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A nivel mundial existe una
preocupación por parte de los
gobiernos de incrementar la
inclusión financiera de manera
integral y así mitigar los dos
mayores problemas del acceso
a las finanzas, como lo son: el
costo de iniciación (presencia
física) y el costo de la gestión
de transacciones de bajo valor.

Antecedentes

Cifras a 2014. Banco Mundial - Bancarización medida como: adultos mayores de 15 años con una cuenta en una institución financiera formal. 
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Red de soporte para dinamizar la transaccionalidad  y el 
desarrollo de la inclusión  

Comisionistas Bancarios (Comisión Nacional 
Bancaria y de Valores [CNBV], 2012).

Corresponsal Bancario
(Jayo,  Zambaldi, Morano,

& González, 2012).

● Corresponsales No Bancarios.
(Acuerdo N° 002-2012, 2012)

● Corresponsales Bancarios (Decreto 
2233, 2006). 

● Corresponsales No Bancarios 
(Superintendencia de Banca y 
Seguros, 2012).

● Cajeros Corresponsales (Ivatury & 
Mas, 2008).

● Corresponsalías Bancarias 
(Asociación de Bancos, 2013).

La banca sin sucursales, en especial
los Corresponsales Bancarios, son
un factor de impulso a la
bancarización y a la promoción del
desarrollo de las microfinanzas, en
especial en las zonas rurales.



Red de soporte para el desarrollo de la inclusión  

Banco

2°

1°• Los servicios financieros efectuados por
un comercio que actúa como
Corresponsal Bancario; son un canal
que permite bancarizar a los sectores
más vulnerables y marginados de la
población.

• La conformación de sinergias entre la
banca tradicional y los Corresponsales
Bancarios, conlleva a alcanzar mayores
niveles de cobertura y acceso.



Red de soporte para el desarrollo del ecosistema de 
dinero electrónico

De acuerdo con la Fundación Analistas Financieros Internacionales, los
corresponsales bancarios son esenciales para el éxito de los servicios financieros
móviles, debido a:
• Son de gran relevancia en las zonas donde no existen otros canales de

atención bancaria, no solo porque en ellos se pueden abrir cuentas básicas
sino porque una vez se desarrolle el dinero móvil serán puntos que
permitirán el depósito y el retiro de efectivo.

• El servicio prestado por los corresponsales bancarios es uno de los factores
que más afectan a la experiencia del usuario de dinero móvil.

• El dinero móvil combinado con el uso del canal de corresponsales bancarios
permite incrementar la eficiencia de las entidades financieras al aumentar la
capilaridad a un menor costo.



Corresponsales bancarios

El término mundialmente empleado es el de agente bancario.
Según Lauer et al. (2011) éste es definido como: cualquier
tercero que actúa en nombre de un banco (u otro mandante), ya
sea conforme a lo establecido en un contrato de agencia, de
servicios o un acuerdo similar. En la mayoría de los países, el
mandante es responsable ante la ley por los actos de sus
mandatarios, independientemente, de que dichos actos se
encuentren autorizados explícita o implícitamente (p.1).



Entre los incentivos para el uso del canal por parte de las instituciones
financieras se encuentran:

• Descongestionar sucursales.
• Mejorar el servicio para los clientes.
• Capturar transacciones de recaudo.
• Acceder a nuevos mercados, generalmente, no bancarizados.
• Transferir beneficios del gobierno.
• Generar el ecosistema de enrolamiento y cash in/out para el dinero

móvil.
• Consolidar las microfinanzas.

Corresponsales bancarios

CEBDS – Conselho Empresarial Brasileiro para o Desenvolvimento
Sustentável (2013) Microfinanças: no Brasil O papel das instituições financeiras



Modelo que dio sus orígenes en Brasil, donde los grandes bancos de
Brasil desarrollaron puntos de servicio en todos los municipios del país,

haciendo posible la apertura de cuentas de ahorro y de crédito,
transferencias, seguros , beneficios del gobierno , pago de facturas y otros
servicios. Haciendo uso la tecnología del sector postal, loterías y tiendas al por
menor, tales como tiendas de abarrotes, farmacias y carnicerías.

Corresponsales bancarios



Evolución del canal a un ecosistema de servicios 
financieros y no financieros

Micropagos.

Servicios públicos.

Servicios financieros.

Subsidios.

Giros y remesas.

Usuarios.

