N°de Microempresarios Totales 1.356.225

N°de Microempresarios Bancarizados 345.336

N°de Microempresarios No Bancarizados 1.010.889

Monto Crédito Promedio Cursado $1.3 millones

Mercado Potencial en colocaciones | M$131415700 |

Pero como para efectos de esta tesis, este numero lo vamos a ajustar a la realidad de
la RM, asumiendo que las microempresas informales, distribuyen igual que las
microempresas formales a nivel nacional (Ver Cuadro N°3):

Pero ademas, podemos concluir, aproximando mas el numero de microempresas a la
realidad de los ultimos afos, la tasa de creacion neta de microempresas en Chile es de
0,9, en el periodo 2006 a 2012. (Fuente: Sercotec 2013, Informe de las Micro y pequefia
empresas en Chile, pagina 42)

Entonces, manteniendo, todo lo demés constante:

Tabla N22: Calculo de Mercado Potencial de Crédito en RM, para No Bancarizados

Tabla de Valorizacion Mercado Potencial de Microempresarios en la RM al 2014
N°de Microempresarios Totales 468.711

N°de Microempresarios Bancarizados 119.348

N°de Microempresarios No Bancarizados 349.363

Monto Crédito Promedio Cursado $1.3 millones

Mercado Potencial en colocaciones
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2.3. N° de microempresarios urbanos de la RM, que fueron atendidos con créditos y
montos promedios de los mismos en los ultimos afios

De acuerdo a los ultimos 3 informes; “Informe del Estado de la Microfinanzas en Chile,
2013, 2012 y 2011.

Podemos concluir lo siguiente, que aplican el mismo criterio de separar a las
instituciones financieras, de acuerdo a un monto de crédito mayor a $1 millon y menor a
$1 millébn de crédito. Considerando solo las empresas que los ultimos 4 afios, hayan
entregado informacion en forma continua a este informe, podemos ver que a nivel
nacional, los microempresarios que se han atendido con montos de crédito menores a
$1 millbn han aumentado en los Udltimos 4 afios. Por el contrario lo microempresarios
gue se han atendido con monto mayores a un $1 millén han bajado en los ultimos 4
afos.

Cuadro N°4: Distribucion por Monto de Crédito

<1IMM 156.573 132,709 107.470 74.161
* 1MM 93.311 98.163 116.215 135.665

Fuente: Elaboracion Propia

Como las estadisticas que se tienen nos desagregan a nivel regional la colocacion de
clientes microempresas por regién. Se define ocupar como supuesto, que la atencién
de microempresarios con créditos en los ultimos 4 afos, de acuerdo a lo informes de la
Red de Microfinanzas, distribuye igual al porcentaje de microempresarios formales, que
hay en la RM, de acuerdo al SlI, al afio 2013:

Cliente Microempresarios Formales segun Sll, en RM: 38,4%

Por tanto los clientes Microempresarios atendidos en la RM en los ultimos 4 afos, sean
estos formales como informales, distribuyen de acuerdo al siguiente cuadro

Cuadro N°5: Distribucion anual por microempresario s atendidos

<1IMM 60.124 30,960 41.268 28478
> 1MM 38.135 37.6095 44,627 52.0%5

Fuente: Elaboracion Propia
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Por otro lado, tenemos que los crédito promedios con lo que fueron atendidos los
mismo microempresarios de la RM, separados por tramo de monto de crédito. Menor a
$1 millén y mayor a$1 millon

Cuadro N°6: Distribucion por monto de crédito

<1MM 314 273 300 376
>1MM 3.805 3.528 3.741 3.041

Fuente: Elaboracién Propia

La principal conclusion de este capitulo, es que existe un potencial de crecimiento en el
mercado de las microempresas y en particular con los No Bancarizados, tanto a nivel
nacional como se observa en la tabla N°1 y 2 respe ctivamente.

Donde la Region Metropolitana representa mas del 35% del potencial nacional. A pesar
de esto solo se han cursado 21% del potencial total de la RM.

Aungue los datos de los cuadro N°5 y 6, muestran g ue existen mas colocaciones en los
tramos de monto <$1MM, donde los bancos no compiten (ver capitulo N5), esto se
explicaria porque las ONG y Financieras se concentran en la RM, en cambio los Bancos
y Cooperativas con mayor cobertura participan en otras regiones, con los distribuyen
mMA&s su venta.

3. Diagnostico de Clientes

Como base para realizar este analisis, utilizaremos la Tercera Encuesta de
Microemprendimiento, del Ministerio de Economia, Informe de

3.1. Tipos de microempresarios en distintas segmentos y subsegmentos

Lo primero es describir, es que la microempresas en Chile, se dividen tanto en Urbanas
como Rurales, donde la principal diferencia se centra, en que las microempresas
Urbanas, se concentran principalmente, en todos aquellos territorios que se describen
dentro de los radios urbanos de las distintas ciudades del pais. Como ejemplo se puede
ver mapa de la RM, en Anexo 4

Por consecuencia, todas las microempresas que se encuentre fuera del radio del Gran

Santiago, se clasifican como Rurales.
15



Como segunda segmentacién tenemos la formalidad, que separa a las microempresas
formales de las informales. Entiendo como formales a toda microempresa que cumplen
con la formalidad tributaria, necesaria para cumplir con su actividad, lo cual corresponde
generalmente a:

* Iniciacion de Actividades

* Formulario 29 para la declaracion del IVA'y PPM

* Formulario 22 para la Declaracion de Impuestos a la Renta

Entre los microempresarios formales e informales, tenemos los semiformales, que son
aguellos que no teniendo la formalidad tributaria minima (Iniciacion de Actividades,
Formulario 29 y otros), tiene los permisos minimos a nivel municipal y otros a nivel
ministeriales, como son los feriantes, con sus patentes municipales y los taxistas o
colectiveros, con los cartones de recorrido que les exige la institucionalidad vigente.

Por ultimo, tenemos los microempresarios informales, que son aquellos, que no tienen
ninguna documentacion tributaria, ni municipal y tampoco algunos de los permisos que
exigen algunos ministerios. Estos microempresarios, en algunos casos manejan
registros béasicos, en cuadernos o tarjetas de clientes. En otros casos, la Unica
documentacion que los avalan, son los documentos que les entregan las
municipalidades o Fosis cuando los capacita, cuando compran las maquinas o0 equipos
gue obtienen de los subsidios que entregan las distintas entidades de gobierno que los
apoyan (Fosis, Sercotec, Corfo, Indap, entre los mas importantes)

3.2.  Caracteristicas de los microempresarios

En este punto nos detendremos bastante para poder describir lo mejor posibles a los
microempresarios. Para esto, mencionaremos caracteristicas como:

3.2.1. Sexo: Un 62,1% son hombres, mientras que un 38,0% son mujeres. Si esto
dato lo cruzamos con tenencia de créditos, podemos observar
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Gréafico N°1
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Hommibre Mujer
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Fuente: Elaborackdbn propia a partir de La 111 EME.

Que un 24,5% de los hombres tiene deuda relacionada con el negocio, en cambio las
mujeres, solo el 19% tiene algun crédito para la microempresa.

3.2.2. Estado Civil: Casados son el 51,5%, solteros el 18,9% vy los convivientes
son el 15,1%
Gréfico N°2

wiudodal 4,4%

Fuente: Elaboracibn propia a partir de La |11 EME.

3.2.3. Rol Familiar: Un 63,1% de los microempresarios son jefes de hogar, un
16,2% al cényuge del jefe de hogar y un 11,4% al hijo o hija del jefe de
hogar

Si el Rol Familiar los cruzamos con el sexo, la informacién que obtenemos es relevante
respecto a los roles que cumplen tanto el hombre y mujer microempresarias. Por
ejemplo, de los hombres microempresarios un 76% corresponde a jefe de hogar y un
4% al conyuge del jefe de hogar
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En cambio las mujeres microempresarias son un 40% las jefas del hogar y un 36% es la
conyuge del jefe de hogar.

Algunas conclusiones, es que cuando el hombre se vuelve microempresario es para
generar los flujos necesarios para mantener a la familia o generar mas ingresos.

En cambio, cuando las mujeres son microempresarias, no solo toman el rol de jefes de
hogar, sino que también, en un porcentaje muy mayor a los hombres, en su rol de
conyuges aportan al jefe de hogar en generar mas ingresos para el grupo familiar

3.2.4. Edad de los Microempresarios:

La informacion que tenemos nos indica que los mayores porcentajes de
microempresarios se encuentran entre los 35 y 64 afos. Dividiéndose en dos grupos de
35y 44 afios con un 18,5% y 45 y 64 afios con un 53,1%.El resto se puede observar el
grafico del Anexo N°5

3.2.5. Nivel Educacional y capacitacion: Se puede concluir que el 71,9% de los
microempresarios tiene una educacién basica y media completa o
incompleta.

Por otro lado, del total de microempresarios solo un 18,1% ha recibido algun tipo de
capacitacion para la actividad que realiza. La forma que tiene estos microempresarios
para poder financiar estas capacitaciones, es a través de recursos propios o créditos
con un 38,3%, recursos publicos con 28,4% (via Fosis, Sercotec, Prodemu, entre otros).
Algunas conclusiones, es que los microempresarios tiene bajo nivel educacional y las
habilidades o conocimiento que tiene del negocio, generalmente lo obtienen de la
practica o la herencia que adquieren de sus padre o familiares, cuando estos les
traspasan sus negocios o ellos se independizan.

3.2.6. Motivacion empresarial:

Un punto importante de la informacion que obtenemos de esta encuesta, saber cuales
serian las principales razones por las que los microempresarios optan por este camino
de desarrollo personal y laboral. Algunas de estas son:

. Obtener mayores ingresos con un 26%

. Encontrar una oportunidad en el mercado 14,4%

. Tomar sus propias decisiones o ser su propio jefe con un 13,6%
. Tradicion familiar o herencia con un 12,2%

En el Anexo N%, podra se podra ver una agrupacion que habla sobre las necesidades
y oportunidades
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3.2.7. Tipos de Actividades:

Estas microempresas se distribuyen en las siguientes distribuciones de actividades, que
se detallan en el Anexo N° 2. Se puede observar qu e actividades relacionadas con
comercio, hoteleria y servicios son las que concentran los mayores numeros de
microempresarios. En este grupo de rubros, podemos encontrar a los almacenes,
botillerias, en general todo el comercio establecido. Ademas tenemos restaurantes,
locales de comida rapida, hospederias, entre otros. Los siguen el rubro Inmobiliario y de
actividades empresariales, aqui la minoria  son actividades relacionadas con
microempresas, pero destacan algunas como arriendos de equipos o de vehiculos y en
particular todas aquellas actividades que se concentran en “Otras actividades
empresariales n.c.p”, donde aqui se encuentran actividades de servicios principalmente
de oficios o0 técnicos. Luego tenemos el transporte, almacenamiento Yy
telecomunicaciones, donde destacan principalmente carga por carretera, algunos
prestadores de servicio de traslado y los centros de llamados e internet. Y por ultimo,
dentro de las principales tenemos el rubro de las “Industrias”, donde podemos encontrar
panaderias, metalmecanicas, tornerias, talleres de ropa, talleres de muebles y algunas
zapaterias.

3.2.8. Formalidad: Como se observa en la Grafico N°4, los microempresarios se
agrupan de acuerdo a su formalidad de la siguiente manera

Grafico N4: % de formalidad entre los microempresa rios

Total de Microempresarios al 2013

M Formales

H Informales

Fuente: Elaboracion Propia
Ademas si esta informacion la cruzamos con los niveles de deuda, se observa lo
siguiente:
Grafico N°5: Formalidad versus deuda
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Principalmente la microempresas formales, tiene mas deuda que las empresas
informales. Algunas conclusiones, es que las microempresas informales, dadas son
condiciones son menor atractivas por los bancos, como sujetos de crédito, dada la falta
de informacion legal y contable que avale la existencia del negocio.

Otro dato que se puede agregar a este punto, es que segun esta encuesta al 2013,
28,4% de las empresas formales, nacen trabajadores independientes (emiten boletas
de honorarios), un 53,7% nace como personas naturales que tributan en lera categoria,
un 14,5% como EIRL y SRL y un 3,4% como otro tipo de empresa.

