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Contexto..... éporqué los Depositos debe administrar otros titulos valores*?

* Oportunidad de diversificacion de ingresos.

* Acceso a nuevos sectores economicos.

e Custodia y administracion de mas instrumentos.
* Volumenes de emision altos, mercado masivo.

* Alineacion estratégica con el mercado (virtualizacion de los
sectores economicos).

*Titulos Valores en Colombia:
* Titulos de contenido crediticio: Letra de cambio, pagaré, cheque, bono, bono de prenda, facturas.
* Titulo representativo de mercancias: Certificado de depdsito, Carta de porte y conocimiento de embarque.
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Propuesta de valor ... pagarés desmaterializados

Es una novedosa solucion tecnologica de Deceval para la
instrumentacion virtual del crédito en diversos sectores de la
economia, facilitando la emision, suscripcion y ciclo de vida
electronico de los pagareés.

100% Electrdnico En cualquier lugar
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é¢Cuales son nuestros servicios?

EMISION TRANSACCIONES INFORMACION
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Opciones de Conexion y de Firma

. ‘ Firma directamente
en la aplicacion de
. Deceval. OTP SMS
Interactivo
Web B2C

(todas las operaciones
directamente sobre la
aplicacién de Deceval
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Retos de negocio: Comercial

La necesidad de conocer y entender las necesidades del cliente

-

Conocer el modelo
de negocio del
cliente

~

v" Su misién y visién.

v Su tecnologia (internet, portabilidad,
web, etc.)

v’ Sus canales de atencidn al cliente
(presencial o no presencial).

v" Horarios de atencion.

v' Cobertura geogréfica

v Sivende o no carteray a quien

v Sus dolores y como puedo generar

valor.

-

v’ Estrategia comercial
por cliente.

v' Conocimiento
profundo del cliente.

.

Plan de Negocio del
cliente (CRM)
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Venta estratégica o
consultiva
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Venta racional.

Toma tiempo: 3 etapas:
venta, desarrollo y
produccion.

Participa un equipo de
personas de la entidad de
areas diferentes: juridico,
operaciones, tecnologia,
financiero.

Requiere asistencia
permanente del Gerente
Comercial.



Retos del negocio: Desarrollo de producto y crecimiento tecnologico

Proactividad con nuestros clientes

/ \ v" Requerimientos especificos de clientes
segun su modelo de negocio:
Mejora continua de |a servicios, consultas, opciones de
. s firma.
solucion v’ Estructuracion de alianzas: producto,
\ J operativas, tecnoldgicas, gobierno.
v" Crecimiento previsto a / \ / o
i v’ Actualizacidon permanente a
75.000 pagarés mes 2017 Ca paC|dad Yy A : . £ . . .
. It ctualizacion estandares de la industria.
(en mar./17 21.000 mes) Disponibilidad .
tecnoldgica tecnologica v’ No invasi | cli
v 99,6% de disponibilidad . 5 AN Noinvasivo en el cliente
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Retos del negocio: El servicio y la operacion requerida

Deceval en una operacion diferente a la tradicional

Monitoreo tecnoldgico
Minimas ventanas de
mantenimiento.

v" Acuerdos de niveles de
servicio
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Plantillas de pagarés.

Monitoreo del servicio.

Soporte a la operacidn de los clientes.
Mesa de servicio de tecnologia.
Capacitacion.

v Soporte operativo y mesa
de servicio de tecnologia
v Acceso remoto.



Casos de éxito: Davivienda y Yanbal

T ONVIVIENDAN

Objetivo Objetivo

Expedir una tarjeta de crédito en 8 minutos sin papel. Otorgar cupo de crédito en 20 minutos a las vendedoras de
Una Mac, facil de querer. Yanbal para la venta de sus productos, sin papel.

Campana RECEIEEXGNTIED

1. 0 pesos cuota de manejo.

Plan
0es3 2.0% de interés.
Y sin estrés.

3.0 papeleo.

Canal Promotoras de ventas de Yanbal
Ishop Colombia para compra de productos Apple.
Resultados
Resultados 10.000 cupos de crédito otorgados mes (150.000 pagarés en
21.000 tarjetas de crédito en 4 meses (mismo numero de custodia en Deceval a diciembre de 2016)

pagarés en Deceval), 36 millones de ddlares en cupo.
Indicadores - Eficiencia

Indicadores — Colocacion Reduccion de costos de papel y transporte (75%)
Colocacion de todas las tarjetas de crédito en 4 meses Reduccién de personal de digitacidon y administracion de
expedidas por la red de oficinas (750) a través de un Unico titulos valores (75%)

canal

Colocacion sin comerciales del Banco.
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Pagarés en custodia y clientes de nuestra solucion

Pagarés en custodia
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Evolucion de los pagares desmaterializados en custodia
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SEGl_lROS
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Algunos de nuestros
clientes

© Serfinansa

.

Clientes en
implementacion
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