CB*

Ecosistema transaccional

Originación, 
desembolso y recaudo  

de créditos

*Corresponsal Bancario



La innovación que se puede desarrollar para
expandir las operaciones del sector
corresponde a las siguientes opciones:

• Modelos de colaboración para la ejecución
del modelo de negocio.

• Diseño de productos que cambien la
percepción de la microfinanciera de
proveedor de productos a servicios.

• Soluciones tecnológicas que construyen valor.Innovar para llegar al segmento 
Base de la Pirámide

¿Cómo reducir los 
costos de transacción?

¿Cómo dinamizar la transaccionalidad?



Modelos de colaboración para la 
ejecución del modelo de 

negocio 

Innovar para llegar al segmento 
Base de la Pirámide



¿Por qué hablamos de un modelo de asociación?

Una de las razones de la baja inclusión financiera es la falta de
acceso presencial de las instituciones que ofrecen servicios
financieros formales. Bajo una iniciativa de ampliación de cobertura
de los servicios financieros, el tema de la proximidad es esencial y
podrá conllevar el incremento en el número de puntos de acceso —
sean éstos fijos o móviles— para asegurar cercanía física y
conveniencia geográfica a la población objetivo, donde deberá
tenerse en cuenta el desarrollo de tecnologías y metodologías que
garanticen el acceso.



Algunas microfinancieras no pueden permitirse el lujo de crear
nuevas soluciones de TI o a pagar por la infraestructura necesaria
para ampliar sus operaciones, sobre todo en las zonas rurales, donde
la colaboración proporciona una mayor probabilidad que las
instituciones pueden obtener acceso a las tecnologías más
adecuadas, sin compromisos con el desarrollo y la inversión en
conocimientos especializados.

¿Por qué hablamos de un modelo de asociación?



¿Cuales son los modelo de asociación para las dinamización 
de la transaccionalidad?



Modelo de externalización 

Objetivo: externalización de ciertas actividades de TI, tales como la
aplicación o administración de base de datos, soporte de la red, el
procesamiento final de los días, o realizar copias de seguridad y
tareas de archivos, a través del cual es posible para la institución
de microcréditos contar con el acceso a las nuevas tecnologías de
la información y al soporte requerido.

Beneficios: la institución de microcréditos puede de esta manera
disminuir sus costos y dedicar sus recursos internos a la
optimización de su cadena de valor, al desarrollo de nuevos
productos y a la mejora en la calidad del servicio al cliente.



Modelo de consorcio

Objetivo: crear nuevas tecnologías, por medio de la asociación en
torno al diseño, desarrollo e implementación de estándares y
soluciones tecnológicas mutuamente beneficiosas.

Definición del modelo: en virtud de este modelo las partes pueden
combinar sus recursos (tiempo, dinero, experiencia y credibilidad)
para lograr un resultado que ninguna hubiera obtenido de haber
actuado de manera individual. De esta manera las instituciones de
microcréditos pueden emplear sus recursos de forma eficiente al
evitar la duplicación de esfuerzos en el desarrollo de sistemas de
distribución, al compartir lecciones en la implementación de
soluciones de última tecnología y al generar el impulso necesario
para ser un catalizador en el desarrollo de nuevas tecnologías.



Modelo canal de distribución

Objetivo: la creación de asociaciones para aprovechar la
tecnología existente.

Definición del modelo: para ello la institución de microcréditos se
asocia con empresas que cuentan con redes y presencia física
para aprovechar su tecnología, tales como su infraestructura
inalámbrica, sus chips de almacenamiento electrónico de
información, teléfonos celulares y los dispositivos de los puntos
de venta. Esto para que esas empresas puedan brindar servicios
financieros en nombre de la institución de microcréditos.

Características de los aliados: comercios tales como estaciones de
servicios y tiendas de abarrotes, entre otros.



Modelo canal de distribución

Beneficios a la microfinanciera: de esta manera la institución de
microcréditos puede disminuir sus costos de transacción,
extender sus horarios de atención, flexibilizar su servicio al
cliente y traer puntos más cercanos al cliente. A su vez este
modelo de asociación le permite a la institución de
microcréditos desarrollar un historial de datos, para así mejorar
la administración del riesgo, desarrollar nuevos productos de
productos, generar una segmentación del mercado y un
crecimiento más rápido y seguro.

Beneficios a los clientes: conveniencia (horarios), seguridad y
menores costos de acceso.



