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ESTIMADO LECTOR:

Bienvenido a una nueva edicion de Cre-
volution Magazine, el espacio donde
analizamos las transformaciones mas
relevantes del ecosistema crediticio.
En esta entrega abordamos en nuestro
articulo central, un tema clave: el pa-
pel del crédito como herramienta para
detonar el crecimiento empresarial.
Mas alla de los productos financieros,
el enfoque estd en como la estrategia,
la tecnologia y la colaboracién entre
actores del sistema pueden impulsar
el desarrollo de empresas de todos los
tamanos.

Para ello, reunimos las opiniones de
mentes brillantes con amplia trayec-
toria en el ecosistema crediticio. Voces
como las de Alberto Martinez de AM-
SOFAC, José Luis Ramirez de SOFIPLUS,
Oscar Reyes de CREDITUM, Rogelio
Mendoza de BRIM y Jessely Cortes ex
UNILEVER comparten su visiéon sobre
los retos actuales y las oportunidades
que estan cambiando la forma de eva-
luar, otorgar y recuperar crédito en el
entorno empresarial desde la gran em-
presa hasta los micronegocios.

Este enfoque integral se refleja como es
costumbre en los distintos contenidos
de esta edicién. Como lo mencionaba
en un inicio, en el articulo principal,
analizamos las condiciones que pue-
den convertir al ecosistema crediticio
en un verdadero aliado del crecimien-
to empresarial. En paralelo, en la sec-
ciones de “Capsulas Técnicas”, “Crédi-
to Especializado” y “Panorama Global

abordan temas

“respectivamente, se
clave como el liderazgo en los equipos
de cobranza, las alternativas flexibles
de financiamiento mediante factoraje
y arrendamiento, y el impacto del com-
portamiento crediticio en la salud del
sistema en varias latitudes.

También en este nimero te contamos
sobre los 20 anos de Circulo de Crédito,
una institucion que ha sido pieza funda-
mental en la evolucién y crecimiento del
acceso al crédito en México. Y miramos
al futuro con la crénica de lo que aporté
FICO World 2025, uno de los eventos in-
ternacionales mas relevantes en innova-
cion financiera.

Ademads como en cada entrega, te ofre-
cemos un analisis actualizado del crédito
en México y su morosidad al estilo Cre-
volution, con datos que permiten enten-
der los riesgos reales y tomar decisiones
informadas en un contexto dinamico.

Te invitamos a leer esta edicién con mi-
rada estratégica. Cada contenido ha sido
seleccionado para ayudarte a compren-
der hacia dénde se mueve la industria y
como puedes anticiparte a los cambios.

Y antes de despedirme te recuerdo que
para seguir construyendo esta visién en
conjunto del ecosistema crediticio, te-
nemos una cita este 8 y 9 de octubre en
Crevolution 2025, el evento mas trendy
de la industria financiera, que en su ver-
sion hibrida y en la presencial reunird
a los lideres, innovadores y mentes bri-
llantes que estan marcando el rumbo del
ecosistema crediticio.
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MOROSIDAD
EN NUMEROS

En la estructura econdmica de México, las remesas juegan
un papel fundamental. Durante décadas, estos recursos en-
viados desde el extranjero —principalmente desde Estados
Unidos— han sido un gran aporte financiero para millones
de familias, impulsando el consumo, la inversién en vivienda
y el acceso a créditos personales. Sin embargo, los ultimos
meses han revelado una desaceleracién en el flujo de estas
transferencias, fendémeno que podria trastocar el delicado
equilibrio entre ingreso familiar, morosidad, otorgamiento
de crédito y crecimiento econémico

El Banco de México (Banxico) repor-
to que en abril de 2025 las remesas
registraron una caida de 12.1%, lle-
gando a 4,761 millones de ddlares,
una cifra que representa un retro-
ceso importante tras varios anos de
crecimiento récord.
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Este descenso no solo impactala eco-
nomia de los hogares, sino que tiene
repercusiones directas sobre el siste-
ma financiero, particularmente en la
morosidad de créditos personales y
para la adquisicion de bienes, secto-
res clave en el consumo interno.
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Remesas: Aporte importante a la economia de un pais

Para dimensionar la relevancia de las remesas, basta sefalar
que en 2024 México recibié 62,000 millones de délares en
estos recursos, lo que equivale aproximadamente al 5.3%
del Producto Interno Bruto (PIB) nacional. Mas de 10 millo-
nes de hogares dependen de este ingreso, especialmente
en estados con alta migracion como Michoacdan, Guerrero,
Oaxacay Zacatecas.

Las remesas no solo cubren gastos béasicos —como alimen-
tacion, salud y educacion—, sino que también facilitan el
acceso a productos financieros. Banxico ha destacado que
estas transferencias incrementan la inclusidon financiera,
pues las familias receptoras tienden a abrir cuentas ban-
carias y, en muchos casos, acceden a créditos personales o
para la adquisicién de bienes duraderos.

Ademas, las remesas tienen un efecto multiplicador: gene-
ran demanda en comercios locales, contribuyen a la cons-
truccién y remodelacién de viviendas y fomentan la educa-
cion superior al financiar matriculas o gastos escolares. Su
importancia es tal que las autoridades consideran que re-
presentan un estabilizador econémico en épocas de crisis
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Las remesas no solo cubren gastos basicos —como alimen-
tacion, salud y educacién—, sino que también facilitan el
acceso a productos financieros. Banxico ha destacado que
estas transferencias incrementan la inclusiéon financiera,
pues las familias receptoras tienden a abrir cuentas ban-
carias y, en muchos casos, acceden a créditos personales o
para la adquisicién de bienes duraderos.

Ademas, las remesas tienen un efecto multiplicador: gene-
ran demanda en comercios locales, contribuyen a la cons-
trucciéon y remodelacién de viviendas y fomentan la educa-
cién superior al financiar matriculas o gastos escolares. Su
importancia es tal que las autoridades consideran que re-
presentan un estabilizador econémico en épocas de crisis.
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Algunas Causas y contexto del descenso

La caida del 12.1% registrada en abril de 2025 se explica por
diversos factores convergentes:

Debilitamiento del mercado laboral en Estados Unidos:
La economia estadounidense ha mostrado signos de desace-
leraciéon, con menor creacién de empleos y aumento en la
inflacion, lo que limita la capacidad de envio de dinero de los
migrantes mexicanos.

Subida de tasas de interés y ajustes monetarios: El in-
cremento en las tasas ha encarecido el crédito, afectando el
ingreso disponible de los migrantes y, en consecuencia, las
remesas.

Propuesta de impuesto sobre remesas: El debate publico
y legislativo acerca de imponer un gravamen a las remesas
enviadas por migrantes indocumentados genera incerti-
dumbre, lo que podria desincentivar estos envios formales y
aumentar el uso de canales informales menos seguros.

Este escenario plantea un riesgo latente para la estabilidad
de los hogares mexicanos, que en muchos casos carecen de
otras fuentes de ingreso.

Morosidad: Posible sefial de vulnerabilidad

El descenso en las remesas tiene un efecto tangible en el
comportamiento de la morosidad de las carteras crediticias,
especialmente en los segmentos mas sensibles:

Créditos personales: Estos representan aproximadamente
el 18% del total de la cartera de crédito al consumo. Banxico
reportd un incremento en la tasa de morosidad de este seg-
mento, que pasé de 3.2% a 3.6% en el ultimo afo.

A
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Créditos para adquisicion de bienes duraderos: Cerca
del 10% del crédito al consumo corresponde a préstamos
para compra de automoviles, electrodomésticos y otros
bienes, donde la morosidad también ha aumentado en 0.4
puntos porcentuales.

Microcréditos y financiamiento informal: Las familias
con acceso limitado a la banca formal recurren a microcré-
ditos, cuyo incumplimiento puede tener efectos devasta-
dores en su economia.

La relacion es clara: cuando disminuyen las remesas, las
familias reducen su capacidad de pago, lo que se traduce
en un aumento de la morosidad y un impacto en la liquidez
de las instituciones financieras.

Impacto regional: zonas vulnerables y desigualdad

En estas areas, el indice de morosidad en créditos persona-
les y microcréditos se calcula que supera el 5%, contrastan-
do con el promedio nacional cercano al 3.6%. La vulnera-
bilidad se agrava porque muchas familias no tienen acceso
a mecanismos formales de refinanciamiento o ahorro que
les permitan sortear periodos de baja liquidez.
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Perspectivas y retos futuros

Con las proyecciones econémicas mundiales y las condicio-
nes migratorias en Estados Unidos, se anticipa que el flujo de
remesas podria estabilizarse o incluso reducirse en el media-
no plazo. Esto obliga a redoblar esfuerzos para fortalecer el
sistema financiero y evitar que la vulnerabilidad se traduzca
en crisis crediticia o social.

El reto también incluye fortalecer la resiliencia financiera de
las familias, a través del acceso a seguros, ahorro formal y me-
canismos de proteccion ante shocks econémicos.

Ademads, se espera que el sector financiero incorpore mode-
los predictivos basados en inteligencia artificial y andlisis de
datos para anticipar riesgos y ajustar las politicas de crédito,
tomando en cuenta variables macroeconémicas y sociales.

Para concluir, estimado colega y lector de Crevolution Maga-
zine. Sin lugar a duda el menor flujo de remesas hacia México
es un fenémeno que trasciende lo econdémico. Es un llamado
de alerta para el ecosistema crediticio, las autoridades y la
sociedad en general. El aumento en la morosidad y la reduc-
cion en el consumo podria causar problemas apremiantes a
la poblacién ya descrita, asi mismo pone de manifiesto la ne-
cesidad urgente de estrategias integrales.

Se percibe en el ambiente que solo mediante un trabajo con-
junto, innovador y sensible a las realidades regionales, se po-
dré mitigar el impacto de esta disminucién y garantizar un
crecimiento inclusivo y sostenido para el pais.

REGRESAR AL INDICE

Este fendmeno también repercute en la demanda de bie-
nes y servicios. La reduccién en el consumo frena el cre-
cimiento econémico regional, afectando a pequefos co-
mercios, servicios y generando un circulo vicioso de menor
empleo e ingreso.

{Qué camino seguir?

Para enfrentar este complejo panorama, algunas acciones
que ya se estan implementando son:

Inclusion financiera efectiva: Banxico y la Comision Na-
cional Bancaria y de Valores (CNBV) impulsan la creacién
de productos crediticios flexibles, dirigidos a familias con
ingresos variables, que consideren periodos de gracia y es-
quemas de pago adaptables.

Educacién financiera: Programas que capaciten a las fa-
milias en la gestion de créditos y ahorro pueden reducir la
morosidad. El Consejo Nacional de Inclusion Financiera ha
promovido campaiias para mejorar la cultura financiera,
especialmente en zonas rurales.

Diversificacion de ingresos: El fomento a proyectos pro-
ductivos locales, apoyados por fondos publicos y privados,
busca generar empleos estables que disminuyan la depen-
dencia de las remesas.

Politica publica sensata: La imposicién de impuestos a las
remesas es controvertida. Economistas advierten que po-
dria incentivar el envio de dinero a través de canales infor-
males, lo que reduce la seguridad y la trazabilidad. Se reco-
mienda buscar alternativas que no afecten este flujo vital.
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NOTICIAS
RELEVANTES

GARANTIZAR DERECHO AL CREDITO,
PRINCIPIO RECTOR DEL INSTITUTO
FONACOT

Lo anterior fue en la inauguracién de la Primera Reunién Nacio-
nal de Estrategia Comercial, Crédito y Cobranza 2019 del Instituto
Fonacot, cuyas actividades iniciaron este martes y concluiran el
primero de marzo, con la participacion de los directivos regiona-
les (Centro, Norte, Sur y Occidente), estatales y de plazas.

En ese contexto, resalté la importancia de la planeacion y el es-
tablecimiento de directrices para mantener la sustentabilidad fi-
nanciera del organismo dependiente de la Secretaria del Trabajo
y Prevision Social (STPS), en beneficio de miles de mexicanos.

“Debemos usar los recursos publicos, que son de un esfuerzo colec-
tivo, de una manera honesta, transparente y eficiente’, puntualizd
el funcionario.

Tras dar la bienvenida al encuentro, hizo un llamado a continuar
con las acciones y los esfuerzos para que sea una realidad el ac-
ceso al crédito de los empleados formales, como lo marca la Ley
Federal del Trabajo, pues las empresas tienen la obligacién de es-
tar afiliadas al Instituto Fonacot.

Ortiz Bolaios sefald que otro principio que guia a este Instituto
es otorgar las mejores condiciones de acceso al crédito para to-
dos los trabajadores, pues ello permitira elevar la calidad de vida
de éstos y sus familias.

“Debemos garantizar que cualquier trabajador formal del pais, que
cumpla con los requisitos bdsicos que exigimos, pueda acceder a un
crédito”, recalco.

Subrayd que si bien es importante que los trabajadores obten-
gan créditos, también se torna fundamental que entiendan el
compromiso que adquieren al solicitar uno y tengan la oportu-
nidad de hacerlo en el Instituto Fonacot.
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El Director General del organismo, Alberto
Ortiz Bolanos, senal6 que a éste se suma
el uso honesto y eficiente de los recursos
publicos.

Garantizar a los trabajadores su derecho a
obtener créditos y contribuir a que tomen
mejores decisiones financieras en ese sen-
tido, asi como el uso honesto y eficiente
de los recursos publicos, forman parte de
los cuatro principios rectores del Instituto
del Fondo Nacional para el Consumo de
los Trabajadores (Fonacot) encaminados a
lograr el bienestar social de éstos, aseverd
el Director General del organismo, Alberto
Ortiz Bolafos.

“En la medida que les demos mds informacién; expliqguemos
cudles son los distintos costos, y les ayudemos a entender que
estdn asumiendo una decisién de sustitucién de consumo en el
tiempo, permitird que la gente se quede en Fonacot’.

Al respecto, Alberto Ortiz resalté que desde hace varios
anos el Instituto Fonacot ofrece tasas de interés preferen-
ciales, a pesar de que en el mercado se han incrementado,
ademads de las mejores condiciones de servicio.

A lo largo de cuatro dias, los directivos regionales, estatales
y de plaza participardn en diferentes mesas de trabajo en
materia comercial; investigacion de mercados y productos;
mercadotecnia; supervision de operaciones; planeacién y
control interno; analisis y administracion del crédito, y fi-
nanzas.

También sobre transparencia y atencién ciudadana; recu-
peracion y cartera; cobranza; tecnologias de la informacién;
administracién de riesgos, y recursos humanos y materiales.

Como parte de la Reunién Nacional, ayer Rafael Piccolo Ci-
riello, especialista en desarrollo ejecutivo y programas de
negocios, impartid las conferencias “Pasion por las Ventas”
y “Pasion por ser Grande”.
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“Compra ahora, paga después”: como

la educacion financiera puede romper el
ciclo de endeudamiento

Los modelos ‘compra ahora, paga después;, que permiten a los consumidores
pagar sus compras a plazos, han experimentado un fuerte crecimiento en los
ultimos afnos.

Sin embargo, recientemente han aparecido titulares que destacan las dificulta-
des de los consumidores para hacer frente a los pagos de estos productos en un
contexto econémico dificil.

El déficit en educacién financiera hace que estas nuevas formas de gasto estén
superando los esfuerzos por ensefar a los consumidores cémo gestionar mejor
sus finanzas.

En la era de las compras con un solo clic y de las interfaces fintech sofisticadas, nun-
ca ha sido tan facil comprar algo que esta mas alla de nuestras posibilidades. Y se-
gun algunos titulares recientes, también nunca ha sido tan facil no pagarlo. Pero el
verdadero problema no son los préstamos rapidos, sino que nunca hemos aprendi-
do a gestionarlos.

Klarna, una empresa pionera en préstamos ‘compra ahora, paga después; que per-
mite realizar compras a plazos, ha declarado recientemente pérdidas crediticias por
valor de 136 millones de ddlares debido a las dificultades de los consumidores para
hacer frente a los pagos. La promesa de flexibilidad financiera y comodidad de esta
revolucionaria empresa fintech ha chocado de frente con una realidad conocida:
cuando la innovacion evoluciona mas rapido que nuestra comprension, los proble-
mas —y, en este caso, las deudas— se multiplican.
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Con mas de 100 millones de usuarios,
estas pérdidas no son solo un dolor de
cabeza corporativo para Klarna. Son un
sintoma de una cultura financiera glo-
bal en la que los consumidores quedan
vulnerables por falta de orientacién. A
medida que la gente recurre cada vez
mas a los pagos a plazos para todo,
desde burritos hasta servicios de strea-
ming, lo que antes era una alternativa a
las tarjetas de crédito se ha convertido
rapidamente en una forma habitual de
pagar los gastos cotidianos. El cobro
digital es sencillo, pero las consecuen-
cias colectivas para la salud financiera
distan mucho de serlo.

¢{Cémo podemos empezar a desarrollar
la resiliencia financiera en una econo-
mia disefada para un gasto fluido? La
respuesta comienza con la educacién
financiera.
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Aumento global de una deuda invisible

Este problema no se limita a una sola empresa o pais. Los datos
indican una tendencia mas amplia y preocupante.

La encuesta Global Retail Investor Outlook Survey (Panorama
Global de la Inversién Minorista) del Foro Econémico Mundial,
por ejemplo, muestra que casi un tercio de los encuestados
tiene dificultades para cumplir con sus obligaciones financie-
ras corrientes. Uno de cada cinco mencioné el pago de deudas
entre sus tres principales prioridades financieras.

Estas dificultades no son solo errores de juicio individuales. Es-
tamos asistiendo a un déficit sistémico en la educacidon financie-
ra, en el que las nuevas formas de gastar superan los esfuerzos
por ensefar a los consumidores a gestionar mejor sus finanzas.

La lecciéon que debemos extraer no es que el ‘compra ahora,
paga después’ o cualquier otro modelo financiero innovador
sea intrinsecamente perjudicial. Para muchos usuarios, estas
herramientas ofrecen una flexibilidad indispensable. Sin em-
bargo, sin educacién, la innovacién deja a las personas des-
protegidas. Si queremos garantizar la estabilidad econdmica a
largo plazo para todos, la cultura de lainnovacién financiera y el
acceso a los servicios financieros deben ir acompafados de una
cultura de responsabilidad financiera.

La préxima oleada de innovacion financiera

La préxima oleada de innovacion financiera no debe centrarse
solo en la velocidad, la personalizacién o la comodidad. Debe
también basarse en la comprension.

Todos tenemos un papel importante en la creaciéon de esta
cultura de preparacion financiera. Si queremos ofrecer a los
consumidores la posibilidad de pagar después, debemos ayu-
darles a prepararse ahora. Cuando gastar es cuestion de un
clic, la educacién financiera también debe ser inmediata.

Crear una cultura de preparacion financiera

Ensefiamos a las personas a conducir antes de que pongan
las manos al volante, pero no hacemos lo mismo antes de
que empiecen a financiar sus vidas. En el mundo financiero
actual, ya es hora de disponer de medios para trazar un plan
antes de emprender el viaje financiero.

Las oportunidades de educacion financiera inclusiva, sobre
todo en materia de elaboracién de presupuestos, ahorro y
endeudamiento responsable, son fundamentales para evi-
tar que las personas caigan en espirales de endeudamien-
to, pero a menudo estan ausentes en los momentos clave
para su ensefianza. Cuando gastar es mas facil que nunca,
es imprescindible impartir una formacién continua y rele-
vante para brindar a las personas conocimientos financieros
basicos.