3.2.9. Endeudamiento:

De acuerdo a los resultados de la Tercera Encuesta de Microemprendimiento, los
microempresarios concentran sus deudas en instrumentos de consumo, linea de
crédito, comerciales y tarjetas de crédito de bancaria y de casas comerciales. Para mas
detalle ver cuadro N°7, también otras fuentes que incluyen a las cuentas corrientes
como otro instrumento frecuentemente utilizado por los microempresarios. Se puede
concluir claramente que los productos financieros actuales, tiene una estructura mas
dirigida a las personas que los negocios. Es probable también, que resulte mas facil
también otorgar este tipo de crédito a los microempresarios, por parte de las
instituciones financieras, en términos de regulacion y por otro lado, también puede
resultar mas comodo a los microempresarios presentar solicitudes de financiamiento
para créditos de consumo, que a pesar, de ser mas caros respecto a sus tasas de
interés, tiene menos condiciones que los créditos comerciales.

Cuadro N°7: Tipos de Deuda

Tipo de Deuda Porcentaje
Crédito Hipotecario 8,6%
Tarjeta de crédito bancaria 16,0%
Linea de crédito bancaria 21, 7%
Préstamo de consumo 40,8%
Préstamo comercial 21,3%
Crédito automotriz 9,6%
Tarjeta de casa comercial 12,0%
Programa de gobierno 11,1%
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| Crédito instituciones sin fines de lucro | 6,9%

Fuente: Encuesta EME 2013
3.2.10. Razones del No Bancarizado:

Como hemos descrito anteriormente, que los microempresarios bancarizados, esta
cercano al 30%, entonces existe un 70% que no tiene endeudamiento y por tanto
resulta interesante conocer algunas de las razones, que forman de este niamero. De
acuerdo a la Tercera encuesta EME, algunas de las razones que conforman el 70% de
microempresarios no bancarizados, son:

Cuadro N°8

Motivo para no solicitar préstamos bancario Porcentaje
No lo necesita 32, 7%

No sabe dénde acudir 1,8%
Desconoce el procedimiento para solicitarlo 2,3%

No le gusta pedir préstamos/créditos 20,0%

No podria hacer frente a los pagos 18,0%

No se lo otorgarian (no cree cumplir con requisitos) 21,0%

No confia en la instituciones financieras 2,8%
Otras 1,2%

Si analizamos las motivaciones con mayor preferencia por los microempresarios,
podemos concluir con mas de un 70% de los microempresarios, no postula a algun tipo
de financiamiento, porque considera que “no lo necesita”, “no se lo otorgarian” y por
ultimo “no le gusta pedir préstamos”. Es posible considerar que para a lo menos dos de
estas motivaciones, podrian cambiar con mas informacion para el microempresario y
mejores alternativas de servicio le podrian entregar cuando este fuera contactado. Para
la motivacion relacion con el gusto o no de pedir créditos, posiblemente malas
experiencias anteriores o la falta de informacion, sumada a prejuicios de comentarios
externos, pueden provocar esta respuesta. Y para la motivacion “no se lo otorgarian”,
se fundamentaria principalmente en falta de informacion o conocimiento de cuales son
los requisitos que exigen las instituciones financieras para entregar algun tipo de
financiamiento.

3.3. Necesidades principales de los microempresarios, con acento en las fuentes de

financiamiento

De acuerdo a los resultados de la Tercera Encuesta Longitudinal de Empresas, 2013,
del Ministerio de Economia, Fomento y Turismo, podemos concluir que los
microempresarios, de un tramo de venta igual o mayor a UF 800, que sus principales
necesidades de financiamiento son:

» Capital de Trabajo: Entendemos esta necesidad como la compra de mercaderias,
materias primas e insumos principalmente. Como ejemplo se puede mencionar en
este punto, cuando un almacenero pide crédito para compra mercaderias a su
proveedor habitual

« Comprar Maquinarias, equipos, herramientas: En este punto podemos incluir los
transportistas menores, que solicitan financiamiento para un camion o para los

21



transportistas de pasajeros, como los taxis y taxis colectivos

» Refinanciamiento, pagar otras deudas: Aqui se considera cuando un
microempresario unifica todas las deudas en solo proveedor financiero

 Comprar terrenos, edificios, construcciones: Se trata de financiar la compra de
locales propios, particularmente

* Remodelacion del lugar de trabajo: Este tipo de financiamiento resulta habitual en
microempresarios en procesos de consolidacién, ya que sus microempresas, que
habitualmente se encuentran en sus propias casas, empiezan a crecer tanto, que
sus hogares se vuelven pequefios y necesitan crecer

» Otros

En el Anexo N°7 se observa como distribuyen en el total este tipo de necesidades.

3.4. Descripcion de los procesos de compra y atributos de decision de los
microempresarios cuando adquieren un financiamiento

El proceso de compra de financiamiento de un microempresario, nace desde que tiene
claro o medianamente claro, cuales son las necesidades que necesita financiar y que
via financiamiento es una manera.

Cuando el microempresario logra romper con alguna de las razones por las cuales no
se acerca a obtener financiamiento (ver cuadro N°8), el camino siguiente se entender a
través de cual herramienta de financiamiento, es la méas utilizada.

Como se observa en el cuadro N°7, el crédito de c onsumo es el instrumento principal,
seguido por la créditos rotativos, sean estos linea de crédito o tarjetas de crédito, tanto
bancarias como de casas comerciales.

Cuando el microempresario, logra decidir financiarse, y se acerca a institucion
financiera (30% de los microempresarios), su tasa de aprobacion se acerca al 95%, de
acuerdo a la Tercera Encuesta EME. Entonces la primera conclusion que podemos
hacer, es que los microempresarios no obtienen mas financiamiento, es principalmente
por falta de informacién que les permita, tomar la mejor decision financiamiento posible,
0 sea, falta de educacion financiera.

Pero aun tenemos una tasa de clientes microempresarios, que son rechazados por las
instituciones financieras, donde las principales razones se detallan en el cuadro de mas
abajo.

Cuadro N9, Razones de Rechazo
\ Razones de rechazo | Porcentaje |
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Falta de garantia 36,9%
Insuficiente capacidad de pago 27,5%
Poca antigledad de su empresa 7,1%
Problemas con historial crediticio 6,5%
Proyecto considerado como riesgoso 7,7%
Problemas comerciales de sus relacionados (conyuges o 5,8%
hijos)

Otra razon 7,0%
No sabe / No responde 1,4%

Fuente: Tercera Encuesta EME

Es importante destacar que las dos principales razones, por la cuales instituciones
financieras rechazan las solicitudes de crédito de los microempresarios, suman mas del
50%, donde sobresalen la falta de garantias y una insuficiente capacidad de pago.

De acuerdo datos de la Tercera Encuesta EME, las principales tipos de garantias que
exigen las instituciones financieras para otorgar financiamiento a los microempresarios;
son los avales, garantias privadas (prendas o hipotecas principalmente) y garantias
estatales (Fogape y Fogain). Resulta importante este punto, porque la instituciones
financieras exigen garantias, como una manera de poder mitigar el riesgo de no pago
de los créditos de los microempresarios y entendiendo que este segmento carecen de
garantias personales o avales que cumplan con las exigencias de los bancos, es donde
la garantia estatales cumplen un rol importante que permite a los microempresarios
poder acceder a financiamiento

Por ultimo, el segundo concepto de rechazo importante de créditos a microempresarios,
gue es una insuficiente capacidad de pago, tiene una mejor perspectiva de solucién, ya
que el microempresario, entiendo que su negocio esta generando un flujo, suficiente
para tener un ahorro o excedente mensual de ingresos, la segunda parte es cuadrar
sus necesidades de financiamiento a la realidad de ingresos que tiene.

Es mediante, informacion y conocimiento que esta barrera se puede reducir en forma
importante. Aqui es donde la rol del ejecutivo comercial, como asesor toma mas valor

3.5.  Andlisis de datos de riesgo, respecto a los microempresarios, a los urbanos y en
especial a los No Bancarizados

En estos graficos podemos observar la tasa de mora con mas de 30 dias y con mas de
90 dias. Separados entre clientes que recién parten con sus crédito versus los mismo
clientes con mas de 6 meses de entregado el dinero. La principal conclusién es
mientras mas pasa el tiempo la probabilidad de que un microempresario caiga en mora
aumenta.
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Grafico N°6: Mora de todos los clientes microempre sas en Bci Microempresarios

En estos gréficos, vemos la maduracion de los créditos de la mora con mas de 30 y
mas de 90 dias. En horizontes de tiempo de 4 meses y 6 meses respectivamente,
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después de otorgado un crédito.
Los siguientes graficos muestran los mismos ratios que los anteriores, en las mismas

ventanas de tiempo, pero estan separados por tipo de clientes. En este caso, se
observan los clientes antiguos

Grafico N°7: Mora de los clientes antiguos de Bci Microempresarios
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Grafico N°8: Mora de clientes Nuevos Bancarizados
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Y estos son clientes Nuevos No Bancarizados, donde las tasas de morosidad, respecto
a los dos tipos de clientes son mas malas, en las dos ventanas de tiempo

Grafico N8 Mora clientes nuevos No Bancarizados
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Este grafico nos compara las tasas de mora de los clientes antiguos, nuevo
bancarizados y nuevo no bancarizados, colocados en la RM. Y la conclusién es la
misma que en los graficos anteriores, los clientes No Bancarizados tiene mas mora que
los otros tipos de clientes

Grafico N°9: Mora por tipo de clientes en la RM
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En el Anexo N° 8 se observa, que actividades de clientes nuevos No Bancarizados,
podrian ser las mas riesgosas, donde la decisibn es seguir trabajando con ellos,
cobrando una tasa de interés mas alta, o limitamos su atencion con condiciones de
ingreso al banco mas exigentes.

Como conclusion de este capitulo tenemos que los microempresarios son
principalmente hombres, con un 62,1%, de los cuales solo un 24,5% tienen deuda.
Ademas en un 63,1% son Jefes de Hogar con un 71,9%, con una educacion basica y
media completa e incompleta. Distribuyen casi en un 50% y 50% entre
microempresarios formales e informales. Respecto a la formalidad, los formales tienen
mas deuda que los informales, estos basicamente por la falta de documentacién que
respalde su actividad. Por otro lado, los microempresarios formales nacen como
independientes que emiten boletas en un 28,4%, un 53,7% como personas naturales en
lera categoria y 14,5% como EIRL y SRL.

Se puede observar que los microempresarios optan principalmente por los créditos de
consumo, esto porque las regulaciones sobre este tipo de créditos son menores que
para créditos comerciales. Pero los microempresarios que optan a financiamiento
siguen siendo un porcentaje inferior al 50% del total de microempresarios. Estos
muchas veces no se bancarizan porque; no lo necesitan, creen que no les otorgarian
los créditos y porque no les gusta pedir préstamos. Todas estas razones que
aparentemente pueden tener mas sentido por falta de informacion y de entender al
financiamiento como una herramienta de crecimiento. Cuando los microempresarios
logran tener interés en el financiamiento, los que pasan esta etapa, buscan financiar,
como primera necesidad el capital de trabajo y compra de maquinarias y equipos y
herramientas, como las principales necesidades. Pero cuando son los
microempresarios No Bancarizados, los que obtienen financiamiento, resulta que las
tasas de moras son mas que un cliente antiguo o nuevo pero con bancarizacion (ver
graficos 6, 7 y 8). Esto provoca que las condiciones de financiamiento que ofrecen los
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bancos sean mas restringidas o que aumenten las tasas de interés (esto hoy esta
restringido a la maxima convencional, ver capitulo N°6)

Si comparamos la mora mas 30 de Bci Microempresarios, en total de su colocacién, por
tipo de cliente, e incluso en los clientes No Bancarizados, se han obtenido mejores que,
el 7,4% informado por la Red de Microfinanzas*

4. Analisis Interno del Banco:

4.1. Descripcion del modelo de negocio

En Bci Nova, el nuevo modelo de negocio que se esta aplicando, parti6 como nuevo
proyecto en Marzo de 2013, que tiene como embolo a un ejecutivo especialista, el cual
es capacitado para poder desarrollar una tarea muy importante, que tiene una mirada
comercial como de riesgo. Este negocio se vende por las sucursales de Bci Nova, pero
se gerencia como Bci Microempresarios

Primera parte de este modelo tiene que ver con la captacion de potenciales por los
distintos canales de venta, que se describen mas adelante. Este prospecto de cliente se
deriva a una ejecutivo microempresarios especialista, que tiene como mision, pre-
evaluar al potencial sujeto de crédito. Una vez, pasado este filtro inicial, el ejecutivo
microempresarios (EME), tiene como mision contactar al cliente, para agendar una
reunion con el microempresario, en su domicilio comercial y ademas de solicitar
informacion comercial, como de negocio necesaria para efectuar la evaluacién el dia de
la reunion. Ese mismo dia, el cliente debera tener toda la informacion documental
necesaria y relacionada con la actividad del microempresario, necesario para su
evaluacion final.