De acuerdo con los tipos de relacionamiento, es posible que 
entre los modelos de asociación encontremos:

Relacionamientos en los modelos de asociación

).



Esquemas de Relacionamientos



Esquemas de Relacionamientos

Las actividades tecnológicas y

comerciales son tercerizadas

completamente.



De acuerdo con Asobancaria, en la actualidad predomina la
estrategia de alianza con redes, bajo el modelo de gestión integral
o parcial, lo que ha permitido el crecimiento acelerado del
número de puntos de contacto, aprovechando las redes ya
establecidas.

Esquemas de Relacionamientos



Diseño de productos que 
cambien la percepción de la 

microfinanciera de proveedor de 
productos a servicios.

Innovar para llegar al segmento 
Base de la Pirámide



Portafolio de servicios que se pueden ofrecer 

Usando las redes de soporte, una
entidad microfinanciera puede
robustecer el portafolio de servicios y
generar valor agregado en la
comunidad y su aliado. Para esto es
importante mencionar la necesidad
de contar con un único punto de
acceso que origine la transacción,
donde se contemple el desarrollo de
los productos y servicios financieros
y no financieros qué vayan
hasta originar crédito.



Portafolio de servicios que se pueden ofrecer 



Crédito atado a la adquirencia

El modelo en Brasil, ha sido tan importante
que en su modelo dan crédito por medio
de un avance anticipado a las ventas
estimadas por medios electrónicos, hasta
por un año.

Estados Unidos: 
https://www.youtube.com/watch?v=hsmeICWCL8s
Brasil: https://globoplay.globo.com/v/5201878/

https://www.youtube.com/watch?v=hsmeICWCL8s
https://globoplay.globo.com/v/5201878/


● El tendero recibe de inmediato en su cuenta corriente el monto total de las ventas
hechas con tarjetas de crédito.

● Incluye anticipación de las ventas con tarjeta de crédito hechas por la red Cielo
hasta por 365 días, liberación automática del valor de las ventas, y
acompañamiento por Internet de los créditos transferidos por Cielo.

● Administración y solicitud por Internet, y recepción automática de los créditos a
partir de las facturas de las transacciones efectuadas por Cielo.

● Como condiciones, se exige mantener el registro de la cuenta en Banco do Brasil
como la cuenta para el manejo y recepción de las transacciones efectuadas por
la red Cielo, mantener afiliación a Cielo, y recibir aprobación de crédito y registro
por el banco.

● Tasa de interés variable, según la relación existente entre el banco y la empresa.
● Se cobran las tarifas asociadas a la administración de la cuenta corriente, además

de las tarifas cobradas por Cielo.
● Las operaciones de crédito a adelantar constituyen la garantía del crédito.

Crédito como anticipo a la adquirencia

Pago parcelado



Crédito atado a la adquirencia

● El tendero recibe crédito basado en su histórico de ventas con tarjetas
de crédito Visa o MasterCard en las redes Cielo o Rede.

● El cupo de crédito es calculado a partir del promedio de ventas con
tarjeta de los últimos 12 meses.

● El plazo para pagar la primera cuota es de hasta 89 días, y el crédito
se puede reutilizar a medida que se pagan las cuotas.

● Las cuotas son amortizadas con los créditos pasados por Cielo y Rede.
● Como condiciones, se exige tener cuenta en Banco do Brasil para el

manejo y recepción de las transacciones efectuadas con tarjeta de
crédito , mantener afiliación a Cielo o Rede, y recibir aprobación de
crédito y contrato por el banco.

● Tasa de interés variable, según la relación existente entre el banco y la
empresa.

● Se cobran las tarifas asociadas a la administración de la cuenta
corriente, además de las tarifas cobradas por la red de pagos.

BB Giro Cartões



• El comerciante recibe un cupo de crédito rotativo basado en los montos a
recibir por ventas con cheques posfechados, tarjetas de crédito en las redes
Cielo y Rede, y duplicados de factura para pago futuro.

• El cupo de crédito es calculado a partir del límite de crédito establecido por
el banco.

• Contrato hasta por 360 días, con posibilidad de renovación automática. La
empresa debe tener un mínimo de facturación de 500 mil reales anuales.

• Desembolsos por Internet, elección de fecha de pago según necesidades de
la empresa o al final del contrato.

• Los créditos son garantizados por ventas con tarjetas de crédito, y con
cheques o duplicados de factura posfechados hasta por 180 días.