La responsabilidad no recae solo en los consumidores. Tan-
to los servicios fintech como las instituciones financieras
tradicionales podrian implementar iniciativas que infor-
men, no solo que seduzcan. La tecnologia puede eliminar
barreras clave y mejorar la asequibilidad y la accesibilidad
a la educacién financiera. Esto puede ayudar a los consumi-
dores a prepararse mejor para la parte menos glamurosa de
‘comprar ahora’: ‘pagar después

Todas las plataformas de compra a plazos podrian incluir
avisos sencillos e intuitivos sobre el calendario de pagos,
la salud del presupuesto y los riesgos potenciales antes
de confirmar una compra, por ejemplo. Los productos fi-
nancieros tradicionales, como las cuentas bancarias o de
inversion, pueden convertir cada transacciéon en una opor-
tunidad de aprendizaje, integrando funciones como herra-
mientas de planificacién basadas en objetivos, recomenda-
ciones de ahorro personalizadas y explicaciones claras de
las comisiones y los riesgos. Las escuelas también podrian
dar prioridad a una educacién financiera moderna, al igual
que hacen con otras materias basicas.

Los responsables politicos podrian impulsar la transparen-
ciay los estandares de disefio justo. Como sefala el informe
Global Retail Investor Outlook del Foro, unas politicas efica-
ces pueden proteger a las personas y darles las herramien-
tas necesarias para gestionar sus finanzas con confianza, al
tiempo que fomentan la innovacion.

Esto es especialmente urgente a medida que las generacio-
nes mas jévenes crecen en una economia hiperdigital. Los
consumidores de entre 18 y 24 ainos de hoy en dia ya son
mas propensos que las generaciones anteriores a recurrir
a los servicios de pago a plazos. Muchos lo hacen por ne-
cesidad, no por imprudencia. Sin educacién, esa necesidad
puede convertirse en un ciclo de endeudamiento del que
tardaran afos en salir.
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Adopcion desigual de Inteligencia
Artificial preocupa al sector financiero

El presidente de la Asociacion Fintech hizo un llamado a la
colaboracion entre los distintos gremios del sector financiero,
con el fin de reducir las brechas tecnolégicas.

La aplicacion de la Inteligencia Artificial (IA) estd impulsando
transformaciones profundas y a un ritmo acelerado en el sec-
tor financiero, una tendencia que se hace cada vez mas evi-
dente; sin embargo, existe el riesgo de que entidades finan-
cieras se queden fuera de las innovaciones que podria tener
esta tecnologia, seguin expresaron representantes del gremio
durante el evento “Open Finance 2025"

“;Realmente va a impactar o no va a impactar? La respues-
ta es: si, va a impactar. Pero el verdadero reto es cémo lograr
que ese impacto sea efectivo. Si no lo conseguimos corremos
el riesgo de que la tecnologia llegue tarde y sélo beneficie a
unos pocos, usualmente en zonas urbanas, con niveles edu-
cativos medios o altos. Entonces, volvemos a tener pequenas
islas de desarrollo en lugar de un avance inclusivo’, sefial6 Fe-
lipe Vallejo, presidente de la Asociacién Fintech México.

Frente a este panorama, Vallejo hizo un llamado a la colabo-
racién entre los distintos gremios del sector financiero, con el
fin de reducir las brechas tecnoldgicas y extender los benefi-
cios de la IA a microfinancieras, como las que forman parte de
Prodesarrollo.

“Por qué no vemos en esas plataformas todas las oportunida-
des que dan a una persona para que una microfinanciera pue-
da otorgarle un crédito sin que represente un costo elevado;
por ejemplo, a un individuo que ir a verlo nos toma al menos
dos horas como financiera. Es importante que todos y todas
nos sintamos incdmodos mientras existan brechas tan gran-
des de desigualdad’, destacé Claudia Revilla, directora general
de Prodesarrollo.

De acuerdo con el Fondo Monetario Internacional (FMI), se es-
pera que las instituciones financieras dupliquen su inversién
en A para el 2027. Este aumento en el gasto refleja un cam-
bio en las prioridades del sector. Segun datos de International
Data Corporation (IDC), las ventas globales de software, hard-
ware y servicios relacionados con sistemas de IA superaran los
400,000 millones de délares en el 2027.
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“En el largo plazo seguimos subestimando su impacto.
Creo que la Inteligencia Artificial va a tener efectos mu-
cho mas profundos de lo que imaginamos. Y debemos
considerar el componente social desde ahora, porque
esta transformacién no va a dejar a nadie fuera. Nos va a
alcanzar a todos’; afirmé Vallejo.

Complementando esta vision, Enrique Bojérquez, pre-
sidente de la Asociacion Mexicana de Entidades Finan-
cieras Especializadas (AMFE), subrayé que la tecnologia
también estd modificando los fundamentos del sistema
financiero, incluyendo la forma en que se entiende el va-
lor, la confianza y la inclusién.

“Enfrentamos una oportunidad historica: utilizar la tec-
nologia no para excluir con mayor rapidez, sino para
incluir con mayor profundidad; no para imponer solu-
ciones, sino para co crearlas con las personas; no para
concentrar poder, sino para democratizar el acceso a
oportunidades’, afirmo Bojorquez.

Repercute en trabajo

El presidente de la Asociacién Fintech México sefalé que
incluso las empresas con una base tecnolégica avanzada
ya estan experimentando un impacto significativo en el
ambito laboral, especialmente en los perfiles de inge-
nieria, que histéricamente han sido los mas dificiles de
cubrir.

“Antes, esos puestos eran los mas escasos y también los
mejor pagados. Pero hoy, con IA, ya se puede generar
cédigo de altisima calidad de forma automatizada’, co-
mento Vallejo.

En esa misma linea, un analisis de PwC destaca que la IA
ayuda a los equipos financieros para liberarse de tareas
repetitivas, como la elaboracién de reportes y permitir-
les enfocarse en actividades de mayor valor estratégico,
como el andlisis de datos y la toma de decisiones

Fuente:

Estrada, S. (2025¢, junio 13). Adopci6n desigual de Inteligencia Artificial preocupa al sector
financiero. El Economista.
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Desbloqueando el Crecimiento

Estrategias del Ecosistema Crediticio

para el Impulso del Sector Empresarial

En un entorno econémico actual, marcado por laincertidumbre
politica, reformas estructurales y la volatilidad global, el creci-
miento sostenible de las empresas representa un eje vital para
la prosperidad de cualquier economia. Desde las microempre-
sas hasta los grandes corporativos, el acceso a financiamien-
to se ha convertido en un factor diferenciador clave, aunque
persisten obstaculos que impiden a muchas organizaciones
desplegar su verdadero potencial. A pesar de los desafios, el
crédito empresarial, utilizado de manera informada y estraté-
gica, puede ser un catalizador poderoso para el sector. Este ar-
ticulo explora cémo el ecosistema crediticio puede convertirse
en una herramienta para superar barreras financieras, permitir
inversiones en expansion y, en ultima instancia, desbloquear el
potencial de crecimiento de las empresas.

El crecimiento econémico del pais se enfrenta a un es-
tancamiento estimado del 1.8% hasta 2027, un pro-
néstico que no parece alentador para el ahorro y la
inversion empresarial. En este escenario, la falta de
informacion sobre las alternativas financieras disponi-
bles es un factor determinante que limita el avance de
las empresas. De acuerdo con el INEGI, en la ultima dé-
cada, México ha visto un crecimiento significativo en el
numero de establecimientos econémicos, con mas de
seis millones de unidades activas, siendo las Pequenas
y Medianas Empresas (PyMEs) el nucleo productivo y
el mayor generador de empleo. Sin embargo, a pesar
de que alrededor de 85 mil unidades han accedido a fi-
nanciamiento, la brecha entre la oferta crediticia y su
aprovechamiento efectivo es considerable.

Retos Estructurales y la Voz de los Expertos

Los especialistas coinciden en que la incertidumbre macro-
econdmicay juridica complica el acceso a financiamiento. Sin
embargo, los retos mas profundos son de indole estructural y
de profesionalizacion interna. Rogelio Mendoza, director de
operaciones en Brim Capital, destaca que uno de los mayo-
res desafios para las pequefas y medianas empresas es la in-
formalidad. “Muchos negocios no emiten facturas, no tienen
historial crediticio y operan sin registros contables’, lo que los
margina del sistema financiero formal, a pesar de tener mo-
delos de negocio rentables. En la misma linea, Yeseli Cortés,
ex jefa de crédito y cobranza en Unilever sefiala que el princi-
pal problema para las empresas nuevas es que las compafiias
suelen requerir una trayectoria mas establecida para evaluar
su solidez y liquidez.

Otro obstaculo importante es el desconocimiento sobre las
opciones disponibles. Alberto Martinez Rubio, presidente de
AMSOFAC, subraya que “muchas pymes toman el primer finan-
ciamiento que se les aprueba, sin evaluar si es el adecuado”.

A esto se suma una limitada profesionalizacién y una falta de
planeacion financiera que a menudo conduce a la morosidad
o el sobreendeudamiento. Oscar Reyes, director de crédito en
Creditum, identifica una desconexién entre las proyecciones
financieras de los emprendedores y la realidad del mercado.
“Los planes suelen ser optimistas, pero no consideran descuen-
tos, plazos o exigencias de los clientes. A la hora de operar, ter-
minan cobrando menos de lo proyectado y se descapitalizan

rdpidamente”.
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A pesar de que las grandes empresas no
enfrentan mayores barreras al crédito,
las PyMEs se acercan a intermediarios
financieros no bancarios como uniones
de crédito y SOFOMES, que han ofrecido
“créditos con requisitos mds flexibles”. Sin
embargo, la reticencia al crédito formal
se mantiene debido a rechazos por falta
de aval, altas tasas de interés o un histo-
rial crediticio desfavorable.

José Luis Ramirez, director de crédito y
riesgos en Sofoplus, enfatiza la impor-
tancia de que las empresas implementen
“elementos de planeacién que permitan
un crecimiento sostenido y una planifi-
caciéon que evite que el crecimiento no
planificado los lleve a segmentar poco
sus negocios”.

Nuevas Herramientas y la Evolucion
del Ecosistema

El ecosistema financiero ha evoluciona-
do, ofreciendo una paleta de opciones
mas amplia que nunca. Frente a la vo-
latilidad econdmica, han surgido alter-
nativas innovadoras como las fintechs,
el factoraje, el arrendamiento puro, fi-
nanciamiento de proveedores y hasta
opciones como el uso criptomonedas, el
bartering* y el backfund**.

Las fintechs, en particular, han crecido
significativamente al utilizar tecnolo-
gias de analisis de datos para evaluar el
riesgo crediticio y ofrecer opciones per-
sonalizadas. Aunque sus algoritmos a
veces fallan, se apoyan en herramientas
fiscales para revisar flujos y estados de
resultados. En esta linea, José Luis Ra-
mirez destaca que tecnologias como la
inteligencia artificial o el big data estan
revolucionando la evaluaciéon de riesgo,
pero que “la IA complementa, pero no-
sustituye el conocimiento del negocio ni
la experiencia del analista”

Para el éxito, la clave es identificar la op-
cién que se alinee con el modelo de ne-
gocio, flujo de efectivo y metas de cada
empresa. Oscar Reyes lo resume con cla-
ridad: “Un cliente que cobra a 90 dias no
deberia solicitar un crédito a 24 meses. El
producto financiero debe adaptarse a la
necesidad real”. De lo contrario, el finan-
ciamiento se convierte en una carga, no
en una herramienta de crecimiento.
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.Los proveedores también se han con-
vertido en una fuente esencial de finan-
ciamiento, ofreciendo plazos de pago
que mejoran los flujos de efectivo. Yeseli
Cortés explica que, incluso con un anali-
sis de crédito negativo, se pueden ofre-
cer “compras de contado” para que, en
un periodo de tres a seis meses, se eva-
IUe la posibilidad de otorgar una linea de
crédito.

Esto permite que las empresas “accedan
al sistema de crédito con los proveedo-
res y comiencen a operar en el mercado”.

Educacioén, Inclusion y Corresponsabi-
lidad para un Futuro Sostenible

La mentes brillantes en-
trevistadas por Crevo-
lution Magazine en esta
ocasion, coinciden en un
punto esencial: sin edu-
cacion financiera, no hay
crecimiento  sostenible,
ademas se advierte que
muchas empresas fraca-
san por no entender la di-
ferencia entre ingreso y
utilidad o por carecer de
fondos de contingencia.
Por ello, las entidades fi-
nancieras se estan preocu-
pando por impulsar pro-
gramas de capacitacion
para ayudar a las pymes a
tomar decisiones informa-
das. A futuro, el reto sera
cerrar la brecha entre el
financiamiento formal vy
la economia real. Para lo-
grarlo, se requiere un en-
foque colaborativo entre
entidades financieras, go-
bierno, fintechs, gremios y
la propia comunidad em-
presarial.

A futuro, el reto serd cerrar la brecha
entre el financiamiento formal y la eco-
nomia real. Para lograrlo, se requiere un
enfoque colaborativo entre entidades fi-
nancieras, gobierno, fintechs, gremios y
la propia comunidad empresarial.

Hay que recalcar la importancia de un
“conocimiento integral del cliente’, espe-
cialmente en segmentos con escasa infor-
macion financiera. Esto implica conocer
el negocio, su funciéon comunitaria, repu-
tacién y capacidad real de pago, mas alla
de su buré crediticio. Rogelio Mendoza
resume la visién a futuro: “la penetracion
del crédito sigue siendo una gran drea de
oportunidad y tenemos que buscar cémo
desbloquearla, eso va a generar que el
pais crezca, que el salario suba, que el con-
sumo aumente, que el crédito fluya, es un
detonador de crecimiento econémico”

Querido lector, el crédito empresarial es
un pilar fundamental para el desarrollo
econémico del pais; la banca, los inter-
mediarios financieros no bancarios y los
proveedores cumplen roles fundamen-
tales que son clave para fortalecer el eco-
sistema. La meta es clara: democratizar el
acceso al crédito, usarlo estratégicamente
y convertirlo en un motor de desarrollo
econdémico para el pais.
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Director de Operaciones en Brim Capital

{Quién es Rogelio Mendoza?

Soy una persona apasionada por mi profesion, con una vocacion muy clara
hacia ayudar a los demas. Aunque actualmente mi enfoque esta en el sector
financiero, siempre he creido que el trabajo debe generar unimpactoreal enla
vida de las personas. Desde mi rol como director de operaciones en Brim Capi-
tal, procuro que ese impacto se refleje tanto al interior de la empresa como en
los resultados que ofrecemos a nuestros clientes.

Fuera del trabajo, soy muy familiar, disfruto del deporte y me apasiona todo lo
relacionado con inversiones, administracién empresarial y desarrollo de nego-
cios. Me mantengo actualizado leyendo sobre innovacion y crecimiento em-
presarial en México y en el mundo. Trato de abordar todos estos intereses de

forma integral, sin perder de vista lo mas importante: el factor humano
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Hablando del crédito empresarial.
¢Cuales son los principales obstacu-
los que enfrentan las empresas a la
hora de obtener un financiamiento,
un crédito?

Desde Brim Capital, donde traba-
jamos con distintos tipos de em-
presas, vemos todos los dias una
problematica recurrente: la infor-
malidad. Este es, sin duda, uno de
los mayores retos que enfrentan las
pequeiias y medianas empresas en
México. En muchas ocasiones, ne-
gocios fundamentales para la vida
cotidiana, como estéticas, cafete-
rias, tiendas de abarrotes y simila-
res, no cuentan con los elementos
basicos para ser sujetos de crédito:
no emiten facturas, no llevan regis-
tros contables, no tienen historial
crediticio ni presentan declaracio-
nes fiscales. Aunque existen herra-
mientas tecnolégicas que permiten
enriquecer el analisis de riesgo —
como el uso de big data, validacién
de identidad, rastros digitales o
comportamiento telefonico— si no
hay una base minima de formali-
zacion, es imposible concretar una
evaluacion adecuada.

El problema se agrava si consideramos
que estas unidades econdmicas son par-
te de un ecosistema fundamental. Sin
embargo, su falta de estructura las aleja
de ser sujetos de crédito. Asi, el finan-
ciamiento no fluye, y muchas oportuni-
dades de desarrollo quedan truncadas.
Esta informalidad, ademas, limita el cre-
cimiento del propio negocio, pues al ca-
recer de documentacién formal, pierden
acceso a mejores condiciones crediticias.

El financiamiento empresarial enten-
dido este, desde las grandes empre-
sas hasta micronegocios, ;Consideras
que algunas veces se ve detenido por
la falta de informacion y herramien-
tas para evaluar sus perfiles?

Si, sin duda es uno de los factores que
mas detienen el financiamiento. Entre
mas grande es una empresa, mas infor-
macion genera, ya sea por temas fiscales
0 por exigencias de mercado.
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Pero con forme descendemos en la escala
de tamafo empresarial, la disponibilidad
de datos disminuye drasticamente.

Muchas veces encontramos negocios
que ya tienen una facturacion intere-
sante —de cinco a siete millones de pe-
sos anuales—, pero al revisar el historial
crediticio de los socios, descubrimos que
no tienen absolutamente nada. Nunca
han solicitado un crédito, nunca han re-
gistrado operaciones formales. Entonces,
a pesar de tener un negocio rentable, la
falta de historial los margina del sistema
financiero formal. Eso los obliga a acep-
tar financiamientos costosos, con plazos
inadecuados o sin condiciones de creci-
miento.

Este circulo vicioso —falta de historial,
falta de acceso, costos elevados— es
uno de los principales obstaculos que
hay que romper. Mientras no se incen-
tive la formalizacion ni se adapten los
modelos de evaluacién a estos perfiles,
seguiremos viendo el mismo problema.

{Qué se puede hacer desde las entida-
des financieras para facilitar el acceso
al crédito?

Si se puede hacer mucho. En Brim Capi-
tal lo hacemos, aunque implica un es-
fuerzo significativo. Otorgamos créditos
a clientes que nunca habian accedido
a financiamiento. ;Cémo lo logramos?
Con una evaluacién minuciosa, cono-
ciendo de fondo a cada cliente, enten-
diendo su negocio, su sector, su funcio-
namiento cotidiano.

Desarrollamos herramientas internas
que permiten medir el comportamiento
y riesgos del sector especifico en el que
operan. Pero lo mdas importante es que
nos involucramos personalmente. Visi-
tamos, preguntamos, entendemos. Asi
podemos tomar decisiones informadas,
incluso si la informacién financiera tradi-
cional es escasa.

El reto es escalar esta metodologia. Claro
que toma mas tiempo, y en términos de
originacién en volumen, puede ser un
obstaculo. Pero si no se hace, el financia-
miento no va a llegar a donde realmente
se necesita. Ademads, el sistema judicial
en México hoy no ofrece la rapidez ne-
cesarias para recuperar cartera vencida.
Esto también inhibe que mas institucio-
nes se animen a financiar este tipo de
negocios.
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Por eso, la clave es construir
modelos de analisis de ries-
go que realmente compren-
dan la realidad del pequeio
empresario mexicano. No es
lo mismo evaluar a una cade-
na de retail que a un negocio
con 20 anos de existencia en
una colonia popular. Ambos
pueden ser buenos negocios,
pero sus datos y contextos
son totalmente distintos. Hay
que construir herramientas
a la medida y asumir riesgos
calculados.

Tenemos que trabajar en construir his-
torial crediticio con paciencia y respon-
sabilidad. Debemos abrir el crédito a ne-
gocios pequenos, aun sin historial, pero
hacerlo de forma ordenada, registrando
su comportamiento y construyendo da-
tos confiables con el tiempo.

En la empresa tenemos productos en
los que el cliente sabe que si cumple
con sus pagos, podra renovar el crédito
cada seis meses o cada afo. Esa previ-
sibilidad y acceso constante a financia-
miento les permite planificar, invertir
en temporadas clave y crecer. Pero todo
empieza con una evaluaciéon adecuada
y con responsabilidad institucional.

