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• Oportunidad	de	diversificación	de	ingresos.	
• Acceso	a	nuevos	sectores	económicos.	
• Custodia	y	administración	de	más	instrumentos.	
• Volúmenes	de	emisión	altos,	mercado	masivo.	
• Alineación	 estratégica	 con	 el	 mercado	 (virtualización	 de	 los	
sectores	económicos).	

Contexto…..	¿porqué	los	Depósitos	debe	administrar	otros	;tulos	valores*?	

*Títulos	Valores	en	Colombia:		
•  Títulos	de	contenido	credi3cio:	Letra	de	cambio,	pagaré,	cheque,	bono,	bono	de	prenda,	facturas.	
•  Título	representa3vo	de	mercancías:	Cer3ficado	de	depósito,	Carta	de	porte	y	conocimiento	de	embarque.	



Es	una	novedosa	solución	tecnológica	de	Deceval	para	la	
instrumentación	virtual	del	crédito	en	diversos	sectores	de	la	
economía,	facilitando	la		emisión,	suscripción	y	ciclo	de	vida	

electrónico	de	los	pagarés.		
	

7	x	24	En	cualquier	lugar	100%	Electrónico	

Propuesta	de	valor	…	pagarés	desmaterializados	



¿Cuales	son	nuestros	servicios?	

EMISIÓN	 TRANSACCIONES	 INFORMACIÓN	

3.	Firma	
electrónica	
del	pagaré	

2.	Generación	
del	pagaré	

1.	Creación	del	
deudor	y	

plan3lla	del	
pagaré		

4.	
Anotación	
en	cuenta	y	
custodia	

Ktulo	valor.	

1.	Diligenciamiento	
del	pagaré	en	

blanco	
2.	Bloqueos	

3.	Endosos	–	
Anotación	
en	cuenta	

4.	Cambio	de	
depositante	

Constancias	

Cer3ficados	

Reportes	

5.	No3ficación	
al	correo	

electrónico	del	
deudor	



Opciones	de	Conexión	y	de	Firma	

InteracVvo		
Web	B2C	

(todas	las	operaciones	
directamente	sobre	la	
aplicación	de	Deceval	

con	TOKEN	de	
auten3cación)	

Web	Services	
		B2B	

(creación	de	deudor,	
del	pagaré,	firma,	

no3ficación	de	firma	y	
cancelación)	

Firma	directamente	
en	la	aplicación	de	
Deceval.		OTP	SMS	

Firma	en	el	portal	
de	la	en<dad	
financiera.	

Firma	en	
disposi<vos	
biométricos	o	

móviles.	

Firma	en	el	portal	
de	firmas	de	
Deceval.	

Acceso	a	internet		



Retos	de	negocio:	Comercial	

Conocer	el	modelo	
de	negocio	del	

cliente	

Venta	estratégica	o	
consul3va	

Plan	de	Negocio	del	
cliente	(CRM)	

ü  Su	misión	y	visión.	
ü  Su	tecnología	(internet,	portabilidad,	

web,	etc.)	
ü  Sus	canales	de	atención	al	cliente	

(presencial	o	no	presencial).	
ü  Horarios	de	atención.	
ü  Cobertura	geográfica	
ü  Si	vende	o	no	cartera	y	a	quien	
ü  Sus	dolores	y	como	puedo	generar	

valor.	

ü  Venta	racional.		
ü  Toma	3empo:	3	etapas:	

venta,	desarrollo	y	
producción.	

ü  Par3cipa	un	equipo	de	
personas	de	la	en3dad	de	
áreas	diferentes:	jurídico,	
operaciones,	tecnología,	
financiero.	

ü  Requiere	asistencia	
permanente	del	Gerente	
Comercial.	

ü  Estrategia	comercial	
por	cliente.	

ü  Conocimiento	
profundo	del	cliente.	

La	necesidad	de	conocer	y	entender	las	necesidades	del	cliente	



Retos	del	negocio:	Desarrollo	de	producto	y	crecimiento	tecnológico	

Mejora	con3nua	de	la	
solución	

Actualización	
tecnológica	

Capacidad	y	
Disponibilidad	
tecnológica	

ü  Requerimientos	específicos	de	clientes	
según	su	modelo	de	negocio:	
servicios,	consultas,	opciones	de	
firma.	

ü  Estructuración	de	alianzas:	producto,	
opera3vas,	tecnológicas,	gobierno.	

ü  Actualización	permanente	a	
estándares	de	la	industria.	

ü  No	invasivo	en	el	cliente	

ü  Crecimiento	previsto	a	
75.000	pagarés	mes	2017	
(en	mar./17	21.000	mes)	

ü  99,6%	de	disponibilidad	

Proac;vidad	con	nuestros	clientes	



Retos	del	negocio:	El	servicio	y	la	operación	requerida	

ü  Plan3llas	de	pagarés.	
ü  Monitoreo	del	servicio.	
ü  Soporte	a	la	operación	de	los	clientes.	
ü  Mesa	de	servicio	de	tecnología.	
ü  Capacitación.	

ü  Soporte	opera3vo	y	mesa	
de	servicio	de	tecnología	

ü  Acceso	remoto.	

ü  Monitoreo	tecnológico	
ü  Mínimas	ventanas	de	

mantenimiento.	
ü  Acuerdos	de	niveles	de	

servicio	

Deceval	en	una	operación	diferente	a	la	tradicional	



Casos	de	éxito:	Davivienda	y	Yanbal	

Obje<vo	
Expedir	una	tarjeta	de	crédito	en	8	minutos	sin	papel.	
	
Campaña	
	
Canal	
Ishop	Colombia	para	compra	de	productos	Apple.	
	
Resultados	
21.000	tarjetas	de	crédito	en	4	meses	(mismo	número	de	
pagarés	en	Deceval),	36	millones	de	dólares	en	cupo.	
	
Indicadores	–	Colocación	
Colocación	de	todas	las	tarjetas	de	crédito	en	4	meses	
expedidas	por	la	red	de	oficinas	(750)	a	través	de	un	único	
canal	
Colocación	sin	comerciales	del	Banco.	

Obje<vo	
Otorgar	cupo	de	crédito	en	20	minutos	a	las	vendedoras	de	
Yanbal	para	la	venta	de	sus	productos,	sin	papel.	
	
Canal	
Promotoras	de	ventas	de	Yanbal	
	
Resultados	
10.000	cupos	de	crédito	otorgados	mes	(150.000	pagarés	en	
custodia	en	Deceval	a	diciembre	de	2016)	
	
Indicadores		-	Eficiencia	
Reducción	de	costos	de	papel	y	transporte	(75%)	
Reducción	de	personal	de	digitación	y	administración	de	
Ktulos	valores	(75%)	



Pagarés	en	custodia	y	clientes	de	nuestra	solución	

Algunos	de	nuestros	
clientes	

Clientes	en	
implementación	

Evolución	de	los	pagares	desmaterializados	en	custodia	



Víctor	Manuel	Durán	Badovinac	
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Calle	24A	#	59	42	Torre	3	Oficina	501	Bogotá	-	Colombia	
www.deceval.com.co	


