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Prosegur cred un fondo de inversién de USS 34
millones. La compaiiia busca potenciar su oferta
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PERCEPCION DE LOS COMERCIANTES FRENTE A LA FINANCIACION EN PUNTO DE VENTA
Porcentaje de respuestas
;Ofrece su comercio £Qué beneficios considera que puede tener una solucion de
‘financiamienta en punto ‘financiamiento en punto de venta ‘disponible para sus consumidores?
S O M Crecer ventas por almacén 84
de crédito? |
- uena parte de los comer- 31 - Concretan
ciantes del paisestin dis- Asequrar lealtad/recurrencia g 68 avances en
puestos a financiar las de su c_heme 2
compras de sus clientes Mantener/aumentar 1 la Allanza

— habituales mediante el
viejo esquema del fiado, en el que
la palabra es casi la tinica garantia
parael pago de ladeuda.

Y es que nueve de cada 10 comer-
ciantes consultados por Fenalco
-gremio de este renglon de la
economia- dijeron estar dispues-
tos a fiar algunas compras de sus
clientes, pese alos riesgos que ello
implica dado el desconocimiento
crediticio de estos y lo que conlle-
va manejar cartera,

LaencuestadelaFederacion Na-
cional de Comerciantesrevel6 que
en la actualidad, el 63 por ciento
de sus consultados no ofrecen esa
formade pago, pero8de cadal10in-
dicaron que ofrecer la posibilidad
de fiar en sus negocios aumentaria
sus ventas entre 5 y 20 por ciento.

Ademas, para el 86 por ciento de
los comerciantes, esta alternativa
generarialealtad y recurrencia de

sus clientes.

Algunos consideran complejo
administrar ese sistema por el alto
volumen de capital y tecnologia
que requieren, y por el conoci-
miento del riesgo crediticio que se
necesita.

Eduardo Visbal, vicepresidente
de Fenalco, sefialé que los resulta-
dosdelaencuestaindican que ofre-
cer financiacién en punto de venta
es una necesidad fundamental
para el comercio, pero llama la
atencién en que también se identi-
fica que no existe un consenso atin
acerca de como se puede imple-
mentar ni como se debe escoger
un socio estratégico especializado
para que apoye este ejercicio.

“Al parecer, la paulatina desapa-
ricion del cheque posfechado,
como medio de pago, y lamarcada
estandarizacion de las tarjetas de
crédito han abierto espacio de nue-
vo al pago a cuotas, una tendencia
mundial que toma fuerza en el
pais”, explica Fenalco.

La figura de la *financiacion en
puntode venta’ es tendencia entre
los comerciantes de otros paises.
Segiin el gremio, en los ultimos
anos han aparecido jugadores que
han transformado la manera

mdargenes al no utilizar
descuento por pronto pago
Disponibilidad de liquidez y
caja en capital de trabajo, dado
el pronfo desembolso del aliado

No me beneficiaria 5

Otras

Vender fiado
eleva ventas y
fideliza, dicen
comerciantes

9 de cada diez de estos empresarios
senalan que financiarian compras de
clientes. El 63 % no lo hace: Fenalco.

como se ofrecen financiacién y pa-
gos en punto de venta en otros pai-
S€s.

EseeselcasodelasfirmasGreen-
Sky v Affirm en Estados Unidos, de
Duology en el Reino Unidoy After-
Pay en Australia, entre otras.

“Una de las principales barreras
que tiene la consolidacién de los
medios de pago electrénicos en el
pais esta relacionada con la falta
de conocimiento sobre el diverso
portafolio de productos y solucio-
nesde pago que ofrece el sistema fi-
nanciero”, comenta Andrés Felipe
Duque, presidente de Redeban.

De hecho, este sistema de pagos
acaba delanzar al mercado su apli-
caciénmovil RedeAPP, herramien-
ta de ficil acceso que cuenta con
modulos de autocapacitacién y so-

portetécnicodisefiados para facili-
tarle a los comercios el aprendiza-
jesobrelosmedios de pago electro-
nicos dispuestos por Redeban.

“Con esta aplicacion queremos
ensefarles tanto a comercios
como a usuarios los beneficios,
funcionalidades y dispositivos que
tenemos en el mercado, para que
puedan aprovechar al maximo to-
das las herramientas que tiene
cada producto y sigan migrando
hacia el uso de los medios electro-
nicos”, explicé Duque.

Por su parte, Kenneth Mendiwel-
son, fundador y presidente de la
juntadirectiva de Refinancia/Refe-
rencia, que presta el servicio de fi-
nanciacion en puntode ventaaco-
mercios, dice que hay mucho por
hacer en ese campo.
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Fuenre: Encuesta Fengico

“Hemos entendido que el co-
mercio en nuestro pais requiere
aliados especialistas que habili-
ten soluciones de financiacién a
lamedida de lacompradel consu-
midor; por eso nos hemos enfoca-
do en construir una operacion de
tallamundial fundamentadaenla
tecnologiaylaexperienciaquete-
nemos de administrar mas de dos
millones de clientes con créditos
de consumo”, dijo.

Como parte de la estrategia de
penetracion de esta modalidad
de crédito, Fenalco y estafirmaes-
tin promoviendo unasolucién lla-
mada ‘Listo pago a plazos’, servi-
cio que ofrece financiacién para
la compra de productos y servi-
cios, desde uno hasta 10 millones
de pesos en los comercios afilia-
dos al gremio.

Hoy operaenmasde 1.000 pun-
tos de ventaa nivel nacional, y ori-
gina cerca de 20.000 millones de
pesos al mes en planes de pago
ofrecidos en establecimientos de
comercio.

Este mecanismo permite que
en cuestion de minutos y solo con
la cédula, los clientes de los co-
mercios puedan acceder al crédi-
to y pagar después, en cuotas he-
chas a la medida para la compra
realizada.

“Con esta alianza estamos segu-
rosdeque validamos unaalternati-
va para que el comercio ofrezca fi-
nanciacién en punto de venta
como mediode pagoactualizadoy
con el respaldo que necesitan los
clientes de nuestros afiliados, tal
comose estd haciendo en otras par-
tesdel mundo”, concluy6 Visbal.

del Pacifico

Los mandatarios de los
paises miembros de la Alian-
za del Pacifico (Colombia,
Chile, Perii y México) ratifi-
caron, al término de su en-
cuentroen Lima, sucompro-
Mmiso para seguir promovien-
do el libre comercio y die-
ron la bienvenida a Ecuador
como nuevo candidato a Es-
tado asociado.

En materia de intercam-
bio comercial se alcanzaron
objetivos como declaracio-
nes conjuntas con Japén,
con la Comisién Econémica
Euroasiatica y con la Ocde,
para fortalecer la coopera-
cion, las oportunidades y la
competitividad con Estados
observadores, bloques re-
gionales y foros internacio-
nales

A través de la creacion de
laRed de Plataformas Tecno-
logicas para Tramites Em-
presariales, la Alianza del Pa-
cifico se comprometié con
la facilitacién y simplifica-
cion de tramites a los em-
prendedores y a las peque-
fiasy medianas empresas.

Enintegracion financiera,
se trabajara en el estableci-
miento de mecanismos con-
juntos de intercambio de in-
formacion ante amenazas e
incidentes cibernéticos que
afecten el sistema financie-
ro y el mercado de capitales
de este bloque de naciones.

También se aprob6é una
guia de buenas pricticas
para obtencion de datos fi-
nancieros de las micro, pe-
quefas y medianas empre-
sas, para ser utilizados por
las entidades financieras,
conmirasamejorar el proce-
so de evaluacion crediticia.
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