CREVOLUTION MAGAZINE

En este tipo de financiamientos que estamos platicando, ;cuales son las prin-
cipales causas que llevan a incumplir a los clientes en este tipo de créditos?

Principalmente, la falta de educacién financiera. Muchos empresarios pequefios no
saben cémo diferenciar entre ingresos y utilidades, o entre flujo de efectivo y ganan-
cias. Tampoco tienen planeacion fiscal ni estrategias de liquidez. Cuando llegan los
pagos de impuestos o las contribuciones al IMSS, simplemente no hay dinero. Lo
mismo ocurre cuando deben enfrentar pagos de proveedores o eventualidades del
negocio.

Ademas, muchos no tienen contemplado un fondo de contingencia, no planifican
sus ciclos de venta ni administran adecuadamente su capital de trabajo. Entonces,
cuando se presentan gastos imprevistos, incumplen con sus obligaciones crediticias.
Por eso, la formacién financiera debe ser un eje central en cualquier estrategia de
financiamiento.
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{Qué recomendaciones podrias darle al publico de Crevo-
lution Magazine, que esta dedicado a administrar este tipo
de carteras?;Cual es la parte fundamental de observar para
que esta cartera no se vea afectada por morosidad?

La recomendacion principal es realizar un
conocimiento integral del cliente. Si bien es
muy importante revisar su buré de crédito o
ver su flujo de caja. También hay que enten-
der el tipo de negocio, su funcion dentro de
la comunidad, la reputacion del cliente y su
capacidad real de pago. Los equipos de ven-
tas y originacion deben tener un rol clave en
este diagnostico.
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Muchas veces, ellos son los primeros en
detectar si un cliente tiene integridad,
compromiso y estabilidad.

En los canales digitales, hay que apoyarse en modelos que
midan antigliiedad, comportamiento, rotacién, estacionali-
dad, y otros factores propios del sector. Todo esto debe ser
parte de una evaluacion integral que permita cuidar la car-
tera. Por las caracteristicas del pais y del mercado, no pode-
mos confiarnos solo de modelos automaticos.

Desafortunadamente, hemos visto en afios recientes casos
de entidades que reportaban tasas de morosidad del 40 o
50%, lo cual refleja que se estaban otorgando créditos sin
criterios adecuados. Esto no solo pone en riesgo a la em-
presa financiera, sino que deja sin crédito a comunidades
enteras cuando esas entidades desaparecen.

Cuidar la cartera significa cuidar la sostenibilidad de la insti-
tucién, proteger el trabajo de los colaboradores, asegurar el
retorno de los inversionistas y seguir generando desarrollo
econdmico. Si no se hace con responsabilidad, todo el eco-
sistema sufre.

{Quieres agregar algo mas?

Si. Espero que sigan haciendo este gran trabajo a través de
la revista. Necesitamos seguir desarrollando el sector, el
pais ha crecido un poco, pero siempre por debajo de Brasil
o Chiley ni se diga de Estados Unidos o de paises europeos.
La penetracion del crédito sigue siendo una gran area de
oportunidad y tenemos que buscar cdmo desbloquearla,
eso va a generar que el pais crezca, que el salario suba, que
el consumo aumente, que el crédito fluya, es un detonador
de crecimiento econémico. Los que estamos en este sector
tenemos una gran responsabilidad y al darnos cuenta del
impacto que tiene en la sociedad las empresas que otorgan
financiamiento. Ya que transformamos la vida le a alguien
que tiene el acceso a un auto para poder trabajarlo, a aquel
empresario que en su negocio tiene la maquinaria adecua-
da con el financiamiento adecuado y que detona empleo.
Hay que seguir desarrollando este sector de una manera
muy ordenada y en beneficio de la sociedad.
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Presidente AMSOFAC

{Quién es Alberto Martinez?

Soy un empresario con cerca de 20 afios de experiencia en el sector del arren-
damiento puro. Ingeniero industrial de formacion, me he dedicado de lleno a

esta actividad en todo el pais. Actualmente dirijo ArrendaMas y, desde hace
dos meses, asumi con orgullo y pasion la presidencia de AMSOFAC. Es un cargo
que desempeiio con el corazén, con el objetivo de fortalecer nuestro sector y
posicionar el arrendamiento puro como una opcién de financiamiento mas
conocida y accesible, ya que en México todavia es incipiente.
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¢Cuales consideras que son los princi-
pales obstaculos financieros que en-
frentan las empresas en México para
acceder a un crédito?

Es importante distinguir por el ta-
mano de la empresa. Las grandes
empresas rara vez enfrentan pro-
blemas para acceder a financia-
miento. En cambio, las PYMES y las
microempresas son quienes mas
luchan con este tema. Existen facto-
res externos que complican la situa-
cion, como la incertidumbre macro-
economica, politica y juridica. A ello
se suma un circulo vicioso entre la
banca y la limitada profesionaliza-
cion de muchas de estas empresas,
lo que termina cerrandoles puertas.

i{Consideras que la oferta actual del
mercado es suficiente para cubrir las
necesidades de financiamiento?

Ha habido avances en términos de oferta
y digitalizacién, pero el acceso sigue sien-
do desigual. Mientras las grandes empre-
sas tienen multiples opciones, las PYMES
enfrentan mayores barreras debido a su
escasa formalizacion y limitada informa-
cion financiera. Esto complica su elegibi-
lidad ante muchas entidades.

En este contexto, los intermediarios fi-
nancieros no bancarios —como SOFO-
MES y arrendadoras puras— han jugado
un papel clave, cerrando parte de la bre-
cha con créditos mas flexibles y agiles
que los ofrecidos por la banca tradicional.

Mas alla del crédito bancario tradicio-
nal, ;qué papel estan desempeiando
los agregadores no bancarios y los
proveedores en la inclusion crediticia
de las PYMES y micronegocios?

Cada vez abarcan un mayor porcentaje
del mercado, precisamente ese segmen-
to al que la banca no esta atendiendo. Sin
embargo, enfrentan sus propios retos,
particularmente en el acceso a fondeo.
La demanda de crédito por parte de las
PYMES supera con creces la oferta dispo-
nible en México.
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¢Visualizas que en algiin momento la
oferta de financiamiento podra igua-
lar la creciente demanda por parte de
las PYMES y micronegocios, o crees
que alin estamos lejos de lograr ese
equilibrio?

Si comparamos con otras naciones en
vias de desarrollo similares a México,
sobre todo en Latinoamérica como Co-
lombia, Perd, Chile y Ecuador, en la gran
mayoria de ellos la oferta estd mucho
mas equilibrada con la demanda. La
demanda aun es mayor, pero en Méxi-
co esa brecha es todavia mas grande
que en otros paises de Latinoamérica.
Todavia faltan algunos afos para que
podamos cerrar esa brecha entre oferta
y demanda.

Tomando en cuenta el contexto ma-
croeconomico actual de México —
incluyendo tarifas, migracion y los
elementos abordados en la Conven-
cion Bancaria, como el llamado Plan
México—, ;consideras que estos fac-
tores contribuiran a reducir la brecha
de acceso al financiamiento para las
PYMES y micronegocios, o podrian
ampliarla aun mas?

Podemos dividirlo en corto, media-
no y largo plazo. En el corto plazo
se esta dificultando porque en los
proximos meses habra mucha vola-
tilidad en el mercado, sobre todo en
la parte econémica y politica. Hay
un tema que me preocupa en el me-
diano y largo plazo, y es la reforma
judicial. Si no tenemos certidum-
bre juridica, nosotros, que somos
quienes financiamos empresas,
veremos crecer el nivel de riesgo
como entidades financieras. Esto
puede poner en peligro incluso las
tasas y los precios a los que tendre-
mos que vender, ya que la tasa va
directamente ligada al riesgo. Si la
incertidumbre juridica incrementa
los niveles de riesgo, tendremos
un problema de tasas elevadas vy,
por lo tanto, de competencia gene-
ral del sector financiero en México
frente a otros paises.
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En un esquema tan particular como el
crédito empresarial o B2B, ;crees que
hoy la tecnologia y el acceso a la in-
formacion permiten tomar decisiones
acertadas, o que hace falta?

A diferencia del crédito al consumo, el
crédito empresarial requiere entender
modelos de negocio, flujos de efectivo,
sectores y estructuras organizativas. En
muchos casos, la calidad del crédito de-
pende mas del empresario que del ne-
gocio en si.

Aunque hoy existen herramientas de
scoring, algoritmos, datos alternativos
como comportamiento de pagos o in-
formacion de burés de crédito y legales,
aun es indispensable combinar esto con
la experiencia del analista. La tecnologia
avanza, pero no sustituye el andlisis pro-
fundo cualitativo.

Entonces, ;la figura del analista de
riesgo crediticio seguira siendo clave?

Sin duda. La evaluaciéon experta serd
fundamental durante los préximos afos.
No se trata solo de datos, sino de enten-
der bien el negocio, su potencial y los
niveles de riesgo aceptables para cada
entidad.

A partir de tu amplia experiencia en
el ecosistema crediticio, ;cudles di-
rias que son las principales razones
por las que una empresa con crédito
PYME cae en morosidad?

Las mas comunes incluyen la pérdida de
clientes clave, errores de administracion,
un excesivo apalancamiento, mala pla-
neacion financiera o fiscal y desajustes
en los flujos de caja. También es habitual
que las PYMES opten por financiamien-
tos de corto plazo para necesidades que
deberian cubrir con crédito de largo
plazo, lo que termina presionando sus
finanzas.
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¢{Qué otras opciones existen hoy para
financiar a PYMES y microempresas?

Ademas del financiamiento de provee-
dores —muy utilizado— existen alter-
nativas como el arrendamiento puro,
arrendamiento financiero, factoraje,
financiamiento de cadenas producti-
vas, fintechs, financiamiento basado en
activos y mas. El problema es que mu-
chas PYMES no las conocen. Se necesita
mayor difusion para que sean verdade-
ramente accesibles y comprendidas.

{Qué deberian considerar las PYMES
al elegir entre esas opciones?

En AMSOFAC estamos
tratando de colaborar
con la inclusion finan-
ciera y con un poco de
capacitacion o promo-
cion educativa finan-
ciera para las PYMES.
Lo que muchas veces
ocurre es que la PYME
toma el primer financia-
miento que le aprueban,
que no necesariamente
es el mejor. Lo que una
empresa deberia hacer
es evaluar las diferen-
tes alternativas, enten-
derlas y buscar la que
mejor se adapte a sus
necesidades. Desafortu-
nadamente, esto no su-
cede con frecuencia. Lo
que estamos haciendo
es apoyar a las PYMES
para que entiendan y
comprendan cual es la
fuente de financiamien-
to optima para cada una
de ellas.
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¢Cuales son los planes que tiene AMSOFAC en esta segunda mitad del 2025?
{Como estan viendo el mercado?

AMSOFAC tiene varios temas en su agenda. Uno de ellos es la comunicacién y el
otro es transmitir la imagen de que las entidades financieras no bancarias, hablan-
do de arrendadoras puras y SOFOMES, somos un mecanismo y una llave crucial
para el desarrollo y progreso de México. Tenemos que hacer saber que las PYMES
dependen de entidades financieras como nosotros para poder sustentar y fundar
su futuro.

¢{Deseas agregar algo mas?

Pronto escuchardn mas de nosotros y de la campafa de comunicacién que esta-
mos preparando. Siempre trabajaremos en funcién de México y por un futuro fi-
nanciero mas inclusivo para todos.
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JOSE LUIS RAMIREZ

{Quién es José Luis Ramirez?

He desarrollado mi carrera por mas de tres décadas en el sistema financiero
mexicano. He colaborado con los dos principales bancos del pais, participado
en la Banca de Desarrollo y, durante los ultimos diez afios, me he desempefia-
do como Director de Crédito en diversas entidades financieras no bancarias
(SOFOMES), otorgando financiamiento empresarial PYME, crédito grupal, de
némina y microcréditos.
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i{Cudles son los principales obsta-
culos que actualmente tienen las
empresas en México para acceder a
financiamiento, desde grandes cor-
porativos hasta micronegocios?

En el vasto universo de clientes del sis-
tema financiero, una parte relevante la
ocupa la banca en el otorgamiento de
crédito. En las ultimas dos décadas, a
través de intermediarios financieros no
bancarios como uniones de crédito, SO-
FOMES y SOFIPOS, se ha prestado tanto
a empresas como a personas fisicas con
actividad empresarial, e incluso a perso-
nas fisicas con microcréditos.

Tanto los grandes corporativos como las
empresas del segmento empresarial de
la banca cuentan con un ecosistema s6-
lido de desarrollo, conocimiento y expe-
riencia en la gestion de financiamientos.
Ademads, cumplen con una serie de re-
quisitos y criterios de elegibilidad esta-
blecidos por los bancos a través de sus
politicas de crédito, lo que les permite
acceder con mayor facilidad a produc-
tos financieros. Estas empresas tienen
un gobierno corporativo, informacion
financiera de calidad y organizaciones
completas, no solo a nivel de alta di-
reccién, sino también con funciones
especificas como areas de finanzas, co-
mercial y produccién. Esto les permite
gestionar y proporcionar informaciéon
relevante a los bancos para evaluar su
calidad crediticia.

En general, estas grandes empre-
sas no enfrentan mayores barreras
para acceder al crédito bancario,
salvo algunas restricciones relacio-
nadas con limites regulatorios por
grupo empresarial o condiciones
especificas como tarifas o remesas.

{Como consideras que es actualmen-
te el acceso al crédito empresarial
PYME y B2B, y cual es el papel tanto
del sistema financiero como de los
proveedores del mismo sector, quie-
nes también pueden actuar como
aliados estratégicos para facilitar el
financiamiento a las empresas?

Complementando lo anterior, a lo largo
del tiempo he observado que el pro-
blema principal de las PYMES radica
en las dificultades para acceder al fi-
nanciamiento. Por ello, muchas PYMES
que no son bancarizables —a pesar de
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los esfuerzos por integrarlas al sector
financiero formal, ya sea a través de
bancos o intermediarios financieros
no bancarios— se han apoyado en el
financiamiento a proveedores, siendo
esta una de sus fuentes de recursos
mas relevantes.

La no bancarizacion ha ido revir-
tiéndose con los afos; ya vemos a
los grandes bancos con segmen-
tos de atencion a PYMES. Aunque
el financiamiento a proveedores
es cada vez menos relevante, las
PYMES se acercan mas a los ban-
cos Yy, en los ultimos 15 afos, a los
intermediarios financieros no ban-
carios, principalmente uniones de
crédito y SOFOMES, quienes les
han ofrecido créditos con requisi-
tos mas flexibles para facilitar su
acceso al financiamiento.

En el contexto macroeconémico
actual, ;consideras que estos facto-
res podrian frenar el desarrollo del
crédito en el pais y como crees que
se comportara el segmento crediti-
cio empresarial de aqui a finales de
ano?

El impacto generado por los arance-
les ha creado condiciones de incerti-
dumbre para el sector empresarial. Sin
embargo, en los Ultimos meses hemos
observado que, a pesar de esta incer-
tidumbre, se han anunciado grandes
inversiones de grupos empresariales,
tanto nacionales como extranjeros,
que contintan invirtiendo en México,
apoyando el Plan México.

Una vez aterrizado en el sistema finan-
ciero, no hemos visto una disminucion
de la demanda de crédito; al contrario,
la observamos creciendo fuertemente
en los uUltimos 12 meses, y esperamos
que el cierre de este aiio sea relevante
en términos de nuestras metas. A ni-
vel mas general del sistema financiero,
los bancos estan esperando tener un
crecimiento a doble digito. De acuer-
do con la informacién de la Comision
Nacional Bancaria, en términos de
crédito comercial (crédito de empre-
sa, institucional y de gobiernos) y el
crédito PYME, hablando del lider del
sistema, BBVA, estaria llegando a casi
un billén de pesos de colocacion de
cartera total, excluyendo vivienda y
crédito al consumo.

El sistema ha experimentado un creci-
miento a doble digito desde el afio an-
terior. A pesar de los pesares de la incer-
tidumbre macroeconémica, el pais y la
marcha de la economia no se detienen.
Tendremos que enfrentar una serie de
retos como pais, posiblemente cambios
en el TMEC, pero el crecimiento del pais
no se detiene, a pesar de temas macro-
econémicos y de inseguridad.
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¢Cuales son los factores fundamen-
tales en donde nosotros, como eje-
cutivos de analisis, debemos poner
el foco al momento de evaluar un
posible financiamiento?

La evaluaciéon crediticia tradicional-
mente contempla dos apartados: la
parte cualitativa y la parte cuantitativa.
La parte cualitativa no puede despren-
derse de un analisis financiero tradicio-
nal; es tan relevante como la otra, no
pueden estar separadas. Aunque han
evolucionado algunas técnicas para el
andlisis financiero o el analisis crediti-
cio, la parte de caracter o conducta, en
términos de las 5 C del crédito, sigue
siendo muy relevante.

Es fundamental conocer a fondo al
cliente: su estrategia corporativa, ex-
periencia en el sector, historial credi-
ticio y conocimiento del entorno en
el que opera. En cuanto al analisis nu-
mérico, el uso de inteligencia artificial
(IA) ha comenzado a complementar al
método tradicional, permitiendo com-
paraciones mas precisas y decisiones
mas agiles.

Esto nos ayudard a ser mucho mas ra-
pidos y asertivos, sin dejar de lado la
experiencia del analista de crédito,
con la sensibilidad que nos han dado
el tiempo, el conocimiento de la indus-
tria, de los clientes y de los productos.
La inteligencia artificial, con los nime-
ros e informacidon que le proveemos,
nos esta confirmando lo que hemos
hecho de forma tradicional. Lo perci-
bo como un beneficio en términos de
ofrecer nuestros productos y servicios
a nuestros clientes con mayor oportu-
nidad y rapidez.

{Cuales consideras que son las prin-
cipales causas o caracteristicas que
llevan a las empresas con un crédito
financiero a caer en morosidad?

Es fundamental conocer a fondo al
cliente: su estrategia corporativa, ex-
periencia en el sector, historial credi-
ticio y conocimiento del entorno en
el que opera. En cuanto al analisis nu-
meérico, el uso de inteligencia artificial
(IA) ha comenzado a complementar al
método tradicional, permitiendo com-
paraciones mas precisas y decisiones
mas 4agiles.
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En cuanto a los factores internos, des-
taca la limitada capacidad de gestion fi-
nanciera, especialmente en las PYMES.
Muchas de estas empresas no cuentan
con estructuras contables robustas ni
con asesoria especializada, lo cual deri-
va en reportes financieros poco confia-
bles. Esto complica la evaluacién credi-
ticia y genera inconsistencias, muchas
veces derivadas de estrategias fiscales
mal planeadas.

Detectamos diversas diferencias que
nos permiten reconocer que su infor-
macion financiera no es correcta. Esto
me lleva a otro tema relacionado: mu-
chas veces las direcciones y gerencias,
sobre todo del sector PYME, no estan
muy involucradas con los numeros. Los
socios estan muy pendientes del nego-
cio a nivel comercial, de la operacién y
de la produccién de sus bienes y servi-
cios, pero no muy involucrados en el
tema financiero.

Esto es relevante porque no solo les va
a permitir acceder a créditos, sino man-
tenerse en cumplimiento con sus com-
promisos con la banca o con los inter-
mediarios financieros; en muchos casos

estan un tanto desvinculados de cémo
va su planeacién en términos de los pa-
gos comprometidos, lo que considero
una causa de la morosidad.