Una vez, que se realiza la evaluacion en la microempresa, del potencial cliente. EI EME
ingresa la solicitud de crédito al sistema de evaluacion del banco, para que de acuerdo
a las caracteristicas del cliente, monto de crédito, plazo, garantias y otras condiciones,
el cliente sea evaluado en los distintos comités de crédito, que se describen en el punto
del proceso de aprobacion.

Si la solicitud de crédito resulta ser aprobada, el EME, contacta al cliente para indicar
las condiciones de aprobacion y para cerrar con la entrega del dinero respectivo. Para
tal, accién el EME debe haber ingresado toda la documentacién sustentatoria que
respalda la operacion, de crédito. Esta revision la realiza una Célula documental
centralizada, que revisa que estos documentos estén conformes y que ademas se
cumplan las condiciones operacionales para la entrega del crédito, al cliente en la

! De acuerdo a lo indicado en el Informe “Estado de las Microfinanzas en Chile”, de la Red de
Microfinanzas
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sucursal mas cercana al domicilio de este. Luego el Jefe de Operaciones (JOP), revisa
que todas las condiciones que se aprobaron se cumplan, que los documentos estén
conformes, y que el cliente firme todos los documentos del créditos, tales como solicitud
de crédito, pagare, propuesta de seguros, condiciones de la cobranza, entre otros.

Ya una vez cursada la operaciéon de crédito, esta operacion se asocia al EME, que
realizo la evaluacion del cliente, para que sea administrado por este en toda las etapas
del cliente dentro del banco. Esto es solicitando mas créditos u otros productos, cuando
el cliente cae en mora y el EME debe administrar esta situacion con las respectivas
herramientas de normalizacién que le ofrece el Banco. Ver Anexo 9, que describe este
proceso con un diagrama

En definitiva el EME se convierte en un ejecutivo que debe ser capaz de administrar
una cartera de clientes, que debe crecer tanto en nimero con el saldo de colocaciones,
con indicadores de mora y riesgo que le fije como tolerantes para este fin

4.2. Proceso de Aprobacion de créditos

Hoy en el proceso de aprobacion de créditos, se divide en tres grandes flujos de
aprobacion. Estos tres grandes flujos, estan conformados por distintos actores, que
tienen los mismos roles y responsabilidades, pero que difieren respecto a sus
atribuciones y condiciones de aprobacion, los tipos de clientes que pueden aprobar, los
montos de aprobacién y las condiciones en que pueden ser aprobados.

Para estos tres tipo de flujos, el ejecutivo especialista microempresas (EME), es el
ejecutivo el que se repite, ya que

Flujo Verde: Por este flujo de aprobaciéon pasan créditos de montos de hasta $10
millones sin ningun tipo de excepcion a la politica de crédito

Flujo Amarillo: Por este flujo de aprobaciéon pasan créditos de montos de hasta $12
millones sin ningun tipo de excepcion a la politica y en algunos casos con excepciones
que la politica acepte

Flujo Rojo: Por este flujo de aprobacién pasan créditos de montos de hasta $50
millones con o sin ningun tipo de excepcién a la politica de crédito. Las condiciones de
aprobacion se diferencian entre solicitudes de crédito sin excepciones, pero con montos
de crédito mayores a los $12 millones y también existen la solicitudes de crédito que
pudiendo presentar monto de crédito inferiores a los $12 millones, tienen excepciones
gue solo Riesgo puede resolver.

Estos flujos que se instauraron en marzo de 2013, han tenido el siguiente

comportamiento por monto de crédito aprobados y por niumero de créditos aprobados y
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cursados (venta)
Grafico N°10, muestra los % de distribucion (Monto de crédito) de las aprobaciones por
comité de crédito
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Grafico N°1, muestra los % de distribucion (Numero de operaciones) de las
aprobaciones por comité de crédito
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Para mayor detalle del proceso de aprobacion de créditos, se podra ver en el anexo N°
10

4.3. Proceso de Captacion de créditos

» Cliente que se capta en terreno:

Basicamente esto considera a un potencial cliente, que nace de gestiones en terreno
por parte del ejecutivo. Esto es cuando un ejecutivo especialista, recorriendo sectores
de las distintas ciudades o comunas, y encuentra microempresarios que de acuerdo al
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normativa pre-calificarian para una evaluacion de un crédito. Este interés puede nacer
en el mismo momento del contacto o se puede concretar mas adelante con una nueva
visita del ejecutivo al domicilio comercial del microempresario o una visita de este a la
sucursal mas cercana del Banco.

» Cliente que es referido por otro cliente

Cuando un ejecutivo especialista logra generar un experiencia favorable en la
evaluacion y posterior liquidacién de crédito al microempresario. Este ejecutivo, solicita
formalmente al dato de contacto de otro (S) microempresarios que este cliente recién
atendido pudiera recomendar.

» Cliente que es referido por una fuerza de venta externa

Hoy el Banco cuenta con un equipo de vendedores externos al Banco, que derivan
microempresarios a los ejecutivos especialista. Esto clientes cumplen con la normativa
vigente y especialmente ya tiene un interés o necesidad de financiamiento.

» Cliente que llegan derivados de acuerdos comerciales con asociaciones 0 gremios
de microempresarios

Cuando ejecutivos especialistas o ejecutivos de convenios (canal de distribucién que se
menciona mas adelante), abren acuerdos comerciales con agrupaciones de
microempresarios. Estos grupos de microempresarios,

» Referido que nace de acuerdos con proveedores de mercaderias o insumos para
microempresarios

Hoy el Banco a través de las bancas corporativas tiene relaciones comerciales, con
grandes proveedores que a su vez, tiene relacién con clientes de distinto y en particular
con microempresas y pequefias empresas. Es por esta via que generan los lazos con
estas empresas con el objetivo de poder generar negocios de intermediacién financiera
0 apoyar programas de crecimiento que estas empresas pueda tener hacia sus clientes.
Es cuando se logra concretar estos acuerdos, es que se obtiene bases de datos de
microempresarios

4.4. Descripcion de los distintos Canales de Distribucion
Los 5 principales canales de venta constituyen el 96,65% del total de venta cursada

(nimero de operaciones)
Cuadro N°10: Distribucion de la venta por canal de venta que la origino
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EJECUTIVO MICROEMPRESARIOS | 60,56%| 61,89%| 53,16%| 49,14%| 50,11%| 53,97%| 49,d5% 53,15%
EJECUTIVO PLATAFORMA 18,84%| 16,43%| 18,08%| 16,27%| 14,62%| 11,71%| 12,d4% 15,18%
EJECUTIVO CONVENIO ALIANZA 4,93%|  6,99%| 13,62%| 17,13%| 17,36%| 17,62%| 19,45% 14,94%
FUERZA DE VENTA INTERNA 8,27%| 857%| 806%| 7,65%| 6,37%| 560% 63% 7,10%
FUERZA DE VENTA EXTERNA 4,58%|  1,92%| 3,49%| 7,00%| 7,36%| 7,64%| 9,48% 6,28%,
CALL CENTER MCE 0,88%| 2,62%| 1,42%| 1,19%| 0,88%| 1,43%| 1,0 -31%
REFERIDOS COLABORADORES 0,88%| 0,52%| 1,53%| 0,75%| 2,09%| 1,12%| 1,09% 1,19%
OPERACIONES nova 0,53%| 0,52%| 0,33%| 0,65%| 066%| 0,41%| 0,10% 0,44%
GERENTE DE SUCURSAL 0,35%| 0,35%| 011%| 0,22%| 044%| 0,31%| 0,39% 0,31%
JAF 0,18%| 0,17%| 0,11%| 0,00%| 0,11%| 0,10%| 0,00% 0,08%
PUNTOS BCI 0,00%| 0,00%| 0,11%| 0,00%| 0,00%| 0,10%| 0,00% 0,03%
Total general 100,00%| 100,00% | 100,00%| 100,00%| 100,00%| 100,00% | 100,00% 100,00%
4.4.1. Ejecutivo Microempresa:

Este canal es la principal herramienta de colocacién de créditos. Los ejecutivos
microempresarios especialistas (EME), de acuerdo a la cuadro N°10, se autogeneran
mas del 50% de la venta de créditos de microempresarios en los ultimos 6 meses. Esto
tiene una clara explicacion, en el hecho que el modelo de negocio que describimos la
primera parte de este capitulo. Los EME’s son ejecutivos que tienen un modelo de
incentivos que, separa divide su renta en un 50% fijo y un 50% variable, donde la parte
variable se divide en 50% en conceptos de riesgo que debe cumplir y un 50% de
conceptos comerciales que también debe cumplir mes a mes. La parte comercial esta
constituida por dos conceptos; numero de operaciones (Ip) y monto de créditos
colocados (saldo)

Grafico N°12: Muestra las tasas de cumplimiento de los ejecutivos por su categoria,
respecto al nimero de operaciones (ver tabla N°6)
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Grafico N° 13: Muestra las tasas de cumplimiento de los ejecutivos por su categoria,

respecto al monto de crédito colocados (ver tabla N°6)
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Por dltimo estos ejecutivos especialista, tiene la siguiente estructura de
remuneraciones, la cuenta con una exigencia minima de numero de operaciones y
monto de créditos que cada ejecutivo de acuerdo a su categoria (esta categoria se
determina de acuerdo a la experiencia del ejecutivo, basicamente) deberia cumplir mes
a mes. Ademas en el mismo cuadro se puede ver como se conforma la estructura
salarial de los ejecutivos respecto a su sueldo, tanto en lo fijo como en lo variable, de
acuerdo a cada categoria. Como se explicO anteriormente, la parte variable del
ejecutivo se compone de una parte comercial y otra de riesgo. Bueno para efecto de
esta tesis, solo consideraremos la parte comercial como el 100% del variable.

Tabla N°6: Meta y Sueldo por categoria de ejecutiv o

J1 8 24.000.000 528.000 | 241.000

J2 12 36.000.000 638.880 | 370.667

P1 15 45.000.000 808.183 | 467.667

P2 18 54.000.000 889.183 | 580.000

S1 19 57.000.000 | 1.022.352 | 660.000

S2 21 63.000.000 | 1.124.587 | 790.000
4.4.2. Ejecutivos de Plataforma:

Son los ejecutivos que trabajan en las sucursales de Bci Nova, los cuales son 189 a
nivel nacional, que atienden a los clientes que se dirigen a las sucursales a buscar
algun tipo de solucion. Estos ejecutivos no tienen especializacion, por tanto son
multiproductos. Su rol principal es de tipo comercial y también operacional. Este canal
cuando capta un cliente lo ingresa a un sistema que utiliza, el banco que se llama de
oportunidades, a través del cual puede hacer seguimiento al Rut ingresado. Por cada
Rut ingresado y que se le curse una operacion de crédito, este ejecutivo recibira una
incentivo de 2% sobre el monto de crédito que se curse al cliente referido.
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4.4.3. Ejecutivos de Convenios Asociaciones de Microempresas:

Son ejecutivos que pertenecen a la Negocio Microempresas, que tienen como foco
buscar acuerdos con asociaciones o gremios de microempresarios, para obtener bases
de datos o prospectos para luego entregar a la ejecutivo microempresas, que como
vimos anteriormente es el encargado de ingresar las solicitudes de crédito de todos los
potenciales clientes. Estos ejecutivos tienen un sistema de incentivos distinto al del
EME, ya que centra en la parte comercial, con meta de IP y Colocacion. Dicha meta se
describe de la siguiente manera:

Tabla N°7: Metas de los ejecutivos de convenios

N°Operaciones 16
Monto Crédito 48.000.000

El sueldo del ejecutivo Convenio se conforma, de la siguiente manera:
Tabla N8: Sueldo del ejecutivo convenio

Fijo $ 400.000
Variable:

Al 100% de cumplimiento Meta

50% por N°Op.= $150.000 $ 300.000
50% por Mto Créd.=$150.000

444, Fuerza de Venta Interna:

Son ejecutivos de la fuerza de venta interna que tiene Bci Nova (aprox. 402 a nivel
nacional), los cuales captan potenciales clientes en terreno, los que son derivados a los
ejecutivos especialista microempresas, que son los encargados de ingresar las
solicitudes de crédito respectivas. A esta fuerza de venta se les paga un incentivo que
tiene relacion con el monto de crédito que se le haya cursado al Rut que ellos derivaron
(2% del monto del crédito), al igual que el ejecutivo de plataforma de Bci Nova, estos
ejecutivos son multiproductos, siendo su foco otro tipo de clientes y de créditos, pero lo
referidos que pueden captar en terreno, también se los paga de acuerdo al siguiente
detalle.