• Como condiciones, se exige tener cuenta en Banco do Brasil para el manejo
y recepción de las transacciones efectuadas con tarjeta de crédito, registrar
duplicados de factura en la cartera de cobranzas del BB, y/o dejar los
cheques posfechados bajo custodia del BB.

BB Giro Recebíveis

Crédito atado a la adquirencia



• Línea de crédito que permite que el comerciante reciba inmediatamente
los ingresos provenientes de ventas realizadas con cheques posfechados.

• El cupo disponible para descontar cheques es determinado por la
plataforma “Gerenciador Financeiro”, vía Internet.

• Contrato hasta por 180 días a persona natural, 360 días a persona jurídica.

• El pago de los créditos es automático, a medida que los cheques son
pagados por el emisor.

• Exento de tarifas para personas naturales.

• Para poder usar el producto, es necesario poner el cheque bajo custodia
del BB. Esto se puede hacer en cajeros automáticos o cualquier agencia.

• Tasa de interés variable, según la relación existente entre el banco y la
empresa.

• Se descuentan los cargos y tarifas del valor del cheque, al momento de
desembolso del crédito.

Desconto de 
cheques

Crédito atado a la adquirencia



• Línea de crédito que permite que el comerciante reciba inmediatamente los
ingresos provenientes de ventas realizadas con duplicados de factura con
pago a futuro.

• Contrato hasta por 360 días, con posibilidad de renovación automática. La
empresa debe tener un mínimo de facturación de 500 mil reales anuales.

• Créditos desembolsados inmediatamente a la cuenta corriente del cliente.
Los duplicados pueden ser enviados por medio de la plataforma
“Gerenciador Financeiro”, vía Internet. Manejo completo de la cartera de
cobranzas por Internet.

• Plazos de las facturas: de 5 a 360 días.

• Los créditos son pagados de manera automática cuando se reciben los pagos
por las facturas, sin pasar por la cuenta corriente del cliente.

• Para poder usar el producto, es necesario registrar los duplicados en la
cartera de cobranzas del BB.

Desconto de
titulos

Crédito atado a la adquirencia



Soluciones tecnológicas que 
construyen valor

Innovar para llegar al segmento 
Base de la Pirámide



Soluciones tecnológicas que generan valor 

Las redes de soporte para el desarrollo del dinero electrónico
requieren de innovaciones tecnológicas para soportar la
comunidad objetivo y disminuir los costos de transacción por lo
que se debería contar con el siguiente tipo de herramientas:
• Para el otorgamiento de créditos, administración y recaudo de

cartera de microcréditos.
• Herramienta de proximidad para gestión de los usuarios.
• Herramienta de administración de la caja del comercio para la

gestión del efectivo.
• Solución para la gestión transaccional del comercio.



Herramienta para la gestión del crédito



Herramienta para la gestión del crédito



Herramienta para la gestión del crédito



Herramienta de proximidad para el usuario 

Disponer de una aplicación que permite al
usuario de la entidad microfinanciera,

determinar a qué punto del canal de
distribución deberá acercarse para la
originación, el desembolso y el recaudo
del crédito.

Debido a las restricciones de efectivo que
tiene el canal de distribución es necesario

establecer herramientas que permitan
conocer el efectivo en caja que tiene el
punto y a partir de ahí direccionar al
cliente al lugar más cercano que pueda
atender su transacción.



Herramienta de manejo de caja

Una solución que se encargue de soportar la operación diaria
para todo tipo de comercio. Permitiendo que en cualquier
momento se pueda tener acceso y monitoreo a las ventas,
gestionar el inventario, reporte de los empleados. Que además
cuente con un componente de reportes de la operación.

Este gran relevancia que la caja del comercio esté integrada con
las transacciones en efectivo y con los dispositivos Pinpad,
Mpos, EFT POS, cajón de billetes, etc, (para recibir medios de
pago), y que además considere todo tipo de medios de pago:
billeteras móviles, tarjetas de crédito, débito. Esto permitirá
gestionar adecuadamente el efectivo en el comercio y garantizar
la transaccionalidad.



Solución integral para la gestión del punto 

Para garantizar la adecuada operación de los puntos que presentan servicios
financieros, ya sea en puntos de terceros o propios, se debe contar con una
solución que permita gestionar en línea el nivel transaccional de los comercios, es
decir que contemple monitorear y manejar las reglas de negocio de los puntos.



Gracias