Dado que actualmente muchas insti-
tuciones financieras estan apostando
por estrategias de crecimiento en sus
carteras de crédito, ;qué aspectos
fundamentales no deben perderse de
vista para evitar que ese crecimien-
to se transforme en un problema de
cuentas incobrables?

Ha habido mucha literatura y capaci-
tacion a lo largo del tiempo buscando
que se instalen gobiernos corporativos
dentro de los comités auxiliares del con-
sejo en estas empresas, para que pasen
de la administracién familiar a una semi-
profesional e incluso a una institucional.
Estos cambios implican tener planeacién
estratégica, planeacién financiera y una
planeacion fiscal, lo cual hace falta en el
sector PYME.
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No solo las instituciones financie-
ras, sino también las académicas,
han estado buscando que estas
ideas se transmitan a empresas del
sector mediano y pequefio, para
que puedan implementar elemen-
tos de planeacién que permitan un
crecimiento sostenido y una planifi-
cacion que evite que el crecimiento
no planificado los lleve a segmentar
poco sus negocios o a buscar una
diversificacion que, al no estar en
el core business, puede represen-
tar un riesgo al querer ampliar sus
areas y segmentos de negocio.

He tenido clientes en el pasado que,
precisamente al buscar esta diversifica-
cién y crecimiento sin planeacion, tu-
vieron algunos problemas. Por ejemplo,
si una empresa produce empaques de
cartén y quiere una segunda linea de
produccién, basandose en la estima-
cién de una demanda aun no definida,
solicita un arrendamiento o un crédito
refaccionario para una segunda linea de
maquinaria y equipo. Debe haber una
planeacién con sentido y una validacién
del mercado a través de contratos y 6r-
denes de compra para que el crecimien-
to, posiblemente no planificado, pueda
darse de manera ordenada. Ademas,
esto seria la base para que las institu-
ciones financieras podamos ayudarles
a hacer estos planes de crecimiento con
nuevas inversiones, nuevos productos y
arrendamientos o créditos refacciona-
rios o simples que les podamos otorgar.

Por ello, las instituciones financieras
debemos asumir también un rol de ase-
soria, ayudando a nuestros clientes a
disefar estrategias de inversion sélidas
y sostenibles, ofreciendo los productos
adecuados en plazos acordes al tipo de
proyecto. Cuando ofrecemos financia-
mientos de corto plazo para necesida-
des de largo plazo, generamos un pro-
blema para el cliente en lugar de una
solucién.

{Quisieras agregar algo mas?

El crédito empresarial es un pilar fun-
damental para el desarrollo econémico
del pais. La banca y los intermediarios
financieros no bancarios cumplimos
roles complementarios que son clave
para fortalecer el sistema financiero. De
cara a los préoximos anos, nuestra parti-
cipacién sera decisiva para acompanar
el crecimiento econdémico nacional de
manera sostenida y responsable.
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Director de Crédito en Creditum.

{Quién es Oscar Reyes?

Soy un apasionado del crédito y el sector empresarial. Mi rol principal es
analizar y evaluar créditos, pero también tengo una fuerte vocacién comer-
cial, mi enfoque esta en “ver el cdbmo si” se pueden hacer negocios por
medio del financiamiento.
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i{Cuales son los principales obstacu-
los financieros que enfrentan las em-
presas actualmente?

El primer desafio es el monto y el tipo de
producto. Muchas PYMES nos contactan
buscando sumas muy elevadas sin la ca-
pacidad de pago real. Aqui es donde las
proyecciones financieras a menudo no
reflejan la realidad del negocio.

Las empresas con mas de dos afos de
operaciéon ya han experimentado tanto
las etapas buenas como las malas de su
curva de aprendizaje. En cambio, aque-
llas que aun no cumplen ese tiempo sue-
len tener una visién poco realista: creen
que con una inyeccién de dinero pueden
hacer funcionar su negocio sin conside-
rar los retos.

Los emprendedores a menudo idealizan
su futuro, proyectando ventas a gran-
des empresas “triple A" Pero no antici-
pan que estos clientes exigen mds que
una empresa “doble A” o “A”. Mientras en
sus proyecciones esperan cobrar 10, la
realidad —con descuentos, plazos y exi-
gencias—- hace que terminen cobrando
7 0 7.5. Es ahi donde el plan inicial deja
de funcionar, no porque esté mal hecho,
sino porque no se ajusta a la realidad del
mercado. Como decimos, “el plan nunca
falla hasta que lo llevas a la practica”

Otro obstaculo es la falta de prioridad en
la contabilidad. Generalmente, el duefio,
administrador o director general asume
las tareas administrativas y no tiene el ha-
bito de contar con un contador.

Normalmente, leemos el es-
tado de resultados de arriba
hacia abajo, y ese es el prin-
cipal error. Pensamos que lo
primero es sumary hacer cre-
cer las ventas, sin conside-
rar todo lo demas. Un buen
consejo es leer el estado de
resultados de abajo hacia
arriba, porque la utilidad
neta esta al final, y eso es lo
que realmente queremos ga-
nar. A partir de ahi, todo lo
demas debe ajustarse para
lograr ese objetivo. Si em-
piezas vendiendo 100, lue-
go 200, etc., puedes mermar
mucho tus ganancias y termi-
nar ganando lo mismo que si
vendieras menos.
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Hay una gran oportunidad para el sector
empresarial en adoptar la costumbre de
leer los estados de resultados pensando
en cuanto se quiere ganar, no vender.
Debemos desechar la idea de que ven-
der es ganar, porque existen costos fijos,
indirectos, financieros, gastos y mas. No
siempre necesitas alcanzar el nimero de
ventas que pensabas si ajustas lo nece-
sario para obtener la ganancia deseada.

Respecto al acceso al crédito y el eco-
sistema financiero, ;la oferta crediti-
cia actual es suficiente para cubrir la
demanda?

Hay muchisima oferta y demanda. No
sé sila curva esta en equilibrio o de cudl
hay mas, pero cada oferta establece sus
propias reglas. Veo mucha homogenei-
dad; nos estamos alineando en muchas
cosas. Nadie llega diciendo: “Voy a hacer
las cosas diferente porque todos lo ha-
cen igual y me cansé”.

Seguimos una linea muy similar, bus-
cando pequefios diferenciadores de la
competencia directa. En este ecosiste-
ma crediticio, hay quienes otorgan mi-
crocréditos, crédito PYME o crédito para
grandes empresas, con tasas variables,
fijas, mas altas o mas bajas. La clave es
encontrar tu competencia directa y ver
dénde puedes ser mas flexible o estricto
para diferenciarte.

Respondiendo si la oferta es adecuada a
la demanda, diria que si, porque la ofer-
ta es un crédito: ya sea factoraje, arren-
damiento o revolvente simple, al final es
crédito. La demanda, por su parte, resi-
de en el tipo de crédito que se busca y
si realmente se sabe lo que se necesita.

Muchas veces, un cliente nos dice:
“Quiero un crédito para comprar una
maquina y renovar mi equipo tecnolé-
gico”. La pregunta es: ;por qué un crédi-
toy no un arrendamiento? Ahi es donde
intervenimos para ofrecer al cliente lo
que realmente necesita.

Siempre hemos crecido con la idea de
“tengo pago y compro” o “como ya ten-
go crédito, puedo comprar este activo”.
Aun necesitamos identificar el producto
adecuado. Hoy, la demanda busca cré-
dito sin saber realmente lo que necesita,
por ejemplo, alguien dice: “Necesito di-
nero porque me pagan a 90 dias’, pero
solicita un crédito a 12 0 24 meses. ;Por
qué pagar dos afos por un problema
que solo dura 90 dias? Es fundamental
detenernos y entender el porqué de
cada decisién financiera.
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Las situaciones macroecondémicas,
como los aranceles y el impulso con
el Plan México para el desarrollo em-
presarial, ;como estan afectando o
afectaran el mercado de crédito?

No lo hemos visto para mal. Con el tema
de los aranceles, percibimos que ya no
“nos la creemos”. Fue como el cuento de
“ahi viene el lobo". En su momento, reci-
bimos muchas solicitudes: “me subirdn
el arancel, necesito amarrar precio y el
crédito para comprar material”. Hacia-
mos el estudio y, si se podia, lo otorga-
bamos, pero el arancel nunca llegaba.
Hoy, hemos dejado de estar en el foco
de nuestro vecino.

El proyecto “Plan México” no nos inclu-
ye como SOFOM; estd mas enfocado a la
banca. A pesar de todo lo macroeconé-
mico que mencionas, ha sido un buen
ano. Aunque no sé como se cerrara.

Las herramientas tecnolégicas como
la inteligencia artificial han avanza-
do en la evaluacion de riesgos. Sin
embargo, en el crédito empresarial,
el analisis es mas puntual. ;Cuanto
estan ayudando estas herramientas
y qué les falta para lograr un analisis
de riesgo mas confiable?

Actualmente, la inteligencia artificial
no puede reemplazar al humano ni la
experiencia que aportan las personas
que revisan un caso. El analisis no es
solo crediticio, sino también comercial,
legal, involucrando a todas las partes
para entender qué sucede, por qué y
cémo actuar: si es un“no vamos” o un“si
vamos bajo estas condiciones’, con las
coberturas adecuadas.

Hoy, las Fintech son un gran
éxito y han crecido signifi-
cativamente. A veces, su al-
goritmo o cartera fallan y
deben ajustarse; incluso seg-
mentan por cédigos posta-
les para generar su cartera.
Nosotros, por supuesto, nos
apoyamos en estas herra-
mientas, especialmente las
fiscales, donde revisamos la
CIEC para obtener reportes
de clientes y proveedores
principales. Estudiamos el
flujo de entradas y salidas, y
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revisamos el estado de resul-
tados de abajo hacia arriba
para encontrar esa pequena
curva de utilidad.

Nos hemos dado cuenta de que, aunque
las herramientas tecnoldgicas son utiles,
siguen siendo herramientas. Muchas lle-
van tiempo en el mercado, pero el ana-
lisis de crédito es una practica ancestral
y sigue habiendo fallas, sobre todo en
contextos como el nuestro, donde la
informalidad es muy alta y muchos ne-
gocios manejan operaciones en efec-
tivo. Por eso mencioné que en muchas
empresas la contabilidad no es una prio-
ridad. Si la contabilidad no esta al dia 'y
la herramienta accede a informacion
incompleta o desactualizada, el andlisis
no sera confiable.

Muchas veces, ocurre lo contrario: ha-
cemos la entrevista, visitamos al cliente,
conocemos sus instalaciones y su ope-
racién, y nos llevamos una impresion sé-
lida. Pero al revisar el reporte financiero,
no refleja lo que vimos en campo. Esto
implica un analisis mas minucioso para
encontrar el error. En muchos casos, el
problema es tan simple como un mé-
todo de facturacién mal utilizado o un
error de captura: en vez de un punto, se
puso una coma, y una factura de 90,000
se registra como 90 pesos, sin recono-
cerse correctamente ni contabilizarse.

Pueden ocurrir muchas cosas que hagan
que un estudio salga mal, sin que nece-
sariamente sea lo que observamos. Aqui
nos apoyamos mucho, por ejemplo, en
los estados de cuenta, donde hacemos
un andlisis a detalle minucioso. La ex-
periencia conjunta de cuatro personas
revisando el caso es invaluable. Por
ejemplo, si alguien no paga impuestos,
significa que no teme al gobierno, y me-
nos a nosotros, por lo que lo descarta-
mos. Externamente, buscamos entender
qué estamos viendo, a quién analizamos
y en qué punto se encuentra.

Hoy, puedo decir que de todo nuestro
portafolio hemos abierto mercados que
antes no explordbamos, como el sector
agro. Generalmente, una SOFOM, si no
es de nicho, no se involucraba en el sec-
tor agro. Ahora si; de hecho, el primer
cliente agro que tuvimos exporta, pero

cosecha aqui. Hemos desarrollado mas
sensibilidad a nuevos mercados gracias
a la tecnologia y, sobre todo, a las men-
tes brillantes del equipo que revisan
cada caso, quienes comparten nuestro
lema interno:“Ver el cémo si"
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En cuanto a la morosidad, ;cuales son
las principales causas por las que las
empresas no cumplen con el pago de
sus créditos?

Las causas han variado mucho. La regla
nuimero uno es no depender de un solo
cliente. Cuando te enfocas en el cliente
grande al que todos quieren acceder, y
entiendes cémo funciona, y sigue sien-
do un buen negocio, no te concentres
solo en él o en un solo proveedor. Hoy,
si nuestro vecino decide bloquear el
acceso a proveedores asiaticos, podrias
quedarte sin material para vender, ge-
nerando apuros. Depender tanto de un
cliente o proveedor es un error garrafal.

Otra regla: no confiarse. A
veces, trabajas con un clien-
te importante, te sientes co-
modo, caes en una zona de
confort y piensas: “;Para qué
buscar nuevos mercados o
clientes si ya tengo este?”. La
realidad es que, para vender
lo mismo a un cliente muy
grande, quizas necesitas diez
clientes medianos. Esto im-
plica mas esfuerzo, pero tam-
bién mas estabilidad: si uno
falla, tienes a los otros nueve
para compensar. Perder a ese
cliente grande puede des-
estabilizarte por completo.
Cuando te confias, otro llega
con el mismo “hambre” que
ta tuviste para captar a ese
cliente “triple A", ofreciendo
mas y superandote.

También, busca la inconformidad como
empresa; nunca caigas en la zona de
confort. Es cdmoda, y hoy todos quie-
ren vender y comprar digitalmente, ha-
ciendo negocios desde casa. Pero todo
cambia tan rapido: otro puede vender lo
mismo que tu, en la misma plataforma,
mas barato, y te desplaza. La competen-
cia actual es quince veces mayor que
hace 20 afos
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También, busca la inconformidad como empresa; nunca caigas en la zona de
confort. Es cdmoda, y hoy todos quieren vender y comprar digitalmente, hacien-
do negocios desde casa. Pero todo cambia tan rapido: otro puede vender lo mis-
mo que tu, en la misma plataforma, mas barato, y te desplaza. La competencia
actual es quince veces mayor que hace 20 afos.

A menudo, las instituciones financieras adoptamos una postura rigida: quere-
mos el pago inmediato, todo manual y sin muchas opciones. Pero si nos senta-
mos a dialogar, podemos entender qué sucede. A veces, el cliente dice: “Perdi a
un cliente importante, pero ya estoy buscando nuevas cotizaciones; solo nece-
sito dos meses”. Si hay voluntad de pago, se puede negociar. Para mi, la clave es
la voluntad de cumplir. Si hay un compromiso genuino, a pesar de los tropiezos,
vale la pena buscar soluciones.

¢{Algo mas que desees agregar?

Gracias Gabriel, solo quiero mencionar que quien necesite un crédito, arren-
damiento o cualquier producto financiero sepa que en Creditum tenemos un
equipo dispuesto a ayudar. Entendemos las necesidades de cada cliente para
ofrecer el producto que mejor se adapte a sus requerimientos.
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Credit and Collection Head Ex Unilever.

¢Quién es Jessely Cortés?

Soy una profesional del ecosistema crediticio, con mas de nueve afios de expe-
riencia en el sector. Me encanta negociar con los clientes para conseguir un “ga-
nar-ganar”, y siempre me ha apasionado contribuir al crecimiento de las empre-
sas mediante decisiones adecuadas. Viajar es una de mis grandes pasiones; que
al combinar esta actividad con mi trayectoria, ha enriquecido mi perspectiva.
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Actualmente, ;cual es uno de los prin-
cipales obstaculos que tienen las em-
presas para obtener recursos finan-
cieros via crédito?

El principal problema para las nuevas
empresas es cuando empiezan a operar
en el mercado. Las compafiias que otor-
gan crédito a sus clientes suelen reque-
rir una trayectoria mas establecida para
evaluar la solidez financiera y la liquidez
del solicitante. Este es el mayor obsta-
culo para las empresas emergentes, ya
que deben comprobar cierta cantidad
de activos.

i{Consideras que la falta de informa-
ciéon financiera o de datos suficientes
representa un obstaculo para aque-
llas que ya tienen una trayectoria?

Podria serlo, porque cuando ya tenemos
cierto historial con los clientes, cada afo
se realiza una reevaluacion de sus lineas
de crédito. Esto nos permite saber en
qué punto se encuentran las empresas
y si es necesario hacer alguna modifica-
cion, ya sea un aumento o una reduc-
ciéon en la linea de crédito.

Conforme a tu experiencia, ;qué erro-
res se cometen al solicitar un crédito?

Para solicitar un crédito, los requisitos
son numerosos, lo que complica a las
empresas recabar toda la informacién.

Me ha tocado ver andlisis donde la linea
de crédito resulta insuficiente para los
clientes, porque tienen la mayor parte
de su activo en pasivo, lo cual represen-
ta unriesgo para otorgar un crédito. Aun
cuando las investigaciones crediticias
arrojan resultados insuficientes, se toma
una decisién en conjunto con el area
comercial. Inicialmente, esta 4rea nos
proporciona un prondéstico para las em-
presas que desean comprar directamen-
te a la compaiia y nos indican: “Quiero
cierta cantidad de linea de crédito”. Sin
embargo, al recibir el andlisis, si resulta
insuficiente, se llega a una negociacion,
como: “No podemos otorgarles esta li-
nea debido a los puntos negativos en el
andlisis, pero podemos concederle un
monto inicial para que empiece a gene-
rar historial”. Sobre este historial, en un
plazo minimo de 6 meses, observamos
la tendencia y podemos ir incrementan-
do la linea de crédito poco a poco.
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Desde la iniciativa privada, el crédito
B2B funciona de manera muy diferen-
te al crédito bancario tradicional para
empresas. Por lo que me comentas,
parece que las empresas en este es-
quema buscan cdmo si hacer el nego-
cio, explorando alternativas en lugar
de dar un no tajante. ;Es asi como ope-
ran?

Correcto. La empresa busca negociar con
los clientes y brindarles oportunidades,
basédndose en los resultados del andlisis
de riesgo de crédito y en coordinacién
con el area comercial. Esto también ge-
nera negociaciones con nuevos clientes
para que empiecen a realizar compras y,
en determinado momento, puedan al-
canzar la linea de crédito deseada en el
mercado, alineada con el pronéstico de
ventas estimado por el equipo comercial.

En la dltima Encuesta de Coyuntura
del Mercado de Crédito publicada por
Banxico, se sefala que, si bien el siste-
ma financiero juega un papel impor-
tante en el otorgamiento de crédito a
empresas, el principal oferente de fi-
nanciamiento sigue siendo los propios
proveedores. ;Cual es tu vision sobre
por qué las micro, pequenas y media-
has empresas recurren primero a sus
proveedores para financiarse, y dejan
al sistema financiero como una segun-
da opcion?

La principal causa es
el tema del interés.
Cuando se pide un
crédito, este conlleva
un interés, que en la
banca o en diferentes
instituciones financie-
ras puede ser muy alto
para las micro y PY-
MES que estan empe-
zando a expandirse y
crecer. Este interés las
va absorbiendo y no
las deja crecer como
quisieran. Por ello, los
nuevos clientes prime-
ro se acercan al pro-
veedor para entender
la mecanica de inte-
gracion a un sistema
de crédito y asi poder
empezar a expandirse.
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¢Consideras que la facilidad para ob-
tener crédito con un proveedor, en
comparacion con el sistema bancario,
influye en que las empresas prefieran
financiarse a través de ellos?

Totalmente. Incluso si
el analisis del crédito
resulta negativo para
el cliente y no pode-
mos otorgar una linea
de financiamiento, se
ofrece la opcion de
compras de contado.
Los clientes pueden
realizar estas com-
pras en un promedio
de tres a seis meses, y
sobre ello se hace una
evaluacion para po-
der otorgar una linea
de crédito. Esta es una
manera de que las em-
presas puedan acce-
der al sistema de crédi-
to con los proveedores
y comenzar a operar
en el mercado.