445. Fuerza de Venta Externa:

Son ejecutivo free lance, que tienen como unico rol, el de derivar microempresarios a
los EME’s para que estos realicen la correspondiente evaluacion e ingresen la solicitud
de crédito a los sistemas del banco. A estos ejecutivos les pagan una comision flat por
crédito ingresado y con operacion de crédito cursada. Esta tarifa es de un 3% sobre el
monto del crédito
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4.4.6. Referidos del Banco:

Este canal se refiere a todas las posibilidades por las cuales un colaborador del Banco,
puede derivar a un microempresario, para que se sea evaluado por un EME. Este
simple hecho se realiza mediante una plataforma de intranet y por la cual, se paga un
incentivo de $20.000, por crédito cursado

La primera conclusién que podamos sacar en este punto, es que los distintos canales
que hoy existen en BCI Microempresarios, mas que ayudar al ejecutivo a mejorar sus
rendimientos, encaren el negocio. Ver Anexo N°16, c on un comparativo de utilidad por
canal y tipo de cliente

Las principales conclusiones que se puedan sacar de este capitulo, es que, el negocio
microempresa, dispone de a lo menos 10 canales de venta, ademas del ejecutivo
comercial, para vender créditos a microempresarios, pero a pesar del gran nimero de
canales, mas del 50% de la venta se realiza por el canal directo del ejecutivo
especialista

Esto se puede explicar en parte porque la venta de créditos microempresarios,
necesitan de cierta especializacion que hoy solo tiene el ejecutivo microempresas
especialista y ejecutivo convenio microempresas, los demas son ejecutivos de venta,
con foco en consumo, y que este tipo de créditos no estan en sus metas mensuales.
Por tanto, su participacion como canal de venta, se reduce al pago de comisién por
venta de créditos.

En un andlisis por tipos de cliente, puede ver que cuando distribuimos la venta de los
canales, por tipo de clientes, podemos ver que en el mismo periodo de tiempo (enero-
julio), los ejecutivos especialistas vende mas en clientes antiguos, que clientes nuevos,
lo cual a primera vista, resulta razonable, ya que se vende a clientes que se conocen y
gue tiene una propension mayor a ser financiados. Pero esto, cambia cuando los
canales ejecutivo de plataforma y ejecutivo proservice, venden clientes antiguos con un
31,85%, de la venta de este tipo de cliente, lo cual encarece la venta, ya que ademas
hay que pagar una comision por refinanciar a clientes que el banco ya conoce y que
probablemente financiaria, bajo canales mas baratos como el mismo ejecutivo
especialista.

Con este cuadro la principal conclusion es que no existe una estrategia clara de uso de
canales de venta, donde hoy BCI Microempresarios tiene abaja participacion tanto en
venta como numero de clientes atendidos, versus a los principales competidores del
mercado y en particular con el lider del mercado que es Banco Estado Microempresas.
Los canales no estan generando volumen y ademas no tiene un foco claro, que deberia
ser traer clientes nuevos (Bancarizados o No Bancarizados).



Cuadro N°11:
Distribucién de la venta de los tipos de clientes por canal de venta

EJECUTIVO MICROEMPRESARIOS 55,83% 23,20% 28,61% 41,47%
EJECUTIVO CONVENIO ALIANZA 7,10% 27,70% 19,70% 15,55%
EJECUTIVO PLATAFORMA 18,92% 20,83% 23,09% 20,10%
PROSERVICE 12,93% 12,62% 9,41% 12,36%
FFVV INNOVA 3,93% 10,96% 12,79% 7,42%
CALL CENTER MCE 0,27% 2,25% 2,55% 1,23%
GERENTE DE SUCURSAL 0,20% 0,23% 0,06% 0,19%
JAF 0,00% 0,08% 0,22% 0,06%
OPERACIONES nova 0,19% 0,66% 0,51% 0,39%
PUNTOS BCI 0,00% 0,00% 0,03% 0,00%
REFERIDOS COLABORADORES 0,63% 1,49% 3,02% 1,23%
Total general 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
Cuadro N°12:

Distribucién de la venta por canal de venta y distribucion por tipo de cliente

EJECUTIVO MICROEMPRESARIOS 72,41% 18,40% 9,18% 100,00%
EJECUTIVO CONVENIO ALIANZA 24,55% 58,59% 16,86% 100,00%
EJECUTIVO PLATAFORMA 50,61% 34,10% 15,29% 100,00%
PROSERVICE 56,26% 33,60% 10,13% 100,00%
FFVV INNOVA 28,50% 48,57% 22,93% 100,00%
CALL CENTER MCE 12,04% 60,26% 27,70% 100,00%
GERENTE DE SUCURSAL 56,52% 39,31% 4,17% 100,00%
JAF 0,00% 45,86% 54,14% 100,00%
OPERACIONES nova 26,59% 55,77% 17,64% 100,00%
PUNTOS BCl 0,00% 0,00% 100,00% 100,00%
REFERIDOS COLABORADORES 27,47% 39,83% 32,71% 100,00%
Total general 53,79% 32,90% 13,31% 100,00%

5. Analisis de la Competencia

5.1. Clasificacion de los competidores, por tipo financiamiento que entregan, productos,
servicios y segmentos a los cuales se dirigen, con focos en los microempresarios No

Bancarizados

Como pueden observar en el siguiente cuadro, hoy las principales instituciones
financieras que ofrecen financiamiento a microempresarios, con plataformas
especializadas (no se considera al Credichile), segun la informacién que entrega la Red

de Microfinanzas. De esto podemos concluir:

Por Instituciones se dividen principalmente entre Bancos, ONG, Cooperativas y
Sociedades y una Caja de Compensacion. Respecto a la modalidad de créditos,
tenemos los créditos individuales, que se relaciona a una persona natural o juridica, y
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por otro lado estan los créditos Grupales (metodologia de evaluacién muy utilizada en
Pera y Bolivia), donde se juntan a 30 personas, todos microempresarios de la misma
actividad, a los cuales se les otorga créditos de bajo monto, que deben cancelar en
forma semanal. En la medida que todos pague, se otorga el proximo crédito
escalonado. Aqui la base de esta metodologia es que todos los microempresarios se
avalan entre ellos.

Otra clasificacion es por los tipos de crédito, entre Urbanos y Agricolas. Lo més
importante sefalar es que, cuando se mencionan los créditos Agricolas se refiere al
financiamiento de actividades relacionadas con el agro. Y por ultimo, la segmentacion
por crédito promedio, muestra que hoy los bancos, las cooperativas y la CCAF Los
Andes, estan busqueda de créditos de ticket mayor al $1 millén. Dejando los tramos de
monto menores a las ONG principalmente.

Cuadro N°13: Descripcion de los principales competi dores el mercado del micro crédito
de acuerdo a informacion de la Red de Microfinanzas

Banco Santander Banco Privado Individual Urbano - Agricola > 1MM
Banco Scotiabank Banco Privado Individual Urbano >1MM
Banco Estado Microempresas Banco Publico Individual Urbano - Agricola > 1MM
Banigualdad ONG Grupal Urbano <1MM
CCAF de Los Andes Caja de Compensacion Individual Urbano - Agricola > 1MM
Coopeuch Cooperativa Individual Urbano >1MM
Crecer ONG Grupal Urbano <1MM
Emprende Microfinanzas Sociedad por Acciones Individual Urbano - Agricola <1MM
Finam ONG Individual Urbano <1MM
Fondo Esperanza Sociedad por Acciones| Grupal - Individual Urbano <1MM
Oriencoop Cooperativa Individual Urbano - Agricola > 1MM

Otra vista que podemos ver, con foco en las instituciones que cursar créditos mayores a
$1 millén, es en que actividades estan concentradas sus colocaciones en el 2013. En el
Anexo N° 11, de mas abajo, se puede ver que el comercio (almacenes, ferias libres,
persas, verdulerias, etc.) es la actividad que reune el mayor nimero de colocaciones,
con un 33%, siguiendo el transporte (taxi, colectivos, radio taxis, micro buses) con el
30%. Después vemos la colocacion en el segmento agricola y en la produccién

5.2. Clasificacion de los competidores mas cercanos

Como se puede ver en grafico de mas abajo, hoy el lider de mercado en colocaciones
es Banco Estado Microempresas, con mas de $350 mil millones en el 2014. Lo siguen
por lejos Banco Santander - Banefe con algo mas $120 mil millones. Y mas abajo se
observa Bci Microempresas y Scotiabank respectivamente.
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Gréfico N°14: Principales competidores y Bci Nova, respecto a las colocaciones
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Fuente: Elaboracion propia

Si esta informacion la llevamos a Stock, se mantiene lo antes descrito, Beme sigue
siendo el Banco méas grande de la plaza, en lo relacionado con microempresas, se
mantiene Santander-Banefe en el segundo puesto. Aqui el tamafio del stock, favorece a
Scotiabank, sobre la situacion actual de Bci Microempresarios. Los tamafios de stock,
son importantes, ya que permiten rentabilizar los negocios y poder contar con una base
saludable de clientes, sobre los cuales se pueden rentabilizar los distintos productos y/o
servicios.

Grafico N°15: Principales competidores y Bci Nova, respecto a los stocks
Stock de Créditos {(MDMMS)
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5.3. Andlisis de los canales de venta que tienen los principales competidores del
mercado

Como vya detallamos anteriormente, los principales competidores de Bci
Microempresarios, ahora describiremos los principales canales de venta de estos:

5.3.1. Banco Estado Microempresas: Su principal canal de venta son sus 800 ejecutivos
distribuidos en casi todas las sucursales de Banco Estado, a lo largo de todo Chile. Solo
en la RM se concentra la mitad de esta fuerza de venta, en aproximadamente 125
sucursales. Estos ejecutivos se dividen en ejecutivos especialistas Urbanos y ejecutivos
especialistas Agricolas. Se distribuyen asi para atender a todos los microempresarios
relacionados con el mundo urbano y los del mundo agricola.

Estos ejecutivos tienen las siguientes metas:
» 23 operaciones de crédito mensual
» Saldo en colocaciones de MM$80 mensuales

Los ejecutivos de BEME, se dividen en las siguientes categorias que nacen de la
experiencia:

Tabla N°9: Detalle de las categorias por experienc ia

Experiencia como ejecutivo | Categorias
Menos A=>Al
B=>B1
cC=>C1
Mas Senior, =>S2, =>S3, =>54, =>S5

Dada estas condiciones hoy los ejecutivos especialistas de BEME, tiene tasas de
rendimiento que se bordean entre el 85% a 90% de cumplimiento promedio mensual

5.3.2. Banco Santander - Banefe: Hoy los clientes microempresas que son atendidos
por Banefe, se atienden en todas las sucursales de Banefe a lo largo de todo Chile.
Para esto, Banefe no cuenta con una FFVV especializada y tampoco con ejecutivos de
plataforma con dedicacion exclusiva a estos potenciales clientes. De hecho la forma, de
trabajo es que todos los ejecutivos pueden ingresar un cliente microempresas, a
evaluacion y pueden recibir una comision por la colocacion del crédito. Para los
ejecutivos de Banefe, los microempresarios son un producto mas que pueden vender.

5.3.3. Scotiabank: El expertice que tiene hoy Scotiabank sobre los microempresarios, o

obtuvo después de la compra del Banco del Desarrollo, el cual tenia una banca

especializada en este segmento. Hoy en dia, el banco tiene una planta de ejecutivos
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especializados en la venta de créditos y servicios a los clientes microempresas. En este
caso, no existe una especializacion tan evidente como la que tiene Beme hacia sus
ejecutivos. Hoy la colocacién de créditos microempresas de Scotiabank, se realiza por
las principales sucursales distribuidas a lo largo de todo el pais.

5.4. Andlisis de los procesos de venta que tiene los principales competidores del
mercado

5.4.1. Banco Estado Microempresas: Los clientes microempresas se acercan a las
sucursales de Banco Estado, donde existiendo una plataforma especializada en
microempresa, es atendido de inmediato o derivado a la mas cercana. Cuando el
cliente llega a una plataforma de ejecutivos especializados de microempresas, una
asisten comercial, quien realiza un pre-filtro y asigna una visita para que el ejecutivo
especialista, vaya al negocio del microempresario y lo evalué en terreno, determinando
si cliente esta pre-aprobado o no. En el caso, que el cliente acepte las condiciones
comerciales del crédito, el ejecutivo ingresa la solicitud a un sistema, donde se envia
estd a un comité centralizado, quien ratifica o no las condiciones propuestas para el
cliente de la solicitud. Si de esta revision sale una aprobacion, se informa a la sucursal
para que estos citen al cliente para que este, vaya retirar el dinero mas los productos
que se pudieran asociar a la operacion.

5.4.2. Banco Santander - Banefe: En el caso que cliente se acerque o sea captado en
terreno, se ingresa de inmediato una solicitud, al sistema, con el objetivo de poder pre-
evaluar la situacion comercial del cliente y si este cumple con el Scoring (modelo
estadistico de aprobacion de clientes) o no. Si la pre-aprobacion resulta positiva, se
agenda una visita en el negocio del cliente, para retirar documentaciéon y acordar
condiciones del crédito. Luego se envia a una empresa externa o personal interno, para
que evalie el riesgo del crédito. Esta informacion se ingresa con el resto de la
documentacion a la solicitud original, con todo se envia a un comité central el cual
resuelve. Aprobada la operacion, se informa a un ejecutivo de la sucursal mas cercana,
al domicilio del cliente, para que contacte al cliente e vaya retirar el dinero.

5.4.3. Scotiabank: El proceso de es muy similar al de Banefe, con la Unica diferencia
que el ejecutivo que ademas de negociar en terreno las condiciones comerciales del
crédito con el cliente, es el que evalla el riesgo de la misma.

5.5 Benchmark de los competidores directos, enfocado principalmente, en relacién a
sus mix de venta y segmentos de microempresarios donde se concentran sus carteras.

Como se observa en cuadro adjunto, la oferta de productos y servicios entre los tres
bancos es muy parecida. Siendo Banco Estado, el que tiene una oferta de productos y

servicios, mas profunda, ya que esta pensada para atender a todos los
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microempresarios de Chile.

Beme al igual como se describe, en grafico anterior, tiene una composicion de su
cartera de créditos muy similar, respecto a los segmentos de clientes microempresas
que Comercial, Transporte, Agricola, Manufactura. En estos ultimos afios, Beme se
encuentra en una etapa de aumentar su cartera de clientes, captando mas clientes
nuevos sean estos Bancarizados o No Bancarizados. Los incentivos estan orientados a
la captacion de clientes nuevos. Pero esto no ha sido un trabajo facil, ya que como
mostrare en unos graficos mas adelante, los bancos y principales cooperativas, mas
aumentar en numero de clientes atendidos, estan aumento los montos de crédito
promedio

Santander-Banefe, por el contrario, después de la crisis econémica y financiera que ha
vivido Europa y en especial Espafia, redujo sus negocios en Latinoamérica y especial
en Chile, el negocio Retail, que era Banefe se redujo ostensiblemente, convirtiéndose la
banca de Microempresarios, en otro producto para la fuerza de venta, con lo cual el
foco actual de Banefe ha sido mantener sus cartera de clientes

Por tanto, Banefe hoy no estd explorando nuevo segmentos, sino mas bien
consolidando sus segmentos actuales, donde a pesar de atender a los clientes
agricolas, su oferta a esta segmento es mas reducida, si las comparamos con Beme.

La situacion de Scotiabank, es mas dificil ain, ya que desde la compra y posterior
fusién con el Banco del Desarrollo, el negocio microempresas, mas que crecer, se ha
contraido. Por ejemplo Scotiabank, hoy no atiende clientes agricolas y pesca, situacion
gue ocurria cuando era Banco Desarrollo

Respecto a sus mix de ventase puede ver, en el grafico N°1L6 que las instituciones que
ofrecen financiamiento mayor a $1 millon, han aumentado en forma constante el monto
de crédito promedio

Grafico N° 16: Monto promedio de crédito de las instituciones relevantes para Bci
Microempresarios
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En la misma linea al grafico anterior, se puede ver como los bancos y principales
cooperativas, han bajado el nimero de clientes atendidos en forma constante entre
2009 y 2013, pero con cierto asentamiento desde el 2012, en los 100 mil
microempresarios anuales

Grafico N°17: N°de clientes atendidos segun la Re d de Microfinanzas
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En el grafico N° 18, se puede observar como estd co mpuesta aproximadamente la
cartera de las instituciones, mas relevantes para Bci Microempresarios

Grafico N°18: Composicion de Cartera por segmento, para competencia relevante para
Bci Microempresarios
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5.6 Estimacion de market share: De acuerdo al Informe de la Red de Microfinanzas
2014

De acuerdo a la informacion que se muestra en el grafico N° 19, la participacion de
mercado de BCI Microempresarios visto desde la perspectiva de las colocaciones dice,
gue esta en un aproximado 4% del total colocado por la instituciones que informan
colocaciones de crédito mayor a $1 millon

Grafico N°19: Market Share de Bci Microempresarios respecto a sus competidores mas
relevantes

Colocidn Créd. 2014, > MMS1

M BancoEstado Microempresa
B Santander Banefe
m BCI Nova
Banco Desarrollo de Scotiabank
M Oriencoop
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Fuente: Elaboracion Propia
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5.7. Andlisis Comparativo entre Competidor relevante y BCI Microempresas

«Construccion

Condiciones Banco Estado Microempresas BCI Microempre sas Santander-Banefe Banco Scotiabank Comentarios
«Comercio «Comercio «Comercio «Comercio
*Servicio u Oficios *Servicio u Oficios *Servicio u Oficios *Servicio u Oficios
Este punto podria resultar importante, pero
*Manufactura *Manufactura *Manufactura Manufactura P P . P L P
hoy se esta atendiendo a los principales
RUbrOS: *Transporte *Transporte *Agricolas *Transporte segmentos de actividades de
: *Agricolas «Construccion microempresarios y solo quedando
Mineros Mineros pendiente el ingreso en el segmento
ricola
*Pesca A9

Marca Bancarizacion

Tanto clientes Bancarizados
como No Bancarizados

Tanto clientes Bancarizados
como No Bancarizados

Solo Clientes Bancarizados

Solo Clientes Bancarizados

Como la definicién comercial y de riesgo de
ambas instituciones es solo atender a los

Personalidad:

Persona Natural o Juridica

Persona Natural

Persona Natural

Persona Natural

Modelo de El filro inicial lo aplica un Elfilro inicial lo aplica un ) Lo . . . Lo . . q . )
L s . . . P R . . p Filtro inicial se realiza mediante Filtro inicial se realiza mediante clientes Bancarizados, se continua con el
Originacién de ejecutivo, mediante una ejecutivo, mediante una - - o - . . P X
P - . - . un scoring de originacién un scoring de originacién analisis comparativo con Banco Estado
Créditos metodologia y normativa metodologia y normativa
. Del numero de microempresas formales el
Tipo de

15% aproximadamente son EIRL, que hoyno
se atienden por Bci Microempresarios

Productos:

Lineas de Crédito
Hipotecarios
Tarjetas de Crédito
Chequera Electrénica
Créditos Urbanos y Agricolas
Ctas. Ctes.

Créditos Urbanos

Lineas de Crédito
Hipotecarios
Tarjetas de Crédito
Chequera Electrénica
Créditos Urbanos y Agricolas

Lineas de Crédito
Hipotecarios

Créditos Urbanos
Ctas. Ctes.

Este punto, creo que es la principal debilidad
que presenta Bci Microempresarios, versus
sus principales competidores y en especial
con BEME. La falta de productos, limita la
opciones comerciales de poder atender a
distintos microempresarios con sus
distintas necesidades

Dotaciodn Ejecutivos
Comerciales

800 ejecutivos comerciales en
todo el pais

110 ejecutivos comerciales para
todo el pais

La dotacién por si solo, nos dice que Beme
tiene mas opcion de vender financiamiento a
los microempresarios. Pero si este dato lo
vemos con los niveles de productividad de
ejecutivo comercial de Beme, vemos la
brecha comercial en mayor

Canales de Venta

100% de las colocaciones se
originan por el canal ejecutivo
comercial

El 95,6% de las colocaciones la
conforman 5 canales:
Ejecutivos Comerciale
Ejecutivos de Plataforma de Bci
Nova

Ejecutivos Alianzas

Ejecutivos FFVV de Bci Nova
FFW Externa

Este punto, hoyresulta una debilidad mas
que una herramienta para compensar la falta,
de ejecutivos que se observa en el punto
anterior. El aporte de los otros canales de
venta, no han permitido a BCI, mejorar la
productividad de los ejecutivos comerciales
de microempresas, tratando de equipar con
la de un ejecutivo de Beme. Con esto solo se
observa un encarecimiento de la venta de la
gestién comercial

Precio

< M$3.000 => 1,3%
>M$3.000 - <M$5.000 => 1,2%
>M$8.000 => 1,1%

<M$800 =>3,02%
>M$800 - <M$4.200 =>2,6%
>M$4.200 - <M$10.000 => 1,91%
>M$10.000 => 1,81%

Actualmente no existe estrategia de Pricing,
clara para el segmento, ya que hoy se cobra
parejo por monto y plazo, mas que por tipo
de cliente, por ejemplo
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Condiciones

Banco Estado Microempresas

BCI Microempre sas

Santander-Banefe

Banco Scotiabank

Comentarios

Cobertura

Anivel nacional, con presencia
en casi el 90% de las
sucursales de Banco Estado
en todo Chile

Presencia a Nivel nacional en las
Sucursales de Bci Nova,
principalmente en la ciudades de
Cabezera regionales yen la RM,
en algunas comunas de Santiago

La cobertura claramente limita la
posibilidades de crecimiento, ya que sea por
puntos de contacto para la colocacién como

servicios para los clientes. Solo en la RM
Banco Estado 125 sucursales

Garantias

Reales

Estatales

No trabajan con garantia
reales, sean estas prendas o
hipotecas

Por el contrario tiene muy
potente el uso de garantias
como Fogain y Fogape,
superior al 60%

Fuerte trabajo con la garantias
reales, principalmente con las
prendas de vehiculo de trabajo

Hoy no existe el producto que
permita utilizar la garantia Fogain,
con los microempresarios.
Distinto es la situacion es la
situacion de Fogape para
microempresarios, pero con una
nivel bajo de cruce para el total de
la colocacion mensual.
Menos de 20% mensual en
monto de colocaciones ymenos
de un 10% en numero de
operaciones

La gestion con las garantias reales, en este
caso, con las prendas puede resultar ser un
ventaja competitiva importante en la medida
que se pueda explotar en una mercado ytipo
de financiamiento muy puntual, como son
las renovaciones o ampliaciones de flota de
vehiculos de taxis o taxis colectivos, donde
este segmento de microempresarios esta
acostumbrado a trabajar con prendas.