{Cuales son los principales retos que
—como analistas y ejecutivos de
analisis de riesgo de crédito— afron-
tamos al momento de evaluar una
empresa y tener que tomar una deci-
sion?

Uno de los principales retos es tomar
una decisién correcta basdandose en la
informacién financiera que compar-
te el cliente. Con esa informacioén y los
demas datos recabados, se pueden to-
mar decisiones asumiendo un riesgo
minimo para la compafia, lo que tam-
bién beneficia al proveedor o al nuevo
cliente.
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Es importante con-
siderar el activo y
el pasivo de la com-
pania, asi como en
cuanto tiempo se
recuperara la inver-
sion, para poder ana-
lizar la informacion y
tomar una decision.
Las empresas tam-
bién corren el riesgo
de otorgar créditos
que se conviertan en
cuentas incobrables.

Al margen de lo dificil que puede
ser obtener informacién financiera
confiable de las empresas en México,
iqué herramientas alternativas se
pueden utilizar para evaluar el riesgo
crediticio de una empresa?

Hay herramientas que analizamos jun-
to con el drea comercial, ya que, como
mencionas, hay mucha informacién y
algunas empresas tienen transacciones
fuera de México, lo que imposibilita re-
cabar ciertos estados financieros si la
operacién esta en otro pais.

Existen otros mecanismos para analizar
la informacion y tomar decisiones sobre
el otorgamiento de la linea de crédito.
Es crucial recabar la mayor cantidad de
informacién posible, ya que esto leda a
la empresa mas herramientas para otor-
gar la linea de crédito. Cuando la situa-
cién es muy extrema y no hay informa-
cién, se solicita una carta bancaria que
respalda la solvencia del solicitante o
certifica que cuenta con cierta cantidad
disponible como aval. Con ella también
se puede acceder a una linea de crédito.

Considerando el entorno del crédito
B2B en México, ;c6mo vislumbras su
futuro para lo que resta de 2025?

Durante este aio, el panorama ha sido
un poco complejo. Ahora se realizan
mas evaluaciones; normalmente se ha-
cian cada afo, pero hoy la constante es
revisar la informacion cada 3 a 6 meses.

Existen muchos aspectos macroecon6-
micos que estan impactando al pais, y es
fundamental prevenir el riesgo de que
una cuenta se vuelva incobrable en el
futuro. Es importante que, desde que se
autorizan los pedidos, se analice la liqui-
dez y la facturaciéon del cliente cuando
ya tiene una linea de crédito, para pre-
venir cualquier riesgo futuro. Es una eva-
luacion constante para poder anticipar
cualquier situacion.

¢{Cuales son las principales causas
por las que las empresas incumplen
en sus pagos de los créditos?

Lo que he observado a lo largo de mi ex-
periencia es que, cuando hay una nego-
ciacion entre el drea comercial y el clien-
te, a veces se produce una saturaciéon de
productos. Existen productos con mayor
rotacion, pero cuando la mayoria de las
empresas usan una estrategia de vender
un“combo completo”y el cliente adquie-
re productos que tardan mas en rotar, el
inventario se vuelve mas complejo.
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Si tienen un crédito a 30 dias y una
rotacién de inventario de 90 dias,
empiezan a haber atrasos. Por eso, es
importante coordinarse con el drea co-
mercial para asegurar que la cantidad
de productos que se ofrecen al cliente
sea la adecuada para su rotacién. Si no
es al mismo ritmo que el producto es-
trella, el resto de los productos deben
ser conscientes de la cantidad que se
le surtird al proveedor, para que tenga
la oportunidad de rotar y no empiece
a retrasarse con la morosidad, ya que
los atrasos y la falta de pago afectan
el historial crediticio. Es crucial mante-
ner la comunicacién y no saturar a los
clientes con productos que sabemos
que no tendran la misma rotacién, sino
crear estrategias diferenciadas donde
ciertos productos con rotacion mas
lenta tengan otra negociacién, estra-
tegia y diferenciacion del resto.
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Algunos clientes que empiezan a retra-
sarse lo hacen porque les ha costado tra-
bajo rotar el producto, especialmente en
el caso de mayoristas y clientes del canal
tradicional. Hay empresas que ofrecen un
descuento por pronto pago; la mayoria
de los clientes aprovechan este beneficio
y mantienen un pago constante y antes
del vencimiento del plazo asignado.

{Qué puntos de control u observacio-
nes harias de lo que no debemos per-
der de vista al momento de hacer crecer
nuestra cartera de crédito empresarial?

Mi sugerencia seria que las estrategias
comerciales deben estar alineadas con
la estructura que estas companias de-
sean para crecer. Es necesario establecer
una negociacioén con ellos para lograr un
“ganar-ganar’, asegurando que tengan
los recursos suficientes para rotar el pro-
ducto y, al mismo tiempo, expandir su
linea de crédito y su alcance.

Cuando se lanza una innovacion de

algun producto de la compania y esta
tarda en rotar, algunos clientes mez-
claban las 6rdenes de compra en la
misma facturacién. Al llegar el ven-
cimiento de la factura, el cliente no
habia podido rotar el producto y no
podia pagar hasta que este se vendie-
ra. Por ello, se implemento una estra-
tegia diferenciada: no se mezclaban
las innovaciones, se separaban de la
facturacién normal del producto. Con
las facturas separadas, sabiamos que
el vencimiento se recuperaria mas
tarde. Es importante diferenciar las
estrategias internas de las dirigidas al
cliente para evitar que nosotros mis-
mos generemos obstaculos dificiles
de remover.

¢Hay algo que quieras agregar?

El crédito que otorgan las empresas
B2B es clave para que las empresas
comiencen a crecer. Es una herra-
mienta valiosa que, al ser mas flexible
que el crédito tradicional, permite
a las empresas no solo expandir su
mercado, sino también impulsar su
propio crecimiento. Me parece que es
una excelente herramienta para que
la puedan utilizar.
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CREDITO A LAS EMPRESAS

Resultado de la encuesta Banxico
Enero - Marzo 2025

Estimado lector en esta ocasion, te presentamos los principales resultados de la
Encuesta Trimestral de Evaluacion Coyuntural del Mercado Crediticio realizada
por el Banco de México para el periodo Enero - Marzo de 2025 los cuales indican
que:

e Conrelacién alas fuentes de financiamiento utilizadas por las empresas del pais en el trimestre que se reporta, 62.1% de las em-
presas encuestadas sefalé que utilizé financiamiento de proveedores, 27.3% usé crédito de la banca comercial, 12.9% senalé
haber utilizado financiamiento de otras empresas del grupo corporativo y/o la oficina matriz, 0.9% de la banca de desarrollo,
1.3% de la banca domiciliada en el extranjero, y 0.3% por emisién de deuda.

En lo que respecta al endeudamiento de las empresas con la banca, 37.4% de las empresas indicé que contaba con créditos
bancarios al inicio del primer trimestre de 2025.1.3% de la banca domiciliada en el extranjero, y 0.3% por emisién de deuda.

El 13.3% de las empresas utilizé nuevos créditos bancarios en el trimestre de referencia.

El conjunto de empresas que utilizé nuevos créditos bancarios expresé haber enfrentado condiciones mas favorables a las del
trimestre previo en términos de los montos los plazos ofrecidos y los tiempos de resolucion del crédito. A su vez, las empresas
percibieron que las condiciones para refinanciar créditos fueron similares a los del trimestre previo. En cuanto a los requerimien-
tos de colateral, las tasas de interés, asi como en las comisiones y otros gastos, las empresas percibieron condiciones menos
favorables respecto del cuarto trimestre de 2024.

® Por su parte, las empresas encuestadas destacaron que los problemas mas apremiantes que afectaron su entorno econémico
durante el primer trimestre de 2025 estuvieron relacionados con las ventas, la competencia y la inseguridad.

Fuentes de Financiamiento por Tipo de Oferente

Los resultados de la encuesta indican que las dos fuentes de financiamiento mas utilizadas por las empresas son los provee-
dores y la banca comercial. En el primer trimestre de 2025, la proporcién de empresas del pais que utilizé financiamiento de
proveedores aumenté (de 60.0% de las empresas en el trimestre previo a 62.1% en el trimestre que se reporta), y aquella que
sefal6 haber usado crédito de la banca comercial disminuyd (de 28.0% de las empresas en el trimestre previo a 27.3% en el
trimestre que se reporta).

En lo que toca a otras fuentes de financiamiento, 12.9% de las empresas encuestadas reporté haber utilizado financiamiento de
otras empresas del grupo corporativo y/o la oficina matriz (16.2% en el trimestre previo), 0.9% de la banca de desarrollo (1.0% en
el trimestre previo), 1.3% de la banca domiciliada en el extranjero (1.5% en el trimestre previo), y 0.3% de las empresas reporté
haber emitido deuda (0.2% en el trimestre previo, Gréfica 1a).
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Grafica 1
Fuentes de Financiamiento Utilizadas por las Empresas en el Trimestre
Por ciento de empresas que utilizaron cada fuente de financiamiento
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Por tamano de empresa, los resultados del primer trimestre muestran que 61.3% de las empresas que emplean hasta 100
empleados recibié financiamiento por parte de proveedores, mientras que para el conjunto de empresas de méas de 100 em-
pleados, dicha proporcidn fue de 68.1%. En lo que se refiere al crédito de la banca comercial, el porcentaje de empresas de
hasta 100 empleados que sefalo esta fuente de financiamiento durante el trimestre de referencia fue de 25.6%, mientras que la
proporcién de empresas con mas de 100 empleados que utilizaron este tipo de financiamiento fue de 39.8% (Grafica 1by 1c).

Grafica 1 (continuacion)
Fuentes de Financiamiento Utilizadas por las Empresas en el Trimestre
Por ciento de empresas que utilizaron cada fuente de financiamiento®
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Empresas por Region Geografica
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oficina matriz Desarrollo en el extranjero

Crédito Bancario

Los resultados para el primer trimestre de 2025 muestran que 37.4% del total de las empresas encuestadas contaba con créditos
bancarios al inicio del trimestre (36.3% en el trimestre previo, Grafica 2a). Por tamafno de empresa, la proporcién de hasta 100
empleados que reportd tener créditos bancarios al inicio del trimestre fue de 36.3%, mientras que el porcentaje correspondien-
te para las empresas con mas de 100 empleados fue de 45.9% (Grafica 2b, Grafica 2c).

Grafica 2
Empresas con Endeudamiento Bancario al Inicio del Trimestre
Por ciento del total de empresas

a) Total de Empresas b) Empresas con Hasta 100 c¢) Empresas con Mas de 100
Empleados Empleados

60 - 60 4 60
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El porcentaje de empresas que utilizéd nuevos créditos bancarios en el trimestre de referencia fue de 13.3% (12.1% en el trimes-
tre previo, Gréfica 3 ). El porcentaje de empresas con hasta 100 empleados que sefalé haber utilizado nuevos créditos bancarios
fue de 12.0%, mientras que en el caso de las empresas de mas de 100 empleados este porcentaje fue de 23.6% .

En complemento de lo anterior, el porcentaje de empresas que no utilizé nuevos créditos bancarios fue de 86.7% (87.9% en el
trimestre previo). Con respecto al total de empresas, 82.2% revel6 que no los solicitd (84.7% en el trimestre anterior), 2.6% de
las empresas sefalé que solicité crédito y esta en proceso de autorizacién (1.2% en el trimestre anterior), 1.0% de las empresas
indicé que solicité crédito y no fue autorizado (1.3% el trimestre anterior). A su vez, 0.9% de las empresas indicé que, aunque
solicité el crédito, lo rechazé por considerar que era muy caro (0.8% el trimestre anterior, Gréfica 3).

Grafica 3
Estructura de las Solicitudes de Crédito Bancario
Por ciento del total de las empresas

B No solicitaron Solicitaron y no lo autorizaron

B Solicitaron y estad en proceso de autorizacidon M Lo rechazd porque era muy caro

M Recibieron nuevos créditos

2023 2024 2025

Notas

@ Esta encuesta la realiza el Banco de México entre empresas estableci-
das en el pais y es de naturaleza cualitativa. El levantamiento de la en-
cuesta del primer trimestre de 2025 se llevé a cabo entre el 1° de abril
al 2 de mayo de 2025. Los resultados que aqui se presentan consideran
las respuestas de 651 empresas

@ El uso del crédito bancario incluye tanto lineas de crédito preexisten-
tes como nuevo crédito bancario.

La suma de los porcentajes puede ser superior a 100 ya que las empre-
sas pueden elegir mas de una opcion.

Q Se consideran dos estratos por tamano de establecimiento de acuerdo
con su personal ocupado: (1) entre 11 y 100 empleados, referidos en
este Comunicado como empresas de “hasta 100 empleados”; y (2) mas
de 100 empleados.

Fuente: https://www.banxico.org.mx/publicaciones-y-prensa/evolucion-trimestral-del-financia-
miento-a-las-empr/%7B516D21C3-C490-D516-B51D-1712B4413A37%7D.pdf
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CREDITO
ESPECIALIZADO

FACTORAJE Y

ARRENDAMIENTO

Alternativas para el
Financiamiento Empresarial

En el desarrollo del ecosistema crediti-
cio, el acceso a financiamiento es crucial
para el crecimiento y la superviven-
cia de las empresas. Entre las diversas
opciones disponibles, el factoraje y el
arrendamiento se presentan como al-
ternativas poderosas y flexibles, cada
una con caracteristicas Unicas que las
hacen atractivas para diferentes nece-
sidades empresariales. En este articulo
te presentamos al estilo Crevolution
Magazine, una vision integral de estas 2
opciones de financiamiento.

El factoraje es una herramienta financie-
ra que permite a las empresas obtener
liquidez inmediata mediante la venta de
sus cuentas por cobrar a una entidad fi-
nanciera especializada, conocida como
factor. En esencia, la empresa cede sus
derechos de cobro de deudas comercia-
les a corto plazo a cambio de un anticipo
de fondos, usualmente un porcentaje del
valor total de las facturas.

Definiciones

Cedente/Cliente: La empresa que
vende sus cuentas por cobrar.

Factor: La entidad financiera que
compra las cuentas por cobrar y asu-
me la gestién de cobro.

Deudor: La empresa o persona que
debe el dinero de las facturas.
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Anticipo: El porcentaje del valor de la
factura que el factor paga al cedente
de manera inmediata.

Comision de Factoraje: El costo del
servicio que cobra el factor, general-
mente un porcentaje sobre el valor
nominal de las facturas.

Notificacion: Si el factoraje es “con
notificacion”, el deudor es informado
que debe pagar al factor. Si es “sin no-
tificacion”, el deudor sigue pagando al
cedente, quien luego entrega el pago
al factor.

Con Recurso/Sin Recurso: En el fac-
toraje con recurso, el cedente asume
el riesgo de impago por parte del
deudor; si el deudor no paga, el ce-
dente debe devolver el anticipo al
factor. En el factoraje sin recurso, el
factor asume el riesgo de impago, lo
que lo convierte en un servicio mas
costoso.

Arrendamiento

El arrendamiento es un contrato me-
diante el cual una empresa (arrenda-
dor) cede a otra (arrendatario) el dere-
cho a usar un activo (como maquinaria,
vehiculos, inmuebles) durante un pe-
riodo determinado, a cambio de pagos
periddicos. Al finalizar el contrato, el
arrendatario puede tener la opcion de
comprar el activo, devolverlo o renovar
el contrato.

AN L

Definiciones

Arrendador: La entidad financiera o
empresa que posee el activo y lo cede
en arrendamiento.

Arrendatario: La empresa que utiliza el
activo a cambio de pagos periédicos.

Canon de Arrendamiento: Los pagos
periédicos que el arrendatario realiza al
arrendador.

Valor Residual: El valor estimado del
activo al final del contrato de arrenda-
miento.

Opcion de Compra: La posibilidad que
tiene el arrendatario de adquirir el activo
al final del contrato, generalmente por
su valor residual.

Arrendamiento Financiero: Se asemeja
a una compra financiada, donde el arren-
datario asume la mayoria de los riesgos
y beneficios de la propiedad. Al final del
contrato, suele existir una opcién de
compra por un valor residual bajo. Con-
tablemente, el activo y la obligacion se
registran en el balance del arrendatario.

Arrendamiento Operativo: Es mas si-
milar a un alquiler. El arrendador man-
tiene los riesgos y beneficios de la pro-
piedad. Los pagos se consideran gastos
operativos y no se registran como ac-
tivos en el balance del arrendatario, lo
que puede mejorar los ratios financieros.
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Historia del Factoraje

El factoraje es una de las formas de financiamiento mas anti-
guas, con raices que se remontan a la antigua Mesopotamia y
el Imperio Romano, donde los comerciantes utilizaban inter-
mediarios para gestionar el cobro de deudas. Sin embargo, su
formalizacién y expansién moderna se atribuye a Inglaterra y,
posteriormente, a Estados Unidos en el siglo XIX, especialmente
en la industria textil. Los “factores” originales no solo financia-
ban, sino que también asumian el riesgo de crédito y gestiona-
ban inventarios para los fabricantes. A mediados del siglo XX, el
factoraje evolucioné para centrarse mas en la financiacién de
cuentas por cobrar y la asuncién de riesgos de crédito. La glo-
balizacién y la tecnologia en el siglo XXl han impulsado ain mas
su crecimiento, haciéndolo accesible a un abanico mas amplio
de empresas y sectores.

Historia del Arrendamiento

El concepto de arrendamiento también tiene una larga historia,
con registros de contratos de alquiler de tierras y ganado en ci-
vilizaciones antiguas. En la era moderna, el arrendamiento de
magquinaria y equipo comenzé a ganar traccién después de la
Segunda Guerra Mundial, particularmente en Estados Unidos,
como una forma para las empresas de adquirir activos costosos
sin inmovilizar grandes sumas de capital. La popularizacién del
arrendamiento financiero y operativo se dio a partir de la dé-
cada de 1950 y 1960, a medida que las regulaciones contables
y fiscales se fueron desarrollando para diferenciar claramente
estos dos tipos de contratos. Hoy en dia, el arrendamiento es
una practica comun en casi todos los sectores econdmicos a
nivel global, desde el transporte hasta la tecnologia y el sector
inmobiliario

de la relacién con sus clientes en lo que respecta al proceso
de cobro, lo que podria afectar la percepcién del cliente si el
factor no maneja la relacién adecuadamente.

Dependencia: Si la empresa se vuelve muy dependiente del
factoraje, podria enfrentar dificultades si el factor decide no
comprar ciertas facturas o ajusta sus términos.

Factoraje con Recurso: Si la modalidad es “con recurso’, la
empresa sigue asumiendo el riesgo de impago. Si el deudor
no paga, laempresa debe devolver el anticipo al factor, lo que
puede generar una pérdida financiera.

Ventajas del Arrendamiento

Acceso a Activos sin Gran Inversion Inicial: Permite a las em-
presas utilizar equipos y maquinaria sin tener que realizar un
desembolso significativo de capital.

Actualizacion Tecnolégica: Facilita la renovacién constante
de equipos, ya que al finalizar el contrato se puede optar por
arrendar modelos mds nuevos.

Beneficios Fiscales: En muchos paises, los canones de arren-
damiento son deducibles de impuestos como gasto operativo.

Preservacion de Capital: El capital que de otra forma se usaria
para comprar activos se puede destinar a otras inversiones o
necesidades de la empresa.

Flexibilidad en la Estructura de Pagos: Los contratos de
arrendamiento pueden disefarse para adaptarse a los flujos
de efectivo de la empresa.