Claramente la falta de gestion con las
garantias estatales resulta ser una
desventaja para poder competir en este
segmento de clientes, donde las garantias
reales son una debilidad estructural del
segmento

Tiempos de
Respuesta

Desde que Ejecutivo ingresa
evaluacion, al flujo de
aprobacion, este demora en
promedio 4 dias en cursar la
operacion al cliente en
promedio

Desde que Ejecutivo ingresa
evaluacioén, al flujo de aprobacién,
este demora en promedio 2,5
dias en cursar la operacion al
cliente en promedio

Claramente la velocidad de respuesta en la
atencion de los clientes, hoyresulta ser una
ventaja para BCI, ya que permite compensar
mucha veces la falta de condiciones
comerciales, por ejemplo tasas de interes

Productividad

Atodos los ejecutivos
comerciales de BEME se les
exige la misma meta de
colocaciones (MM$80) y 23
operaciones de crédito

Hoya los ejecutivos comerciales
en BCI Microempresarios, esta
separada de acuerdo ala
experiencia del ejecutivo.

Esta meta fluctua entre MM$ 24 y
8 op el mas junior y MM$63 y 21
op los més senior

Es importante hacer notar, que la tasas de
productividad de los ejecutivos de BEME
estan, entre 80 y 90% promedio, a diferencia
de los ejecutivos de Bci Microempresarios,
que dependiendo de la categoria fluctuan
entre un 60% y87%. Pero en el caso de BCI,
esta tasa de cumplimiento parte del menos
senior al méas senior




La principal conclusion que se puede saber de este capitulo es que BCI
Microempresarios, compite por modelo de negocio y por tipo de clientes que atiende
solo con Banco Estado Microempresas, por tanto la comparacién se centrara en ellos.
Es Beme, por su cobertura, tamafio de cartera, volumen de venta, oferta de productos y
servicios, el principal competidor del mercado.

A esto se suma, que los ejecutivos comerciales de Beme son mas productivos, que los
ejecutivos de Bci Microempresarios, a pesar que a los ejecutivos de Beme, no cuentan
con canales de venta que le entreguen venta.

Beme con un 66% del mercado de colocaciones es el lider, con el cual Bci
Microempresarios, con su 4% intenta competir. Esto abre un espacio de crecimiento,
donde hoy el resto de la competencia se centra en microempresarios formales
principalmente, bancarizados, con sistemas de evaluacion electronica (scoring) que son
de consumo y no responden a la realidad del segmento. Con basicamente los mismos
productos; créditos de consumo, en cuotas consecutivas, créditos comerciales con
garantias estatales. A los mismos segmentos de microempresarios, comercio formal
establecido, transporte de pasajeros menores y manufacturas y servicios menores

6. Anélisis del Entorno
6.1. Variables Econdmicas
6.1.1. Endeudamiento

En base a lo informado en el Informe de Estabilidad Financiera del primer semestre
2015, el crecimiento anual del crédito comercial y de consumo esta comprimido, a
diferencia de la cartera de colocaciones de vivienda que sigue dinamica. El crecimiento
de los créditos comerciales se ubica en torno a 3% real anual, mientras los créditos de
vivienda continlan aumentando sobre 10%

Grafico N°20
Crecimiento de las colocaciones (*)
(porcentaje, variacidn real anual)
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Fuente: Informe de Estabilidad Financiera, primer semestre 2015

El crecimiento anual de las colocaciones de consumo también ha descendido en los
altimos trimestres, aunque en el margen muestra una expansion algo mayor, ligada a
créditos rotativos (lineas de crédito y tarjetas de crédito). Al primer trimestre del 2015 el
crecimiento anual de los créditos de consumo llegé a 2,9%, bastante por debajo de los
niveles del 2013, pero algo por sobre la cifra de fines del 2014 (2,6%). Por tipo de
producto, se observa un leve incremento en el uso de tarjetas de crédito.

La baja expansion del crédito comercial ha coincidido con el menor crecimiento de la
actividad econdémica y un descenso de la inversion. Por sectores, destaca la persistente
caida del financiamiento a Construccion y, mas recientemente, a Manufactura (grafico
21).

Grafico N°21:

Colocaciones comerciales por sector econdédmico
(contribucién al crecimiento real anual, porcentaje)
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Fuente: Informe de Estabilidad Financiera, primer semestre 2015

Esto efecto se puede observar en los dos graficos siguientes, donde en el primero se
puede ver la evolucion del endeudamiento mensual, comercial en el Ultimo afio y medio,
ha mantenido una tendencia bastante plana de crecimiento, en todos los segmento de
deudores®.

“Se obtuvieron proyectando una clasificacion de venta propuesta por CORFO, a los volimenes de deuda
comercial informados a través del Sistema de Deudores SBIF: (a) Microdeudores: deuda menor a 500
U.F.; (b) Deudores pequefios: deuda desde 500 U.F. hasta 4.000 U.F.; (c) Deudores medianos: deuda
desde 4.000 U.F. hasta 18.000 U.F.; (d) Deudores grandes: deuda desde 18.000 U.F. a 200 mil U.F.; y
(e) Mega deudores: deuda superior a 200 mil U.F.
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Grafico N°22
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Fuente: SBIF, Cartera Comercial Segregada por tamafio de deuda, 03-09-2015

Los mismos se pueden ver en el siguiente grafico (22), donde describe el nimero de
deudores comerciales, por tramos de deuda. El crecimiento entre enero 2014 y junio de
2015, es de menos de 200 deudores comerciales en total. Si miramos el dato a nivel de
microdeudores, que es el proxi mas cercano a los microempresarios, el crecimiento en
los ultimos de 18 meses fue de un 16%, menos de 1% mensual.

Grafico N°22
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Fuente: SBIF, Cartera Comercial Segregada por tamafio de deuda, 03-09-2015

Esto se relaciona muy directamente con los Ultimos informes de La Red de
Microfinanzas, que hablan de un aumento en los montos de crédito entregados en los
altimos afios, pero con una baja en el nUmero de microempresarios atendidos en el
mismo periodo de tiempo, en particular en el microempresario que es atendido por los
bancos. .Ver Anexos N°12y 13
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6.1.2. Morosidad

La morosidad de la cartera comercial aumento desde 1,5% en diciembre del 2014 hasta
un 1,6% en marzo del 2015, entiendo esto un fendmeno generalizado como lo muestra
la tabla siguiente.

Tabla N°10:
Morosidad a 90 dias

(porcentaje de las colocaciones)

2009.Iv 20104V 2011V 20121V 2013.0v 2014.v 2015.1

Total 2.8 2.6 2.2 2.1 2,0 2.0 2,0
Comercial (") 1,8 1.7 1, 1.3 1,5 1,5 16
Consumo 29 23 Z5 24 2,2 22 22
Vivienda 5,5 5,0 472 3.9 3,3 3,0 3.0

Fuente: Banco Central, Informe de Estabilidad Financiera, primer semestre 2015

Pero en més detalle, de acuerdo a la Red de Microfinanzas, la mora de los clientes
microempresas a estado bajando, por ejemplo el dltimo dato es que la mora con mas de
30 dias, bajo de un 8,9%en 2012 a 7,4% en 2013. Esta informacion tiene cierta
relacion si analizamos en mas detalle, ya que si miramos el siguiente grafico, nos dice
gue entre en enero de 2014 y junio de 2015, la proporcion de microdeudores (proxi a
microempresarios), no ha bajado en forma significativa su proporcion de deuda morosa
sobre el total de deuda comercial colocada en si periodo de tiempo, para el segmento
de los microdeudores. La mora con 30 dias se ha mantenido estable, pero la mora entre
30 y 90 dias ha bajado, en particular de febrero de este afio.

Grafico N°24:

Evolutivo de Mora de los Microdeudores
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Fuente: Elaboracién propia con informaciéon de la SBIF

En general se puede concluir que la situacion internacional, contraccion econémica en
China, escandalo en Europa, poca claridad en la tasas de interés en Estados Unidos.
Que se suman la inestabilidad politica en Chile, un PIB con pocas expectativas de
crecimiento, comprimen a la empresas a tomar endeudamiento para la inversiones, por
otro lado las personas reprimen el consumo por los riesgo de desempleo, todo lo cual a
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la larga lleva a los bancos a generar restricciones de politicas de crédito a los segmento
mas riesgosos de la economia, que lleva a larga a escenarios, donde la demanda de
crédito se contrae o posterga, los clientes que necesitan financiamiento no califican y
los que ingresan no mantienen buenos comportamientos de pago que a la larga afectan
los riesgo de los bancos.

6.2. Variables Legales
6.2.1. Sernac Financiero:

Hoy el Sernac financiero nace como la institucionalidad necesaria para compensar los
abusos que existian entre los consumidores y muchas de las instituciones financieras
hoy existen en el mercado.

Las instituciones financieras han hecho esfuerzos tanto comerciales, como econémicos
y legales para estar de alineados con lo que espera la institucionalidad y principalmente
lo que esperan los clientes de ellos mismos.

En el grafico siguiente, se puede observar como evolucionado los reclamos a las
instituciones financieras, principalmente desde el segundo semestre de 2011
Grafico N°25

Evolucion de los reclamos en el mercado |
financiero

27 306

18 650

= e ' &4"\. - ; ; ; < o e
& & &0 & & 55 &

Fuente: Sernac Financiero

De esta informacién, podemos hacer un zoom, se podra ver en el grafico N°26, el tipo
de institucion financiera que suman los mayores numero de reclamos Destacando los
Banco, Tarjetas Comerciales No Bancarias y las CCAF. Pero a pesar de ser los bancos
y las tarjetas no bancarias las que tienen los mayores nimeros de reclamos, son tan
bien, las que han tenido las mayores mejoras, si se comparan los ultimos semestres de
2013 y 2014 respectivamente.
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G_rafico N°26

Evolucion de reclamos por tipo de institucion financiera
| Segundo Semestre 2013 @ Segundo Semestre 2014
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Pero si detallamos mas, dentro del segmento bancos y vemos que instituciones, son las
gue tiene mas reclamos, se puede ver en el siguiente grafico N° 27, que los 4
principales bancos de la plaza, son los que tiene mas reclamos en comparacion a los
segundos semestre de 2014 y 2013 respectivamente. Lo que se puede destacar que en
2014, los tres bancos privados mas grandes de la plaza, realizaron mejoras en
comparacioén al mismo periodo de 2013 a diferencia de Banco Estado.

Grafico N°27

Participacion de reclamos en la banca
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Fuente: Sernac Financiero

En general lo que se puede esperar del Sernac Financiero, es que exista
probablemente una mayor fiscalizacion y poder sobre las acciones que realicen las
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instituciones financieras, pero al parecer de la informacion disponible los bancos, van
en camino de poder entregar y mas mejores soluciones a sus clientes, en pos de crear
una relacion mas equitativa entre ambas partes.

6.3. Variables Regulatorias
6.3.1. Tasa Maxima Convencional

En diciembre de 2013, se aprueba la Ley que reduce en forma progresiva la Tasa
Maxima Convencional (TMC). Llevando este valor a niveles cercanos a un 38% en el
tope de interés. Ver Anexo N°14

Esta situacion hoy ha producido que una cifra cercana a 100 mil personas
efectivamente saliera del sistema financiero, de acuerdo a la SBIF a diciembre de 2014,
considerando los datos de la Banca.

Es cierto que el efecto, de la baja de TMC puede haber afectado el ingreso de
potenciales clientes al sistema financiero. No es menor cierto, que otras variables como
las macroecondémicas, otros cambios normativos, ajustes comerciales de los bancos,
pueden haber afectado la baja de potenciales clientes al sistema.

Esta situacion también a afectado al Retail Financiero, principalmente al de los grandes
retailers, como Falabella, Ripley y Cencosud, que han ajustado sus carteras de crédito,
abandonando los segmentos mas riesgosos, y estos clientes estdn pasando a los
retailers mas chicos como Tricot, Hites, ABC-Din o comercio regionales, que son hoy
los que estan recibiendo a los cliente menores ingresos.

6.3.2. Ley de Quiebras

La ley de Insolvencia y Reemprendimiento (en adelante, LIR) (ley 20.720), fue
publicada en el Diario Oficial del 09/01/2014, y su vigencia comenzara el dia 10 de
octubre de 2014. Esta ley establece el procedimiento general destinado a re pactar y/o
liquidar los pasivos y activos de las empresas y personas

La LIR pretende facilitar y favorecer el uso de los procedimientos de renegociacion
(Personas Deudoras) y Reorganizacion (Empresas Deudoras), antes llamados
“Convenios”, en desmedro del procedimiento de Liquidacion, antes llamado “Quiebra”.
Adicionalmente, la ley cred un procedimiento especial para la persona natural, o que
producird un aumento en el uso de estos procedimientos por parte de dicho segmento.
En esta linea, la LIR establece nuevos derechos econdmicos y procedimentales en
favor de los deudores, que dificultan, suspenden o impiden el cobro judicial por parte
del Banco de sus acreencias.

No es posible concluir con seguridad cuantas personas y empresas se acogeran a los
nuevos procedimientos concursales. El promedio de quiebras y convenios judiciales
publicados en los ultimos 5 afios es de 141 y 10, respectivamente. Considerando como
peor escenario el estudio realizado por el ex Subsecretario de Economia Tomas Flores,
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gue estimé en 17.000 para el 2015, el nimero de personas que se acogerian a la nueva
ley, es posible realizar la siguiente estimacion:

17.000 deudores 80% de juicios 13%
acogidos a los 0 icipaci6 i
procedigmientos de la YRS Ee d‘c)earrr?ggzgg)ge Blé??):rl;e 233135
lev 20.720 acreedor Banco
y 20.720 en 2015 BCI

6.2.3. Reforma Tributaria: En los aspectos mas importantes y que afectan a las
microempresas

» Postergacion del pago del IVA

El beneficio es referido al pago, no a la declaracion, la cual se hace a través de internet,
dentro de los plazos legales vigentes (facturador electronico: hasta el dia 20 del mes
siguiente; el facturador no electronico: hasta el dia 12 del mes siguiente), seleccionando
el casillero “Postergacion Pago de IVA” y, tendra hasta 2 meses para enterar el pago
del IVA; se aclara que es solo para los efectos del Impto. Al valor Agregado (IVA),
excluyendo otros impuestos que se declaran en conjunto con el IVA.

* Aumento gradual de la tasa del impuesto de 1°Cate goria

Por el afio comercial 2015 la tasa es 22,5%

Por el afio comercial 2016 la tasa sera 24,0%

Por el afio comercial 2017 en adelante, dependera del régimen que se acoja; 25% para
rentas atribuidas y, por las rentas parcialmente integradas: 25,5% por el ailo comercial
2017 y 27% por el afio comercial 2018 en adelante

* Aumento de la tasa de PPM,
Con el aumento de la tasa del impuesto de 1°categoria, se aumenta la tasa de PPM
obligatoria a contar del 01-01-2015,

* Ley de Timbres y Estampillas;

La RT modifico el DL 3.475 (Ley de Timbres y Estampillas) y aumento las tasas a contar
del 01-01-2016:

Respecto a operaciones de crédito de dinero, a contar el 01-01-2016, destinadas a
pagar préstamos anteriores (reprogramaciones), se considerara la tasa anterior del
0,4% y no la del 0,8% (art. 13°transitorio Ley 20. 780)

» Crédito por activos fijos (Art. 33 bis);

El beneficio es un porcentaje de los bienes, que sera crédito contra el impuesto de 1°
categoria por adquisiciones o suscripcion de contratos de arrendamiento con opcion de
compra (leasing) de bienes de los activos fijos nuevos o terminados de construir, crédito
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gue podran rebajar del impuesto determinado.
6.3.3. Actualizacion al compendio de Normas Contables de la SBIF, para los bancos.

Actualmente los bancos determinan las provisiones sobre las “carteras grupales” -
créditos a personas y a empresas de menor tamafio- mediante el uso de modelos
desarrollados por los propios bancos (modelos internos). Por lo tanto, la SBIF entiende
gue los actuales modelos de provisiones, no siempre han recogido de manera
prospectiva el deterioro de las carteras. Por lo tanto, en ciertos casos, la constitucion de
provisiones puede ser insuficiente y reactiva.

Los bancos podran usar modelos internos a futuro, previa aprobacion de la SBIF.

Se elaboran estandares, para cada tipo de cartera. Estos son referentes minimos para
constituir provisiones. Aun asi, el banco requiere contar con métodos propios.

Los perfeccionamientos normativos que se estan introduciendo en esta oportunidad,
aluden a las siguientes materias:

Tratamiento de Garantias: Se precisan las condiciones que deben cumplir las garantias
para considerarse admisibles como mitigadores de riesgo de crédito.

En este punto la norma SBIF, hace relacion a la clasificacion que tendran las principales
tipo de garantias que son:

* Avales y Fianzas: Como son Fogape o Corfo

* Garantias Reales: Hipotecas y Prendas

» Garantias Financieras: Depositos a plazo o depdsitos en moneda, por ejemplo

6.3.4. La ley sobre Facturacion Electronica.
La Ley N20.727 de 2014 establece el uso obligatori o de la factura electrénica, junto a
otros documentos tributarios electronicos como liquidacién factura, notas de débito y
crédito y factura de compra. Los plazos que tendran las empresas para adoptar este
cambio dependeran de sus ingresos anuales por ventas y servicios y de su ubicacion, si
esta corresponde a una zona urbana o rural.

Tabla N°12
CALENDARIO SEGUN TAMANO DE EMPRESAS
Ingresos anuales
por ventas y
Tamarfio servicios en el Ubicacion Plazo Fecha
Gltimo afo
calendario
Grandes Mayor a 100.000 | Todas 9 meses 1 de noviembre de
UF 2014
Medianas y | Mayor a 2.400 UF | Urbana 30 1 de agosto de 2016
Pequefias y menor o igual a meses
100.000 UF Rural 1 de febrero de 2017
36
meses
7 Menor a 2.400 UF Urbana 36 1 de febrero de 2017
Rural meses 1 de febrero de 2018
48
meses
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Principales beneficios de los facturadores electrénicos:

Ahorro de tiempo y dinero.

Elimina el riesgo de pérdida de documentos.

Permite almacenar documentos tributarios electronicos (DTE's) digitalmente.
Permite realizar cesion de facturas en forma simple y en linea (Factoring).

Mejora la rapidez y confiabilidad de su proceso de facturacion.

Mejora la imagen de credibilidad y transparencia de su empresa.

Permite diferir el pago del IVA por internet del dia 12 al 20 de cada mes.

Exime de la obligacién de timbrar las facturas y otros documentos tributarios en las
oficinas del SlI.

De acuerdo a consulta realizada al Sll, las microempresas que se verian afectadas por
esta ley son aproximadamente 277 mil en todo Chile®

7. Sintesis Estratégica

7.1. FODA del segmento

7.1.1 Fortalezas:

Proceso de crédito rapido y eficiente. Tiempo de entrega de crédito a cliente, de 2, 5
dias promedio

La relacién comercial que tiene BCI en las bancas Corporativas y Mayoristas con
empresas que tiene a los microempresarios como sus clientes o proveedores de
servicios. Hoy con un potencial de 75.300 microempresarios nuevos para el banco y
con la posibilidad de mejorar la relaciébn con mas empresas u organismos estatales o
municipales. Para convertir a estos, socios en un canal masivo de
microempresarios, que permita acceder a mas clientes nuevos, para el banco, con
foco en los clientes No Bancarizados

Agil y eficiente proceso de constitucion de garantias prendarias Particularmente vehiculos
de trabajo. Hoy se demora semana y media, versus las dos a tres semanas que se puede
demorar la competencia

A pesar de tener una baja participacion de mercado (4%) versus la que tiene Beme (66%) y
Santander (22%), existe un especio de crecimiento importante, pensando, que solo Beme y
Bci Microempresarios, competiran en el segmento de los clientes microempresa No
Bancarizados

® Dato se obtuvo consultando directamente a la pagina web del SlI, a través una solicitud de Informacion,
“Ley de Transparencia”, https://zeus.sii.cl/cvc_cgi/dfmun/dfmun_repGobierno.cgi#
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7.1.2 Debilidades

» Poca oferta de productos y servicios, que sean transaccionales, lineas de crédito, seguros
costumizados, productos distintos a créditos o linea de crédito para financiar capital de
trabajo y/o proyectos de inversion

* No existe estrategias de precios diferencias por los riesgos de los distintos tipos de
clientes

* Bajo nivel de utilizacion de las garantias estatales, 20% de las operaciones de
crédito con Garantias Estatales versus mas de un 60% la competencia

* Bajo el niumero de ejecutivos comerciales, poco mas de 100 desde Arica a Puerto
Montt

* Bajo nivel de cobertura en respecto a sucursales respecto a la competencia
relevante y el potencial de mercado. Banco Estado tiene 125 sucursales en la RM

* Baja productividad de los ejecutivos comerciales, respecto a la competencia
relevante, entre un 60% y 70% en el banco, versus un 80% a 90% en la
competencia.

» Canales de venta, como se concluyen en el capitulo 4, solo permiten tener cobertura

y acceso a potenciales clientes microempresarios, donde solo Banco Estado
Microempresas tiene presencia. Por otro lado, el aporte de algunos canales de
venta, como son los ejecutivos de plataforma y fuerza de venta de Bci Nova, son
poco eficientes, ya que ellos hoy se concentran en vender clientes antiguos con un
18,92% y 12,93% respectivamente. Y si vemos esta misma venta por canal, resulta
gue mas del 50% se realiza en clientes antiguos. Lo cual resulta ser bastante poco
econémico y estratégico para Bci Microempresarios; poco econdémico porque
estamos pagando comisiones extra por clientes que ya conozco y que se venden a
spread mas bajos que los clientes nuevos. Desde una perspectiva estratégica, estos
canales deberian orientarse en traer clientes nuevos para el banco, como principal
foco, debido a que la base de clientes de Bci Microempresarios es muy baja. Pero lo
mas importante que podemos concluir de esta combinacion de acciones, es que la
utilidad que se obtiene de ambos canales al vender clientes antiguos resulta ser muy
baja, si la comparamos con el 64% que aporta el canal ejecutivo comercial
especialista (ver anexo N°17)
En suma, si comparamos al canal del ejecutivo especialista de Banco Estado
Microempresas con el ejecutivo especialista de Bci Microempresarios, el primero
resulta mas rentable, a los mismos spread y a los mismo riesgos, la metas mas altas
y la mayor productividad de los ejecutivos de Banco Estado, los hace més rentables
gue cualquiera de los ejecutivos especialistas de Bci Microempresarios, que con
metas mas bajas y con menores productividades, los hace menos rentables
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7.1.3.

Amenazas

El Impacto de la Tasa Maxima Convencional en las instituciones financieras,
principalmente los bancos, en las colocaciones de crédito de 0 a 50 UF

El aumento de la mora en los créditos comerciales a nivel global, en la banca

Restricciones en la politicas de crédito, por efecto de la situacion econémica del
pais, presente y futura

Cada vez hay mas competencia en los clientes bancarizados: Banco Estado,
Banefe, Credichile, Scotiabank, Coopeuch, Oriencoop. Esta informacion se
validad con péaginas web de estos competidores y con contactos de ejecutivos de
la competencia

Los mercados no crecen

Variaciones Anuales

Para instituciones con
crédito > $1 millén

2014 | 2013 2012

Cartera de Clientes 7% -15,60% 1,20%

Carterta Colocaciones 12%| 1,90% 6,90%

Fuente:

Informe de Red Microfinanzas 2014

7.1.4.