Ventajas del Factoraje Riesgos del Arrendamiento

Liquidez Inmediata: Convierte las cuentas por cobrar en
efectivo de forma rdpida, mejorando el flujo de caja.

Reduccion de Riesgos: En el factoraje sin recurso, la empresa
transfiere el riesgo de crédito al factor.

Ahorro de Tiempo y Recursos: El factor se encarga de la ges-
tién de cobro, liberando a la empresa para que se enfoque en
sus operaciones principales.

Flexibilidad: Se adapta a las necesidades de financiamiento
de la empresa, ya que el monto depende del volumen de ven-
tas a crédito.

Mejora de Ratios Financieros: Al no ser un préstamo, no in-
crementa el endeudamiento en el balance de la empresa.

Posibles Riesgos del Factoraje

Costo Elevado: Las comisiones y tasas de interés pueden ser
mas altas que las de otras formas de financiamiento tradicio-
nal, especialmente si se opta por el factoraje sin recurso.

Pérdida de Control sobre el Cobro: La empresa cede el control
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Mayor Costo Total a Largo Plazo: En muchos casos, el cos-
to total de un arrendamiento a lo largo de su vida util puede
ser mayor que el de una compra directa del activo, especial-
mente si se ejerce la opcién de compra.

No Genera Propiedad Inmediata: A diferencia de la com-
pra, la empresa no es propietaria del activo hasta el final
del contrato (en el caso del arrendamiento financiero y si
se ejerce la opcidn de compra), lo que significa que no se
genera patrimonio.

Responsabilidad de Mantenimiento y Seguros: Aunque
el activo no sea propiedad del arrendatario, este suele ser
responsable de su mantenimiento, reparaciones y seguros,
lo que implica costos adicionales.

Restricciones de Uso: Algunos contratos de arrendamien-
to pueden imponer limitaciones en el uso, kilometraje (para
vehiculos) o modificaciones del activo.

Obsolescencia Futura: Si se opta por un arrendamiento
financiero con opcién de compra, y el activo se vuelve ob-
soleto antes de que finalice el contrato, la empresa podria
terminar comprando un activo de bajo valor residual o con
poca utilidad.
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Informacion Estadistica

El mercado de financiamiento alternativo en México ha expe-
rimentado un crecimiento notable, impulsado por la necesi-
dad de las PyMEs de acceder a capital y la digitalizaciéon de los
servicios financieros.

Segun Factors Chain International (FCI), la principal asociacién
mundial de factoraje y financiamiento de cuentas por cobrar,
el volumen global de factoraje ha experimentado un creci-
miento constante. Por ejemplo, en 2023, el volumen global de
factoraje y financiamiento de cuentas por cobrar fue de apro-
ximadamente 3.96 billones de euros. Asia y Europa suelen ser
los mercados mas grandes, con un crecimiento significativo
en América Latina en los ultimos afos. Este crecimiento se
atribuye a la creciente demanda de soluciones de liquidez por
parte de las PyMEs y la adopcién de tecnologias que facilitan
estas operaciones.

En México, el factoraje ha ganado
terreno como una opcion vital para
el capital de trabajo de las empresas
mexicanas, especialmente en las Py-
MEs. Se estima que el volumen de
operaciones de factoraje en México
ha mostrado un crecimiento signifi-
cativo en los ultimos anos.

Por ejemplo, en 2023, el volumen de operaciones de factoraje
en México alcanzo los 500 mil millones de pesos, lo que repre-
sentd un incremento del 20% respecto al afo anterior. Las pro-
yecciones indican un crecimiento sostenido, con el mercado de
factoring de México alcanzando los USD 66.1 mil millones en
2024 y una expectativa de llegar a USD 126.0 mil millones para
2033, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) del
6.88% durante 2025-2033. Los sectores de manufactura, tecno-
logia y logistica han mostrado una adopcién creciente. A pesar
de este crecimiento, el desconocimiento sobre cémo funciona
el factoraje sigue siendo una barrera importante, particular-
mente para las micro y pequehas empresas. Una tendencia
emergente en México es el factoraje inverso (reverse factoring),
que busca fortalecer las cadenas de suministro y mejorar la es-
tabilidad financiera de los proveedores.

El mercado global de arrendamiento
también esrobusto.De acuerdo con el
Global Leasing Report de White Clar-
ke Group, el nuevo negocio de arren-
damiento a nivel mundial alcanzo los
$1.76 billones de délares en 2022. Es-
tados Unidos, China y el Reino Unido
suelen liderar este mercado.
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El arrendamiento se ha vuelto una
opcion preferente para la adquisi-
cion de equipos de capital, vehicu-
los comerciales y, en menor medida,
bienes inmuebles, impulsado por sus
ventajas fiscales y la flexibilidad que
ofrece a las empresas para gestionar
sus balances.

El arrendamiento, tanto financiero como operativo, es una
herramienta ampliamente utilizada para la adquisicion de
activos en México. La Asociacién Mexicana de Arrendadoras
de Vehiculos reporté que la gran flota de arrendamiento ve-
hicular creci6 8.1% con 319,784 vehiculos al cierre del 2023,
y el segmento de vehiculos pesados cerré con un crecimiento
de 9.2%.

Las tendencias para 2025 en el arrendamiento en México
apuntan a la digitalizacién de procesos, con contratos y docu-
mentacion 100% digitales, y un enfoque creciente en el arren-
damiento para equipos tecnoldgicos y software empresarial,
asi como el arrendamiento de flotas de vehiculos eléctricos y
equipos de eficiencia energética en linea con la preocupaciéon
por la sustentabilidad.
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Marco Legal en México

Factoraje: En México, el factoraje estd regulado principal-
mente por la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédi-
to (LGTOCQ), la Ley General de Organizaciones y Actividades
Auxiliares de Crédito (LGOAAC), la Ley de Instituciones de
Crédito y el Cédigo de Comercio. La LGOAAC fue reformada
en 1990 para incluir un capitulo especifico sobre el factoraje
financiero, lo que formalizé esta actividad. La regulacién bus-
ca dar certeza juridica a las operaciones, definir las respon-
sabilidades de las partes y establecer las condiciones para la
transferencia de los derechos de crédito.

Arrendamiento: El arrendamiento financiero en México se
encuentra regulado en la Ley General de Titulos y Operacio-
nes de Crédito (LGTOC), especificamente en los articulos 408
al 418. Adicionalmente, el Cédigo de Comercio y, de manera
supletoria, el Cédigo Civil Federal también aplican a ciertos
aspectos de los contratos de arrendamiento. Esta regulacién
establece las caracteristicas esenciales del arrendamiento fi-
nanciero, incluyendo la triple opcioén al final del contrato y la
transmisién de los riesgos al arrendatario. El arrendamiento
operativo se rige mas por los principios generales del dere-
cho civil y mercantil de contratos.

Consideraciones Fiscales en México

Factoraje: Los beneficios fiscales del factoraje en México se cen-
tran en la deducibilidad de los gastos financieros (comisiones,
tasas de interés) asociados a la operacién. Es importante que
las empresas que lo utilizan se aseguren de que las operaciones
cumplen con los requisitos fiscales para la correcta deduccién.

Arrendamiento: Una de las principales ventajas del arrenda-
miento en México son los beneficios fiscales. Los pagos de arren-
damiento (canones) suelen ser 100% deducibles de impuestos
para el arrendatario, tanto en arrendamiento financiero como
operativo, siempre que se cumplan con los requisitos estable-
cidos en la Ley del Impuesto Sobre la Renta (LISR). Esto puede
representar un ahorro fiscal significativo en comparacién con la
compra de activos, donde la deduccion se realiza a través de la
depreciacion.

Estimado lector, tanto el factoraje como el arrendamiento son
herramientas financieras robustas y versétiles que ofrecen solu-
ciones distintas a las empresas en su busqueda de capital y re-
cursos. Mientras que el factoraje se enfoca en la optimizacién del
flujo de caja a través de la monetizacion de cuentas por cobrar,
el arrendamiento facilita el acceso y la renovacion de activos
productivos con una menor inversiéon inicial. Ambos mecanis-
mos han demostrado ser catalizadores importantes para el cre-
cimiento empresarial, especialmente para las PyMEs que buscan
alternativas a la banca tradicional.

REGRESAR AL iNDICE

La digitalizacién y la creciente sofisticacion de los productos
financieros en México prometen un futuro interesante para
estas modalidades de financiamiento. Comprender a fondo
sus mecanismos, beneficios y el momento adecuado para su
aplicacién, incluyendo sus posibles riesgos, y su contexto re-
gulatorio, es fundamental para que las empresas tomen deci-
siones financieras estratégicas que impulsen su crecimiento y
sostenibilidad en el mercado actual.
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RECUPERACION
DE ACTIVOS

Charla con: Rubén Ruiz Anguiano

Los resultados de Evaluacion de Coyuntura
del Mercado de Cobranza 2024

Cuento con 25 afos de experiencia en el sector de la co-
branza. A lo largo de mi carrera, he desempefiado multi-
ples funciones, desde asesor hasta director general de una
de las empresas mas representativas del ecosistema credi-
ticio mexicano . He estado involucrado en todas las areas
clave de la industria de la cobranza, desde la operacion,
pasando por sistemas y hasta la administracién.

Actualmente, soy cofundador y miembro del consejo de
administracién de AKRO BPO, un centro de contacto con
operaciones principalmente en Nueva York. Sobre todo,
me considero un apasionado de la cobranza y su evolucion.

Recientemente participaste, como experto principal en
el tema, en la Evaluacion de Coyuntura del Mercado de
Cobranza 2024 realizada por ICM. Desde tu perspecti-
va, ;cuales son los resultados clave de este ejercicio y
como impactaran al ecosistema crediticio?

La encuesta fue muy reveladora. Como era de esperarse,
uno de los hallazgos mas notorios es el fuerte movimiento
hacia la digitalizacion, la inteligencia artificial y la adopcién
de nuevas tecnologias orientadas a optimizar los procesos
de cobranza.
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Sin embargo, también se ob-
serva una tendencia muy cla-
ra: el factor humano cobra una
relevancia creciente. Las habi-
lidades blandas y la capacidad
de negociacion siguen siendo
fundamentales. Aunque la en-
cuesta no lo aborda de manera
directa, nos damos cuenta de
que, al integrar el analisis de
los datos con nuestra experien-
cia en el sector, concluimos que
la cobranza mas efectiva sera
aquella que combine inteligen-
cia artificial y digitalizacion con
un recurso humano capacitado
y empatico.

{Como se estructuro la encuesta y qué tan represen-
tativa fue la muestra?

Citaré algunos datos importantes para contextualizar.
Participaron mds de 150 empresas de la industria de
cobranza, con representacién de 13 paises de América
Latina y el Caribe, incluidos México, Argentina, Chile,
Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatema-
la, Honduras, Nicaragua, Panama, Peru y Republica
Dominicana.

El 60% de las empresas encuestadas cuenta con mas
de 200 empleados, lo que habla de una muestra con
un fuerte componente estadistico. Ademas, cerca del
90% de las respuestas fueron proporcionadas por di-
rectivos o gerentes de empresas de cobranza, BPOs,
financieras especializadas, bancos, fintechs, coopera-
tivas, microfinancieras, telcos y empresas de retail. La
muestra es amplia y representa diversos segmentos
del ecosistema crediticio.
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¢Cuales fueron los hallazgos estratégicos mas destacados?

Unodelos puntos masrelevan-
tes fue el incremento en el uso
de medios electrénicos, con
un aumento superior a los 10
puntos porcentuales respecto
al ano anterior. La mayoria de
las empresas encuestadas se-
nalaron que estan reforzando
sus estrategias digitales y de
gestion deriesgos.

También identificamos una transicién hacia la omnicanalidad.
Aunque muchas organizaciones aun operan en modo mul-
ticanal, ya comienzan a migrar a esquemas verdaderamente
integrados. Este paso, aunque pequefo, es estratégico para
personalizar la comunicacién con los clientes y mejorar los re-
sultados de cobranza.

La inteligencia artificial y las herramientas digitales llevan
tiempo en el sector, pero hoy parecen tener mayor impac-
to en la industria de la cobranza. Sobre este aspecto ;Qué
revelo el estudio sobre este tema?

Si. La investigacion se estructurd en cinco grandes ejes: re-
cuperacion de cartera, innovacion y transformacion digital,
retencién de talento, estrategias operativas y canales, y expec-
tativas y desafios.

El eje sobre retencién de talento fue particularmente intere-
sante. Observamos que, en comparacion con el afo anterior,
la rotacion se ha estabilizado o incluso disminuido en algunos
casos, lo cual es positivo. No obstante, el estudio también reve-
la que las principales causas de rotacién siguen siendo la ofer-
ta salarial, los horarios incompatibles, la comunicacién con los
superiores y la falta de habilidades técnicas.

El reto esta en mejorar la capacitacion, especialmente del per-
sonal de nuevo ingreso, asi como en formar lideres interme-
dios capaces de motivar, dirigir y controlar eficazmente a sus
equipos. La capacitacién técnica y el acompaiamiento inicial
son clave para disminuir la rotacion y elevar la efectividad de
la cobranza.
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Desde tu vision como experto ;Qué factores econémicos
y sociales estan afectando actualmente a las carteras y a
los habitos de pago de los usuarios de crédito?

Estamos atravesando un contexto complejo. Si bien ya no
hablamos tanto de la pandemia, seguimos arrastrando re-
zagos econémicos importantes. Ademas, hoy enfrentamos
una incertidumbre politica y social global, que genera preo-
cupacion en las decisiones econdmicas, tanto empresariales
como familiares.

La constante exposicidén a noticias negativas y conflictos po-
liticos tiene un impacto directo en el consumo, la inversién
y, por supuesto, en el cumplimiento de obligaciones finan-
cieras. Esto afecta a las carteras de crédito, ya que muchas
personas adoptan una actitud de paralisis o desconfianza
ante su situacion econémica.

Desde la cobranza, debemos comunicar confianza, espe-
ranza y soluciones realistas. Es importante que el cliente
entienda que mantener su historial limpio le permite tener
acceso a crédito futuro, lo cual puede ser determinante en
momentos de crisis. No se trata solo de pagar una deuda,

sino de recuperar la capacidad de financiamiento para en- D ESCARGA
frentar contingencias. LA E N CU ESTA

iTe gustaria agregar algo mas?

Si. Me gustaria agradecer a todas las personas y empresas
que participaron en esta encuesta. Durante la presentacion
de resultados, también habilitamos una consulta abierta a
través de un cédigo QR, que permite acceder a las pregun-
tas, participar y obtener el estudio completo.

Lo que aqui comento es solo una
sintesis. Quienes estén interesa-
dos en conocer los detalles —gra-
ficas, indicadores y anadlisis por
industria— pueden hacerlo res-
pondiendo la encuesta. La cola-
boracion de todos es fundamen-
tal para seguir construyendo un
ecosistema de cobranza mas inte-
ligente, humano y eficiente.
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https://amsofac.mx/bienvenida2015/antecedentes-historicos/

Solucion de georreferencia para la recuperacion y
levantamiento de informacién. Enfocada a los sectores
de cobranza, comercial, encuestas e inventarios.

Disefa y asigna tareas con rutas inteligentes
y plantillas personalizadas desde nuestra plataforma.

-

App personalizada que permite a tus gestores
Z en campo descargar sus tareas en un dispositivo
movil y trabajar sin conexion a internet.

recorridos, deteccién de GPS falso,

Monitoreo en tiempo real: seguimiento de 3
revision de bateria, check-ins y mas.

webhooks, envio de SMS, RCS o WhatsApp

Integracion con otras herramientas: i
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firmas digitales y mas, todo en tiempo real.
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Fico World 2025

Por Gabriel Pérez Mata

Del 6 al 9 de mayo, Hollywood, Florida, fue el punto de encuen-
tro de més de 1,500 lideres del ecosistema financiero, tecno-
I6gico y crediticio global durante FICO World 2025, el evento
insignia de la firma FICO, reconocida mundialmente por su lide-
razgo en soluciones de analitica predictiva, gestion de riesgo,
soluciones de analisis de datos y puntuacién crediticia.

Este foro de clase mundial no solo presentd innovaciones tec-
nolégicas de vanguardia, sino que reafirmé un principio clave:
el futuro del sector financiero estara marcado por la sinergia
entre inteligencia humana e inteligencia artificial (IA), en un
nuevo paradigma que FICO define como inteligencia aplicada.

El Futuro es la Hiperpersonalizacion
en Tiempo Real

Desde el primer dia, el FICO World ofrecié una experiencia
inmersiva. Las y los asistentes interactuaron con soluciones
que no solo automatizan decisiones, sino que compren-
den contexto, emociones y patrones de comportamiento.
Una de las sesiones mas comentadas fue “Revolucionando
las experiencias de clientes impulsadas por IA", que mostrd
como FICO integra capas de analitica, IA generativa y proce-
samiento en tiempo real para transformar completamente el
ciclo de vida del cliente financiero (FICO, 2025a).
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Los resultados ya se perciben en instituciones lideres. Por
ejemplo, Fintechs en Asia y bancos tradicionales en América
Latina estan utilizando IA generativa para:

® Predecir abandono de productos financieros.
® Automatizar decisiones en segundos.

® Ofrecer campanas de cobranza emocionalmente
empaticas.

e Generar mensajes personalizados con lenguaje
adaptado al perfil psicolégico del cliente.

Segun Gartner (2025), el 70% de los bancos en economias
desarrolladas adoptardn IA generativa en sus sistemas de in-
teraccién con clientes antes de 2027.

FICO Marketplace

swer of Al through Intelligent Decisioning
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La Tecnologia Potenciada por la
Etica y el Juicio Humano

Uno de los mensajes
transversales del even-
to fue contundente: la
tecnologia no sustitu-
ye al juicio humano; lo
amplifica. En entrevista
con Crevolution Maga-
zine, Rafael Caballero,
de FICO en México, ex-
plicé que la inteligencia
aplicada permite esca-
lar la toma de decisio-
nes sin renunciar a los
valores éticos ni al con-
texto humano:

“Lo esencial no es solo tomar decisiones
mds rdpidas, sino que sean también mds

justas, inclusivas y sostenibles” (Kruzich
& Caballero, 2025)

Este enfoque se traduce en:

® Analistas enfocados en estrategias,
no tareas repetitivas.

® Automatizacién adaptada a marcos
regulatorios locales.

® Supervision humana para garanti-
zar equidad algoritmica.

En ese marco, FICO presenté su solucidn
de IA conversacional y autoservicio
mejorado, especialmente aplicada en
procesos de cobranza. Esta herramien-
ta permite que los clientes puedan ne-
gociar de manera autbnoma, con rutas
personalizadas de pago y lenguaje em-
patico, mientras que los equipos huma-
nos intervienen solo en casos complejos
(FICO, 2025b).
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La Tecnologia Potenciada por la
Etica y el Juicio Humano

La conferencia de Diego Diniz Cavalcan-
te Silva, de Itad Unibanco, fue uno de los
puntos mas destacados del evento. En
ella, se compartié como el banco brasi-
lefio logroé:

e Implementar un data lake unificado*,

centralizando informacion de mas de
30 millones de clientes.

® Integrar modelos de IA para origina-
cién de crédito y validacion de riesgos.

® Reducir el time-to-market de productos
financieros de seis meses a cinco dias

Este caso demuestra que la inteligencia
aplicada no es exclusiva de startups tec-
noldgicas. Instituciones con gran tamano,
historia y regulacion estricta pueden lide-
rar la innovacién cuando se apuesta por la
integracion interdepartamental, el disefio
4gil y la supervision ética de modelos pre-
dictivos (Crevolution Magazine, 2025).