Esta informacion de la Red de no tiene, la data de Bci Microempresarios y Banco
Santander (Banefe), y se sabe por informacion de mercado, es que ambas
instituciones tuvieron periodos de contraccion o decrecimiento, con lo cual se
estima que las variaciones en colocaciones estarian , cercanas a un 5% a 6%

Cada vez es mas dificil diferenciarse. Todos compiten ofreciendo financiamiento
con créditos en cuotas, para consumo o comercial. Esto se comenta en detalle en
el capitulo 5, sobre la competencia. Ademas se reafirma en el capitulo 3, cuadro
N° 7, donde se detallan las principales tipos de deudas que toman los
microempresarios

Las estrategias competidores son iguales. Se fijan las estrategias de acuerdo a
los segmentos que quieren atacar, por ejemplo feriantes, transporte escolar, taxis
y colectivos, comercio minorista, etc.Esto se analiza en el capitulo 5, en el punto
5.7 “Andlisis comparativo entre competidor relevante y Bci Microempresarios”

Oportunidades
Visualizar de cara a los clientes los benéficos de financiar sus activos productivos

con créditos comerciales o leasing, como herramienta para la reduccién de
impuestos. Esto nos permitiria de potenciar una oferta de valor, con productos
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adecuados, para segmentos de microempresarios, que podrian aprovechar estos
beneficios tributarios, tales como transporte de pasajeros con formalidad
tributaria, transporte de carga, comercio establecido como las panaderias,
pequenios talleres de muebles o de ropa, entre otros

» La obligatoriedad de la factura electronica genera ventajas en la obtencion de
informacion, pero lo principal en la profundizacién de productos relacionados con
el factoring. En particular los que tenga relacion con factoring electrénico. Este
modo de financiamiento, permitiria tener una oferta mas amplia, para financiar
capital de trabajo, de proveedores de grandes empresas o0 prestadores de
servicios, entre tantos. De acuerdo informacion del SII mas 200 mil
microempresarios formales se verian obligados a emitir facturas electrénicas.

* Pero la principal oportunidad serian los cerca de un millon de microempresarios
No Bancarizados, que hoy solo se pueden atender por Banco Estado
Microempresas, financieras, ONG’s y algunas cooperativas. Con la casi nula
participacion de los bancos privados en este segmento.

» La aplicacion de modelos estadisticos predictivos (scoring), que permitan mejorar
la seleccién de clientes nuevos al banco, con el fin de poder entregar masividad
en la aplicacion de esta herramienta, bajar tiempos de analisis de los créditos y
mejorara el riesgo de los clientes nuevos que se seleccionen.

7.2. Definicibn de Segmento Objetivo: Para este punto, se configuro la siguiente matriz de
atractivo, que permite a ratificar la decision del segmento objetivo que se esta eligiendo.
Cuadro N°14Analisis de Atractivo de Mercado

Crecimiento Tamafio Casi un millébn de microempresarios No Banca rizados
Ritmo de Entendiendo que la microempresas nacen sin deudas, en
Crecimiento su mayoria, la tasa de crecimiento neto de Sercotec, seria

0,9 anual

Potencial de De acuerdo al capitulo Il, el potencial de mercado seria de
mercado aprox. MM$454

Intensidad NUmero de De acuerdo al analisis de competidores solo Beme seria

Competencia Compaiiias competencia relevante en este segmento

Facilidades de Bajas, dado los altos costos de implementar modelos
Entrada similares a BEME, particularmente dado por los altos
costos de capacitacion de los ejecutivos especialistas

Sustitutos Pocos productos sustitutos, en general la oferta de
financiamiento se concentra en los créditos en cuotas
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Accesibilidad Proximidad al

Cliente

Accesibilidad
al canal

Ajuste de
empresa

la

seguidas. Ademéas de las tarjetas y lineas de crédito, que
son mas productos adecuados de las bancas de consumo

Alta, hay microempresarios en todas las comunas del pais,
por tanto son de facil acceso

Existen distintos canales por los cuales se puede llegar a
los microempresarios, gremios, sindicatos, ferias,
municipalidades, empresas proveedoras, etc.

Hoy la empresa, ya se ajustd al mercado, pero todavia
debe ajustar algunos procesos, precios, productos y
principalmente canales de venta, que permitan poder llegar
a mas o en forma rentable a microempresarios No
Bancarizados.

Target: Con la matriz anterior y con el analisis estratégico que se realizé en el capitulo

7, se concluye que el

target que se deberia enfocar el negocio, en BCI
Microempresarios, deberia ser:

 Hombres y mujeres,

e Cualquier estado civil,

» Mayores a 1 afios de antigliedad en el negocio

* Formales o informales

» Sean personas naturales, personas juridicas o EIRL.

» Principalmente actividades relacionadas con comercio y hoteleria,
transporte, servicios personales y basicos y manufacturas.

* Con niveles de venta de hasta UF 2400 anuales

* No Bancarizados

7.3. Anélisis de Factores Criticos de éxito

7.3.1 Recursos Humanos

* Ejecutivos comerciales, con metas comerciales mas iguales entre todos, pero con
Bonos trimestrales que compensen los sobre cumplimientos.

» Ejecutivos Especialistas, con niveles de productividad que debe aumentar, reducir
dispersiones entre EME'’s.

 Aumentar dotacibn de EME’s en ciudades o comunas que hoy no se tiene
presencia, por ejemplo: Calama, La Calera, Angol. Y comunas de Santiago, por
ejemplo; Pefalolén, Recoleta, Pudahuel, La Pintana, Estacion Central, entre otras
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7.3.3.

7.3.4.

7.3.2. Productos:

Existe un potente knowhow de BCI en productos y desarrollo de los mismos que
se deberia traspasar a la Banca Microempresas.

Se debe profundizar en productos y servicios para la Banca Microempresas, que
hoy BCI tiene disponible para todas sus Bancas Comerciales, por ejemplo;
Leasing y Factoring.

Productos que sean mas flexibles respecto a sus caracteristicas, meses de
gracias, meses de no pago, ciclo de pago de acuerdo al flujo de los negocios;
anual, semestral, trimestral, etc.

Proceso:

Segquir perfeccionando proceso de créditos, con la busqueda de bajar tiempos,
costos y tener flexibilidad.

Canales de Distribucion:
Profundizar la relacion con los clientes corporativos que tiene BCI, para poder

desarrollar “cadenas de suministro” mutuamente beneficiosas. BCI financia a sus
clientes para que les compra mas productos a nuestro cliente corporativo.
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8. Disefio Estratégico
8.1. Cuadro N°15: Propuesta de Valor

Rapidez

Flexibilidad

Confiabilidad

Cobertura

Velocidad de respuesta:

1. Cuando el cliente ingresa su solicitud de
financiamiento al Banco.
2. Una vez aprobado el crédito es entregado el dinero

al cliente.

Velocidad de operacion:

1. Constituciébn de garantias prendarias, desde la
tasacion hasta la inscripcion, para financiamiento
de vehiculos de trabajo.

Variedad de productos de productos que se adecuen a las
necesidades de los microempresarios, a sus
caracteristicas particulares y que puedan responder rapida
a las oportunidades que entrega el mercado.

Que las condiciones de financiamiento que los clientes
reciben como informacién se cumplan. Que los productos y
servicios que ofrezca el banco sean claros y transparentes.

Aumentar el numero de puntos de contacto, sino son en
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Mantener y mejorar el actual estandar de respuesta
gue se tiene para la suma de ambos procesos, que es
de 2,5 dias habiles promedio.

Este tiempo muy apreciado en los financiamientos
automotrices, por tanto la semana y media promedio,
es necesario mantener y mejorar.

Acceso a clientes No Bancarizados que hoy NO
necesitan crédito pero si un medio para realizar pago.

Tarjetas de crédito o lineas cerradas, para realizar
negocios masivos con proveedores de
microempresarios.

Créditos en cuotas con distintas formas de pagos
(semestrales, trimestrales, etc.) Productos de
Factoring y Leasing.

Que las condiciones de monto, plazo y tasas que el
ejecutivo negocio con el cliente sean las mismas que
se aprueben. Que el servicio se claro, sin letra chica o
condiciones extra.

Comunas o sectores del Gran Santiago, donde hoy no



Canales de
Venta

Pricing

sucursales, Bci Nova sean probablemente puntos de venta

Aumentar la red de puntos de pago, sean con Puntos Bci
Nova, Servipag y Servipag Express y Correos de Chile.

Lograr entregar ofertas masivas de créditos pre-aprobados,
para financiar con menos requisitos y papeles a los clientes
microempresarios de nuestros socio/cliente, que son
proveedores de estos mismos.

Aumentan la inclusion de microempresarios al sistema
financiero.

Ofertas customizadas de financiamiento
microempresarios, clientes o proveedores de
cliente proveedor.

para los
nuestro

Diferenciar tasa de interés, de acuerdo a los tipos de
productos y caracteristicas de los clientes.
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hay presencia con sucursales, de Bci Nova, es
necesario instalar Puntos de Venta, que permitirdn
acercar mas al microempresario con el Banco.

También es vital, es aumentar los puntos y formas, por
las cuales los microempresarios, puedan pagar sus
cuotas, sin tener que de dejar mucho tiempo sus
negocios cerrados.

Poder explotar los potenciales de colocacién que
entregan los proveedores de microempresarios que
hoy tiene relacion con el Banco.

Dado el respaldo de los proveedores, que muchas
veces son avales de los microempresarios.

Poder potenciar la intermediacion financiera entre el
proveedor de microempresario, que conoce sus
necesidades, el microempresarios que necesita
financiamiento para satisfacer la necesidad.

Rentabiliza el negocios y ademas puede mejorar la
oferta a clientes con menos riesgosos.



8.2. Mix de Producto:

En combinacién con la propuesta de valor configurada en el capitulo anterior, se
propone los siguientes productos.

Para responder a la rapidez, se propone mantener los estandares de respuesta que
actualmente se tiene en la entrega de financiamientos, ya sean para capital de trabajo o
financiamiento de activos o herramientas.

Para mejorar la oferta de productos se propone generar Chequeras Electrénicas con
lineas de crédito, que puedan responder rapidamente a las necesidades de capital de
trabajo de los microempresarios. También la oferta de Tarjetas de Crédito cerradas para
que sean ocupadas en los comercios, asociados con el Banco, por ejemplo CIAL. Estos
producto tienen la ventaja que al ser promovidos por el este Canal masivo de empresas
proveedoras de microempresarios, la informacion de las compras o consumos de
capital de trabajo, es informacién que ellos tienen, con los cual facilitan la evaluacion de
los cupos que se podrian entregar.

Para los financiamientos de activos o herramientas, seria importante poder mejorar y
potenciar los procesos de constitucidon de garantias prendarias para el caso de los
créditos de vehiculos de trabajo (taxi, furgbn escolares, microbuses, camiones % y
camiones de carga por carretera), el cual hoy es competitivo, pero que se deberia
apuntar a mejorar y hacer mas masivo, cuando la compra venta del vehiculo es entre
particulares.

Una herramientas que es basica tener hoy, son las garantia estatales Fogape y Fogain,
que permiten dar mayor rapidez aun a los créditos, cuando los microempresarios no
tienen la garantias para hacer frente a las exigencias del Banco. Son dos herramientas,
que en caso de poder configurar correctamente, puede transformarse hoy de una
debilidad en una fortaleza del proceso de crédito. Debe estar disponible a la brevedad
un proceso claro de como cualquier microempresario, que cumpla con ciertos
requisitos, que se acerque al buscar financiamiento al Banco, puede acceder a este
garantia que ofrece el Estado en favor suyo.

Para poder atender la flexibilidad, que buscan los microempresarios, se proponen
productos como los antes mencionados, chequeras electronicas con linea de crédito o
tarjetas de crédito, que ayudan a dar mas flexibilidad y variedad a la oferta de
financiamiento de capital de trabajo, que hoy tiene el Banco, con créditos con cuotas
iguales y sucesivas.

Pero un aporte, estratégico en este ambito seria disponer de créditos en cuotas, pero
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gue estas cuotas se pudieran adecuar a las fluctuaciones de los flujos que tuvieran los
microempresarios. Por ejemplo una o dos cuotas al afio, dada la estacionalidad en las
ventas que tuviera el microempresarios en su actividad, un caso es el turismo.

En esta misma linea la posibilidad de financiar locales o terrenos, para fines
comerciales, se deberia plantear como alternativa via financiamientos de fines
generales, los cuales permiten dar mas flexibilidad a la carga financiera de los clientes,
respecto a cuando solicitan un crédito comercial a 5 0 maximo 6 afios para financiar la
compra de terreno, en comparacion a los 10 o mas afios en fines generales para
financiar los mismo.

También es importante poder tener financiamientos relacionados con los Factoring, hoy
con una potencial de mas de 200 mil microempresarios, producto a la reforma tributaria
vigente*. Esta solucién de financiamiento nos permitiria dar rapidez y flexibilidad a la
oferta de productos que hoy se dispone para financiar capital de trabajo.

En esta misma linea, 