La IA como Guardia Proactiva

En un entorno digital donde los ataques
cibernéticos y el fraude financiero crecen
de manera exponencial, FICO presenté sus
avances en deteccion de fraude en apli-
caciones, uno de los ejes mas sensibles
para el ecosistema financiero.

Gracias al uso de machine learning, biome-
tria conductual, geolocalizacion y analisis
contextual, sus soluciones ya permiten:

e Detectar anomalias antes de que se
concrete un fraude.

e Reaccionar en milisegundos ante
comportamientos sospechosos.

Combinar datos transaccionales his-

téricos con patrones emergentes.
Esto se discuti6 ampliamente en la se-
sion “Atrapar a los delincuentes en el
origen’, donde se destacé que el 63% de
las instituciones que utilizan sistemas de
fraude FICO han reducido sus pérdidas
en mas del 40% en los ultimos dos afos
(FICO, 2025¢).
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Analisis en Tiempo Real y
Gestion Modular del Riesgo

La jornada de clausu-
ra, el 9 de mayo, estu-
vo encabezada por Ni-
khil Behl, Presidente de
Software, y Alexandre
Graff, Vicepresidente de
Alianzas Globales. Am-
bos destacaron como
el diseno modular de la
Plataforma FICO® per-
mite que bancos, coo-
perativas, Fintechs o
aseguradoras escalen
sus capacidades de IA
segun su madurez tec-
noldgica, disponibili-
dad de datos y requisi-
tos regulatorios (Behl &
Graff, 2025).
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Ademas, subrayaron cémo el procesa-
miento en tiempo real permite anticipar
morosidad, optimizar decisiones de pre-
cios y evaluar riesgos en segundos, con-
tribuyendo a una reduccion compro-
bada del default y una mejor relacién
entre riesgo y retorno.

La inteligencia Artificial desde
la optica ética y regulada

M3as alld de la tecnologia, FICO World
2025 se distinguio por anticipar los desa-
fios del manana. La empresa anuncié que
FICO World 2026 se celebrara en Orlando,
Florida, con una agenda centrada en:

® Privacidad de datos y gobernanza
algoritmica.

® Equidad en modelos predictivos
(bias mitigation**).

e Transparencia regulatoria frente a
nuevas leyes como la Al Act en Euro-
pa*** o el marco de IA responsable
propuesto por la OCDE.

La inteligencia Artificial desde
la dptica ética y regulada

FICO World 2025 no solo presenté he-
rramientas innovadoras; consolidé un
modelo operativo que redefine la toma
de decisiones en el sector financiero. La
inteligencia aplicada, como eje concep-
tual del evento, demuestra que es posi-
ble combinar automatizacién, precision
y ética en una misma plataforma.

La industria financiera
esta ingresando a una
nueva era, uhaen la que
competir exige com-
prender profundamen-
te al cliente, actuar en
tiempo real y tomar de-
cisiones que equilibren
rentabilidad, regula-

cion y responsabilidad
social. FICO World 2025
fue, sin duda, un hito en
ese camino.
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Notas:

* Un data lake es un reposito-
rio centralizado disefado para
almacenar, procesar y proteger
grandes cantidades de datos es-
tructurados, semiestructurados
0 no estructurados. Puede alma-
cenar datos en su formato nativo
y procesar cualquier variedad de
datos, sin importar los limites de
tamano.

** La mitigacidon de sesgos (bias
mitigation en inglés) se refiere al
proceso de identificar, analizar y
reducir los sesgos presentes en
datos, algoritmos y sistemas de
toma de decisiones

*** La Ley de Inteligencia Artifi-
cial (Al Act) de la Unién Europea
es la primera legislacién integral
del mundo sobre inteligencia ar-
tificial. Su objetivo principal es
garantizar que los sistemas de IA
sean seguros, éticos y fiables, re-
gulando su desarrollo, comerciali-
zacién y uso dentro de la UE.
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WhatsApp como
nuevo core financiero

Directo, el primer carrier BSP que
revoluciona crédito y cobranza
en México

: ) Meta
Directo susiness Partner

Hoy el cliente quiere resolver su crédito en 30 segundos, sin des-
cargar apps y desde el canal donde ya habla con su familia, su
banco y hasta su trabajo: WhatsApp. Pero si quieres operar ahi
en serio, necesitas algo mas que un bot improvisado.

Agentes virtuales con IA,
hechos para negocio

Nuestra A no solo entiende lenguaje natural. Entiende
Necesitas seguridad, escalabilidad, tecnologia e inteligencia. Y negocio. Con nuestros agentes puedes:
eso es exactamente lo que trae Directo como el primer carrier en
México certificado como BSP (Business Solution Provider) oficial

de WhatsApp Business.

® Recuperar cartera con flujos de pago guiado,
validacién de identidad y promesas cerradas
en el mismo chat.

BSP + carrier + CX experto = El combo ® Originar crédito con OCR de documentos,

consulta de buré y motor de reglas.

Ser BSP significa acceso directo a la API oficial de WhatsApp,
plantillas preaprobadas, control sobre las conversaciones y pre-
cios preferentes. Pero ser carrier ademas de BSP, nos da algo que
nadie mas tiene: infraestructura de telecomunicaciones
propia, redundante y de alta disponibilidad.

o Resolver dudas postventa, lanzar encuestas
NPS o prevenir cancelaciones de forma
automatica.

. . . . Y todo esto con un estilo conversacional, entrenado con
Traducido: no dependes de terceros, tienes mejores tiempos de en-

trega, menos bloqueos, mejor soporte y un aliado que ya conoce
cémo escalar conversaciones masivas en sectores sensibles como el
financiero, el de cobranza o los BPOs.

semantica financiera, y siempre con escalabilidad.

Seguridad, validacion y confianza

) en cada conversacion
Know-how real en contacto con el cliente
Uno de los grandes diferenciales como BSP es que po-

demos ofrecerte niumeros verificados por Meta, con el
check blue y perfil oficial. Esto incrementa la confianza
del cliente, reduce abandono y mejora notablemente la

Directo no es solo tecnologia. Somos especialistas en customer
experience, contact centers, recuperacién de deuda y procesos
financieros, con afnos trabajando de cerca con bancos, fintechs,

aseguradoras, call centers y BPOs.

Sabemos cémo es hablar con un cliente moroso a las 6 p.m.,
cémo convertir un lead preaprobado en originacién inmediata,
0 cOmo reconectar con un usuario que abandoné tu app hace 3
meses. Y eso lo aplicamos al disefio de cada agente conversacio-
nal, campafa o integracion.
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conversion.

Ademads, todas las conversaciones pasan por canales ci-
frados, y operamos bajo certificaciones internacionales
como ISO 27001, con controles de privacidad y auditoria.
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Olvidate del mensaje plano. Con Directo puedes desplegar
plantillas oficiales de WhatsApp aprobadas por Meta, que
incluyen:

® Botones de respuesta rapida.
e Listas interactivas.

® Flows conversacionales guiados en una
interfaz web conectada a tu CRM.

Esto no solo aumenta la conversién, también reduce errores del
usuario, mejora la navegacion y permite personalizar cada inte-
raccion.

Y lo mejor: todo esto a un costo similar al SMS, pero con métricas
mas ricas, mejor entregabilidad y mayor engagement.

Canalidad real: conecta con todos tus
canales core

Como operador telco, Directo te da algo que ningun BSP tradicio-
nal ofrece: la posibilidad de orquestar campanas entre WhatsApp,
SMS, llamadas, RCS y blasters, con una sola Iégica de negocio.

® El agente virtual inicia contacto
por WhatsApp.

® Sino hay respuesta, envia un SMS.

Si detecta interés, escala a llamada
automatizada o humano.

® Puede disparar un RCS con informacion
interactiva o un blaster con voz humani-
zada y empatica con cada campania.

Casos reales, resultados reales
Ya estamos operando con lideres de México y Latinoamérica en
casos como:

® Recuperacion de deuda full automatizada
con recuperacion en el primer contacto.

® Créditos exprés por chat que pasan de lead
a dispersién en minutos.

® Cross-sell en clientes existentes tras una
atencion oportuna via WhatsApp.

® Encuestas con reactivacion inmediata
para clientes en riesgo de fuga.

Y siempre con resultados medibles: tasas de contacto por arriba
del 60%, tiempos de atencidon 70% menores y promesas de pago
triplicadas.
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Con Directo puedes:
® Lanzar campaias en menos de 3 semanas.

e Usar tus propias plantillas o elegir de nuestro
banco preaprobado.

o Integrarte a tu CRM, motor de scoring o core
bancario.

e Medir todo con dashboards accionables: ta-
sas de apertura, clics, engagement, acuerdos,
tickets abiertos y mas.

Y si necesitas ayuda, cuentas con soporte técnico local,
especializado y bilingUe, sin tickets eternos ni zonas ho-
rarias lejanas.

<Y por qué WhatsApp ahora?

Porque ya no es una moda: es el canal mas efectivo del
ecosistema financiero. Tus clientes lo usan todos los
dias. Y tu puedes convertirlo en:

® Tu asistente de crédito 24/7.

® Tu nuevo canal de recuperacion de deuda
mas rentable.

® Tunuevo front de atencion sin filas ni
llamadas perdidas.

WhatsApp es el presente. Directo es quien te ayuda a
operarlo con visién, inteligencia y resultados.

La atencion financiera en México esta cambiando. Me-
nos friccion, mas conversacion. Menos canales disper-
sos, mas integracién. Menos bots de cartén, mas inte-
ligencia real.

Y en esa transformacion, Directo es el unico BSP ca-
rrier en México con IA propia, seguridad bancaria,
vision sectorial y canales unificados.

No hablamos de futuro. Hablamos
de lo que puedes lanzar hoy.

{Quieres escalar tu estrategia en
WhatsApp sin perder control ni presupuesto?

Agenda una demo con nuestro equipo y ve cémo puedes
conectar, recuperar deuda, convertir y fidelizar mejor.

Escrito por Fernando Escudero
Senior Manager de innovacién



La Influencia del Lider
enlaProductividad del
Equipo de Cobranza.

POR CLAUDIA PEREZ GERENTE

DE FORMACION EN ICM

En la practica comun, liderar ha signifi-
cado sostener el orden, exigir resultados
y mantener el control. Se reconoce a
quien gestiona los indicadores, impone
orden y presiona con firmeza. Pero hay
una realidad que hoy resulta imposible
pasar por alto: los equipos no mejoran
por presién, mejoran por influencia. Por-
que mientras el control puede forzar el
resultado, es la influencia la que moviliza
la voluntad, genera compromiso y sos-
tiene el esfuerzo incluso cuando la pre-
sion aumenta.

En este punto, en esta nueva compren-
sion del liderazgo, es donde el modelo
tradicional empieza a fracturarse. Hoy,
las organizaciones que verdaderamente
evolucionan estdn mirando a los lideres
que tienen en sus manos el ritmo coti-
diano del negocio, en aquellos que estan
enfocados en la gestion, la supervision y
la optimizacién de las operaciones dia-
rias del drea. En el mundo de la cobran-
za, estos lideres son quienes coordinan
equipos, distribuyen cargas, contienen
conflictos y ejecutan las decisiones sin
dejar de estar cerca del equipo.
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Cuando la presién es maxima —al cierre
del mes, cuando los nimeros no cuadran
o el ambiente se empieza a tensar— sue-
le activarse el recurso mas inmediato: el
poder y la imposiciéon. También ocurre
cuando hay que comunicar un bajo des-
empeno o sefalar la necesidad de mejo-
rar. En esos momentos criticos, lo comun
es dirigir desde el control.

Es precisamente aqui en donde necesi-
tamos replantear la forma de entender
el liderazgo. Un cambio que coloca a la
influencia por encima del mando, y a la
conexion por encima del desanimo en
el equipo. Es lo que abordan Daniel Go-
leman, Richard Boyatzis y Annie McKee
en su libro El lider resonante crea mas: Se
trata de comprender que lideres efectivos
—como los lideres de trinchera que guian
la operacion diaria— ademas de dirigir
también conectan emocionalmente,
generan un entorno de confianza, ani-
mo y sentido compartido para potenciar
el rendimiento del equipo.

En el liderazgo operativo, particularmente
en areas de alta exigencia como la cobran-
za, esto implica reconocer que la verdade-
ra autoridad no esta en dar 6rdenes, sino
en saber inspirar, contener y sintonizar
con la realidad de cada colaborador.

Entonces, ;como pueden los lideres
operativos, especialmente en entor-
nos como el de cobranza, desarrollar y
aplicar esta capacidad para lograr una
comunicacién que realmente inspire y
permita al equipo llegar a la meta?

REGRESAR AL iNDICE




Esto implica una serie de habilidades que resultan eficaces,
especialmente para detectar a tiempo el desgaste emocio-
nal, antes de que impacte en el desempefio:

La capacidad de notar cambios sutiles en el comporta-
miento, el estado de animo o la energia de las personas.

Reconocer y comprender las propias emociones, asi
como el efecto que generan en uno mismo y en los de-
mas (conciencia emocional), especialmente en situacio-
nes de estrés o dificultad, para poder mantener la calma.

La flexibilidad para ajustarse a los cambios, la incerti-
dumbre y los nuevos desafios

Estar dispuesto a actuar y tomar la delantera, buscando
oportunidades y soluciones.

Utilizar tacticas de persuasion efectivas para guiar las
accionesy el pensamiento de los demas.

Reconocer y fomentar el potencial del equipo, apoyando
su crecimiento a través del coaching y la mentoria.

Manejar y resolver desacuerdos de forma constructiva

Fomentar un ambiente de cooperacién y sinergia para
alcanzar objetivos compartidos.

(Es posible desarrollar estas habilidades? Si; mediante la prac-
tica constante, la escucha activa y la conciencia permanente
de los ajustes necesarios en el dia a dia.

Como se ha senalado, en cobranza se vive bajo presién y el
lider que no maneja esta presion, la hereda al equipo.

La capacidad de mantener la calma cuando el entorno esté en
crisis es una competencia muy importante en la conduccién
operativa. Goleman la nombra como una dimensién central
de la inteligencia emocional y explica que es justamente esta
autorregulacion lo que diferencia a los lideres que inspiran de
los que imponen. Y eso se nota: un equipo con un lider estable
emocionalmente no es un equipo libre de tensidn, pero si un
equipo que sabe cémo gestionarla.

Esto nos remite a la idea que sostienen Jim Kouzes y Barry Pos-
ner, autores de El desafio del liderazgo: los lideres verdade-
ramente efectivos no solo gestionan tareas, también mo-
delan comportamientos, inspiran una vision compartiday
fortalecen a sus colaboradores.

Todo lo anterior nos lleva a una verdad frecuente en muchos
equipos: la productividad no se derrumba por falta de objeti-
vos, sino por una fatiga emocional que nadie detecta a tiem-
po y que muchas veces también impacta en quienes estéan al
frente de batalla. Por ello, la estabilidad emocional del lider
se convierte en una competencia importante. Lideres que
mantienen un equilibrio emocional, que evitan el desgaste
del equipo, que previenen conflictos mayores, que detectan el
sintoma antes de que se vuelva fractura, son lideres que des-
activan lo que otros no ven.
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No se trata de idealizar al supervisor como un héroe solitario,
sino de reconocer su verdadero rol: ser un puente. Un vinculo
entre la estrategia y la ejecucion, entre la exigencia y la capa-
cidad real del equipo, entre lo que se espera y lo que hoy es
posible lograr.

Y en ese rol de puente, el liderazgo operativo necesita volver a
enfocarse en algo que con frecuencia se pasa por alto: el senti-
do. Reconectar al equipo con el “para qué” de su trabajo. Darle
un nuevo sentido a la tarea diaria no como una accién repe-
titiva, sino como un aporte valioso dentro de la organizacién.
Porque cuando el equipo percibe que su esfuerzo tiene valor,
el compromiso cambia.

El liderazgo operativo no necesita mas presion. Necesita mas
conciencia, mas escucha'y mas capacidad de sostener sin que-
brar. Se trata de acompanar sin invadir.

Porque, al final, influir es liderar y la efectividad de liderazgo es
la suma de competencias técnicas con la capacidad de leer el
entorno emocional del equipo. La fortaleza del lider radica en
saber cuando intervenir, cdmo adaptarse y de qué manera in-
fluir. Cuando hay una resonancia, se crea un ambiente donde
el compromiso crece y el trabajo diario cobra sentido.

Referencias
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El Financiamiento Empresarial: Otorgamiento y
Recuperacion de Crédito en Diversas Latitudes

El acceso al financiamiento constituye un factor clave para la
continuidad, competitividad y expansién de las empresas en
todas las economias, desde la micro hasta el gran corporativo.
Segun el Banco Mundial, cerca del 65% de las micro y peque-
fas empresas en América Latina carecen de acceso a crédito
bancario formal, lo que limita su capacidad de crecimiento y
productividad. Este panorama resalta la importancia del cré-
dito comercial como via principal de capital de trabajo en mu-
chas regiones.

En esta ocasion querido lector, te presentamos este articulo
que pretende dar un panorama de las particularidades y ca-
racteristicas del crédito Empresarial en diversas latitudes, con
énfasis en Latinoamérica, el Caribe. En él se abordan las parti-
cularidades regulatorias, culturales y operativas de cada pais.

La Relevancia del Crédito de Proveedores

Esta modalidad, en la que un proveedor concede al cliente un
plazo para el pago de bienes o servicios tras su entrega, repre-
senta una de las fuentes de capital de trabajo mas accesibles y
utilizadas por empresas de todos los tamanos, especialmente
para las micro y pequenas compafias. En numerosas econo-
mias, el volumen del crédito de proveedores supera a menudo
al financiamiento del sector regulado.

Particularidades Regionales y Globales

La regién se caracteriza por una marcada diversidad econémi-
ca, politica y legal. No obstante, se observan tendencias comu-
nes: una relativa lentitud en los procesos judiciales de cobro en
comparacién con economias desarrolladas, la persistencia de la
informalidad que dificulta la evaluacién crediticia y la relevancia
de las microfinanzas para segmentos menos bancarizados.
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Ciclo del Crédito: Estable, con presencia sélida de bancos
comerciales y financieras especializadas, se da énfasis en his-
torial crediticio y garantias.

Rol del Crédito de Proveedores: Para las MIPYMES, el cré-
dito de proveedores a menudo supera al financiamiento
formal en volumen y accesibilidad, constituyendo una de las
principales fuentes de capital de trabajo y crecimiento.

Dificultades de Recuperacidon: Aunque con avances, aun
persiste lentitud en los procesos judiciales.

Leyes y Documentos de Cobro: Cédigo de Comercio, Cédi-
go Civil Federal, Ley de Instituciones de Crédito, Ley de Con-
cursos Mercantiles. Se utilizan instrumentos como pagarés,
contratos de crédito y facturas.

Cultura de Pago: Formal en el sector estructurado; mayor
flexibilidad y retrasos en segmentos informales.
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COSTA RICA

Ciclo del Crédito: Acceso al crédito
empresarial razonable, si bien las ta-
sas de interés pueden ser elevadas.

Rol del Crédito de Proveedores: Es
una fuente comun de capital de tra-
bajo, especialmente para MIPYMES
y sectores especificos, complemen-
tando el acceso al crédito bancarioy
ofreciendo términos flexibles.

Dificultades de Recuperacion: Los
procesos judiciales y la ejecucién de
garantias, aunque factibles, requie-
ren tiempo.

Leyes y Documentos de Cobro:
Coédigo de Comercio, Cédigo Proce-
sal Civil. Pagarés, letras de cambio y
contratos de crédito.

Cultura de Pago: Generalmente fa-
vorable, con un alto respeto por las
obligaciones contractuales.
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Ciclo del Crédito: Mercado financie-
ro sofisticado para grandes empresas,
con el Banco Nacional de Desarrollo
Econémico y Social (BNDES) como ac-
tor clave. Las MIPYMES aun enfrentan
obstaculos relevantes.

Rol del Crédito de Proveedores:
Aunque Brasil cuenta con un sistema
bancario desarrollado, el crédito de
proveedores es una fuente funda-
mental de liquidez.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos judiciales prolongados y costo-
sos, aunque ya se han estado hacien-
do cambios en las leyes en busca de
agilizar la reestructuracién y cobro.

Leyes y Documentos de Cobro: C6-
digo Civil, Cédigo de Proceso Civil,
Ley de Recuperacién Judicial y Quie-
bra. Notas promisorias y duplicatas
(facturas de crédito).

Cultura de Pago: Formal, afectada
por carga tributaria.

Ciclo del Crédito: Afectado por la
inestabilidad macroeconémica.

Rol del Crédito de Proveedores:
Dada la limitada oferta de crédito
bancario a largo plazo o a tasas ra-
zonables, el crédito de proveedores
es una via fundamental y a menudo
la Unica para el capital de trabajo de
numerosas empresas.

Dificultades de Recuperacion: Len-
titud judicial y erosion del valor de las
deudas por la inflacién.

Leyes y Documentos de Cobro: La
Ley de Concursos y Quiebras (Ley
24.522) es el marco legal para lainsol-
vencia. Se utilizan pagarés, chequesy
contratos de mutuo.

Cultura de Pago: Volatil, adaptable
al entorno econémico.
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Ciclo del Crédito: Robusto y en
expansién, con avances en acceso
para MIPYMES.

Rol del Crédito de Proveedores:
Aunque el acceso al crédito banca-
rio ha mejorado, el crédito de pro-
veedores sigue siendo una fuente
significativa de financiacion a corto
plazo.

Dificultades de Recuperacion:
Procesos de ejecucion que pueden
ser prolongados.

Leyes y Documentos de Cobro:
Ley 1116 de 2006 (Régimen de In-
solvencia Empresarial). Pagarés, le-
tras de cambio y facturas.

Cultura de Pago: Generalmente fa-
vorable en el sector formal.

60 | CREVOLUTION MAGAZINE

Ciclo del Crédito: Uno de los mas
desarrollados de la regién, con
buenas condiciones de acceso.

Rol del Crédito de Proveedores:
Aunque el sistema bancario es
sélido, el crédito de proveedores
ofrece flexibilidad y es un canal
importante de financiamiento para
empresas mdas pequefas o que
buscan optimizar su flujo de caja.

Dificultades de Recuperacion:
Procesos judiciales eficientes com-
parado con la regién.

Leyes y Documentos de Cobro:
Cédigo de Comercio, Cédigo Civil,
Ley 20.720. Pagarés, letras de cam-
bio y facturas.

Cultura de Pago: Una de las mas
sélidas en la regién.

Ciclo del Crédito: Sistema financiero
en crecimiento, con una fuerte pre-
sencia de microfinanzas. Informalidad
como reto.

Rol del Crédito de Proveedores:
Crucial, dada la alta informalidad y los
requisitos bancarios, el crédito de pro-
veedores es una fuente primordial de
financiacion para este segmento, su-
perando a menudo el crédito formal.

Dificultades de Recuperacion: Lenti-
tud judicial y dificultades en la ejecu-
cién de garantias, especialmente en el
sector informal.

Leyes y Documentos de Cobro:
Cédigo Civil, Cédigo Procesal Civil,
Ley 27809, Ley de Titulos Valores.
Pagarés, letras de cambio y facturas
negociables.

Cultura de Pago: En proceso de me-
jora, aunque la informalidad y la fal-
ta de historial crediticio impactan el
cumplimiento.
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GUATEMALA

Ciclo del Crédito: Acceso limitado
para MIPYMES por la escasez de ga-
rantias y la alta informalidad.

Rol del Crédito de Proveedores:
Ante las limitaciones del crédito
bancario formal para muchos seg-
mentos empresariales, el crédito de
proveedores constituye la principal
via de financiamiento para el capital
de trabajo y pequenas inversiones.

Dificultades de Recuperacion: Proce-
sos judiciales lentos y complejos, con
desafios en la ejecucion de sentencias.

Leyes y Documentos de Cobro: C6-
digo de Comercio, Cédigo Procesal
Civil y Mercantil. Titulos de crédito y
contratos.

Cultura de Pago: Influenciada por
la informalidad; el cumplimiento
puede ser menor en segmentos me-
nos bancarizados.
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ECUADOR

Ciclo del Crédito: Dolarizado, lo
que elimina el riesgo cambiario
pero restringe la politica monetaria.

Rol del Crédito de Proveedores:
En un sistema dolarizado con con-
diciones de crédito formal poten-
cialmente mas estrictas, el crédito
de proveedores ofrece flexibilidad
y es un mecanismo vital para la li-
quidez de las empresas, especial-
mente en el sector comercial.

Dificultades de Recuperacion:
Procesos judiciales que pueden
ser lentos y costosos aun y cuando
las ultimas reformas buscan agili-
zar los procesos de insolvencia.

Leyes y Documentos de Cobro:
Cédigo de Comercio, Cédigo Or-
ganico General de Procesos, Ley
de Reestructuracion Empresarial y
Concursal. Pagarés, letras de cam-
bio y contratos de mutuo.

Cultura de Pago: Generalmente
formal.

'URUGUAY

Ciclo del Crédito: Acceso al crédito
empresarial adecuado.

Rol del Crédito de Proveedores: Si
bien el acceso al crédito bancario es
favorable, el crédito de proveedores
es un complemento significativo,
utilizado para gestionar el capital de
trabajo y las relaciones comerciales.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos judiciales pueden ser prolon-
gados, pero el marco legal de insol-
vencia (Ley 18.387) ha mejorado la
eficiencia.

Leyes y Documentos de Cobro: C6-
digo de Comercio, Cédigo General
del Proceso, Ley de Concursos y Reor-
ganizacién Empresarial. Pagarés, le-
tras de cambio y contratos de crédito.

Cultura de Pago: Favorable, con un
alto nivel de cumplimiento.
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PARAGUAY

Ciclo del Crédito: Mercado finan-
ciero en desarrollo. Acceso limitado
para MIPYMES y alta informalidad.

Rol del Crédito de Proveedores:
Ante las barreras para el crédito for-
mal, el crédito de proveedores es
una de las fuentes de financiacién
mas utilizadas y accesibles para las
MIPYMES y el sector informal.

Dificultades de Recuperacion:
Procesos judiciales lentos y desafios
en la ejecucion.

Leyes y Documentos de Cobro:
Cédigo Civil, Codigo Procesal Civil,
Ley de Quiebras. Pagarés, cheques
y contratos.

Cultura de Pago: Influenciada por
la informalidad, lo que puede ele-
var los riesgos de impago en ciertos
segmentos.
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Ciclo del Crédito: Sistema regula-
do por la Autoridad de Supervision
del Sistema Financiero (ASFI). El ac-
ceso para MIPYMES esta en mejora,
pero persisten desafios por la falta
de garantias.

Rol del Crédito de Proveedores:
Para un gran porcentaje de empre-
sas, especialmente en sectores ru-
rales o informales, el crédito de pro-
veedores es una forma primordial
de financiamiento, a menudo mas
relevante que el crédito bancario
por su facilidad y adaptabilidad.

Dificultades de Recuperacion:
Lentitud judicial y complejidad en
la ejecucion.

Leyes y Documentos de Cobro:
La Ley N° 2495, Cédigo de Comer-
cio, Cédigo Procesal Civil. Pagarés y
contratos de mutuo.

Cultura de Pago: Mixta, con es-
fuerzos de formalizacion.

EL SALVADOR, HONDURAS,
NICARAGUA

(CENTROAMERICA)

Ciclo del Crédito: Escala reducida, li-
mitado acceso formal.

Rol del Crédito de Proveedores: En
estas economias, donde el acceso al
crédito bancario formal puede ser
restrictivo para un vasto segmento,
el crédito de proveedores se convier-
te en la principal fuente de capital de
trabajo y una herramienta de supervi-
vencia empresarial.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos judiciales lentos y con potencial
susceptibilidad a influencias externas.
Los marcos de insolvencia se encuen-
tran en desarrollo.

Leyes y Documentos de Cobro: Simi-
lares a Guatemala (Codigos de Comer-
cio y Procesales).

Cultura de Pago: Frecuentemente in-

fluenciada por la informalidad y la vul-
nerabilidad a choques econémicos.
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PANAMA

Ciclo del Crédito: El acceso al crédito
es competitivo, especialmente para
grandes empresas.

Rol del Crédito de Proveedores:
Aunque el sector bancario es robus-
to, el crédito de proveedores es una
herramienta valiosa para la gestion
de la liquidez y las operaciones dia-
rias, especialmente en el comercio y
la logistica, complementando eficaz-
mente el financiamiento formal.

Dificultades de Recuperacion:
Procesos judiciales que pueden ser
extensos, pero dentro de un marco
legal predecible.

Leyes y Documentos de Cobro: C6-
digo de Comercio, Cédigo Judicial.
Contratos de préstamo.

Cultura de Pago: Generalmente for-
mal, en concordancia con su rol como
centro de negocios internacional.
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Ciclo del Crédito: Sistema finan-
ciero centralizado y con acceso
limitado. El crédito a empresas es
predominantemente estatal y fuer-
temente regulado.

Rol del Crédito de Proveedores:
Ante las limitaciones del crédito
bancario interno, el crédito de pro-
veedores (tanto nacional como in-
ternacional) es una de las principa-
les formas de financiar operaciones,
particularmente para las nuevas
firmas y cooperativas.

Dificultades de Recuperacion:
Las reglas difieren para empresas
estatales y no estatales (MIPYMES y
cooperativas). Los procesos legales
difieren significativamente de las
economias de mercado.

Leyes y Documentos de Cobro:
Regido por leyes econémicas y re-
soluciones ministeriales especificas.

Cultura de Pago: Profundamente
influenciada por el sistema econé-
mico centralizado y las capacidades
estatales.

VENEZUELA

Ciclo del Crédito: Extremadamente
restringido, los controles de cambio y
la crisis econémica. La banca comercial
tiene una capacidad muy limitada para
otorgar crédito.

Rol del Crédito de Proveedores: En
un entorno de extrema escasez de cré-
dito formal, el crédito de proveedores
se convierte en una de las pocas op-
ciones de financiamiento operativo,
aunque estd sujeto a un riesgo muy
elevado de impago y devaluacion
constante.

Dificultades de Recuperacion: Alta-
mente desafiante debido a la inesta-
bilidad legal y econémica, la escasez
de liquidez y la devaluacién monetaria
constante.

Leyes y Documentos de Cobro: C6-
digo de Comercio, Cédigo de Procedi-
miento Civil.

Cultura de Pago: Severamente dete-
riorada por la crisis, con una alta incer-
tidumbre sobre el cumplimiento de los
compromisos contractuales a futuro.
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Ciclo del Crédito: Bancario maduro
y regulado por la UE. Acceso compe-
titivo.

Rol del Crédito de Proveedores:
Aunque el sector bancario es robus-
to, el crédito de proveedores es una
practica extendida y esencial para la
gestion del capital de trabajo y la op-
timizacién de la cadena de suministro
en empresas de todos los tamarios.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos judiciales que, aunque estruc-
turados, pueden ser prolongados. La
Ley Concursal (reformada en 2022)
busca agilizar los procedimientos de
insolvencia y reestructuracion.

Leyes y Documentos de Cobro: C6-
digo de Comercio, Cédigo Civil, Ley
de Enjuiciamiento Civil, Ley Concur-
sal. Pagarés, letras de cambio, con-
tratos de préstamo.

Cultura de Pago: Generalmente fa-
vorable y formal.
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EL CARIBE ANGLOFONO Y
FRANCOFONO

(Jamaica, Trinidad y Tobago, Baha-
mas, Barbados, Guyana, Belice, Anti-
llas Menores, entre otros)

Ciclo del Crédito: Bancos comerciales
(locales e internacionales) son los prin-
cipales oferentes. El acceso para MIPY-
MES puede ser limitado por el tamafo
del mercado y el riesgo percibido.

Rol del Crédito de Proveedores: Es
una fuente fundamental de liquidez y
capital de trabajo para las pequeiias y
medianas empresas en la region, espe-
cialmente en sectores como el comer-
cioy el turismo.

Dificultades de Recuperacion: Los
sistemas legales generalmente se ba-
san en el Common Law britanico, lo
que confiere un grado de predictibili-
dad. Sin embargo, pueden ser lentos
y costosos en relacién con el volumen
de las deudas, particularmente en las
islas mas pequenas. La ejecucion de
sentencias y garantias es factible pero
requiere tiempo.

Leyes y Documentos de Cobro: Le-
yes como la Companies Act, la Insol-
vency Act y la Bills of Exchange Act (o
sus equivalentes) en cada jurisdiccion.
Contratos de préstamo y pagarés (pro-
missory notes).

Cultura de Pago: Generalmente for-
mal en el sector corporativo y turistico.

Ciclo del Crédito: Sistema bancario
robusto con una sélida red de bancos
regionales (Sparkassen). Tasas de in-
terés bajas.

Rol del Crédito de Proveedores: A
pesar de las excelentes condiciones
del crédito bancario, el crédito de
proveedores es una parte integral de
las operaciones comerciales, utiliza-
do para optimizar la liquidez y las re-
laciones con la cadena de suministro.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos legales eficientes y predecibles..

Leyes y Documentos de Cobro:
Burgerliches Gesetzbuch (BGB - C6-
digo Civil), Handelsgesetzbuch (HGB
- Cédigo de Comercio), Zivilprozes-
sordnung (ZPO - Cédigo de Procedi-
miento Civil), La Ley de Insolvencia
(Insolvenzordnung - InsO) es integral
y prioriza la reestructuracién. Contra-
tos de préstamo.

Cultura de Pago: Muy sélida y disci-

plinada, con un alto respeto por los
compromisos financieros.
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yr
SUDAFRICA

Ciclo del Crédito: Desarrollado, limi-
tado en zonas rurales.

Rol del Crédito de Proveedores:
Dada la desigualdad en el acceso al
crédito formal, el crédito de provee-
dores es una fuente vital de finan-
ciamiento, a menudo superando las
alternativas bancarias para capital de
trabajo a corto plazo.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos judiciales que pueden ser cos-
tosos y lentos. La legislacion de insol-
vencia ha sido modernizada, pero la
ejecucién puede ser compleja.

Leyes y Documentos de Cobro:
Companies Act, Insolvency Act.
Acuerdos de préstamo.

Cultura de Pago: Formal en el sector

corporativo, con retos en la inclusion
financiera.

REGRESAR AL INDICE

AUSTRALIA

Ciclo del Crédito: Acceso al crédito
generalmente favorable para em-
presas con historial.

Rol del Crédito de Proveedores:
El financiamiento de proveedores
es una herramienta de gestion de la
cadena de suministro y la liquidez,
utilizada estratégicamente, sin que
necesariamente domine el volu-
men total de crédito.

Dificultades de Recuperacion:
Procesos legales eficientes y trans-
parentes. La legislacion de insolven-
cia es robusta y prioriza la reorgani-
zacion.

Leyes y Documentos de Cobro:
Corporations Act, Bankruptcy Act.
Acuerdos de préstamo, facturas.

Cultura de Pago: Muy sélida y con
un alto nivel de cumplimiento.

SINGAPURE

Ciclo del Crédito: Acceso al crédito
eficiente y competitivo.

Rol del Crédito de Proveedores: En
un entorno altamente eficiente, esta
herramienta se utiliza para la optimi-
zacion de capital de trabajo y forta-
lecimiento de relaciones comerciales.

Dificultades de Recuperacion: Pro-
cesos legales altamente eficientes y
predecibles, con un sistema judicial
reconocido por su celeridad. La legis-
lacion de insolvencia es moderna y
orientada a la eficiencia.

Leyes y Documentos de Cobro:
Companies Act, Insolvency, Restruc-
turing and Dissolution Act (IRDA).
Acuerdos de préstamo, facturas.

Cultura de Pago: Extremadamente
disciplinada y formal, con un estric-
to cumplimiento de las obligaciones
contractuales.

Q CREVOLUTION®
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FABRICA
DE IDEAS

aniversario de
circulo

de crédito

donde las finanzas y la
tecnologia colisionan

El pasado 4, 5, 6 y 7 de junio en la Avenida Emilio Castelar
numero 131 de la colonia Polanco, se llevé a cabo la celebra-
cién de los 20 afos de Circulo de Crédito. En dicho evento,
se invitd al publico general a “vivir una experiencia Unica y
divertida donde las finanzas se vuelven entretenidas y faciles
de entender”. Sin importar el conocimiento de finanzas de
las personas invitadas, Circulo de Crédito ofreci6 actividades
para todo publico.

Crevolution Magazine tuvo la oportunidad de asistir a este
evento y participar en algunas de las actividades. Desde la
entrada al recinto, uno se ve sumergido en un ambiente
tecnolégico moderno mezclado con una tematica griega,
haciendo referencia al identificador representativo de la
empresa: un espartano. El Oraculo, una de las actividades
disponibles, no solo informaba y educaba a la persona parti-
cipante sobre sus decisiones y salud financiera por medio de
herramientas generadas con Inteligencia Artificial (IA) sino
también introducia un nuevo tipo de tecnologia: un sen-
sor de seguimiento ocular. “Queriamos una experiencia [...]
magica donde un oraculo te esta diciendo tu futuro, lo que
estas pensando y lo que conlleva tu dia a dia de una forma
magica y misteriosa” (Fernando Rojas, 2025). Por medio de
IA, desde el arte hasta la voz del oraculo, esta actividad fue
realizada con minimo trabajo humano.

Otra actividad constaba de, por medio de una combinacién
de maximo cuatro opciones, averiguar qué tipo de estrate-
gia financiera tiene la persona participante. “Ahorro, Metas,
Gasto Hormiga y Lo Compro porque me lo Merezco” eran las
cuatro opciones que la persona podia combinar para poder
averiguar dicha estrategia.
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Los resultados podian variar desde una estrategia financiera
preventiva hasta alguien en el otro extremo de este espectro.

Siguiendo cercanamente la temética espartana, otra actividad
consto de vestir un espartano, personalizandolo como ahorra-
dor y gastador, agregandole un casco, escudo y botas. Depen-
diendo de las tres opciones que se seleccionaran, se podrian
obtener diversos resultados que reflejaran qué tipo de estra-
tegia financiera tenia dicho espartano. Podia ser un espartano
gastador pero prevenido o ahorrador y prevenido o gastador
sin ningun tipo de preocupacioén a futuro. El objetivo de esta
actividad era que las personas pudieran verse reflejadas en el
personaje que personalizaron para poder reflexionar del pro-
pio comportamiento financiero.

En la planta alta se encontraba el salén en donde se llevaron a
cabo diversas platicas informativas. Entre ellas, estuvieron los
ponentes Tala, Bitso, Bravo e Identy. Adicionalmente, se po-
dian encontrar stands como CETES directo, Banco de México,
entre otros.

Las actividades y los stands, en general, trataban, sencilla y
amigablemente, de introducir temas aparentemente comple-
jos a la vida diaria de las personas que asistieron al evento.
Desde maneras de tomar decisiones, formas de proteccion a
las finanzas personales y pléticas informativas, el 20 aniversa-
rio de Circulo de Crédito logré mezclar las nuevas tecnologias
disponibles con un aspecto fundamental como lo es la educa-
cion financiera y todo lo que esta conlleva.
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MAXIMUS

MAXIMIZAMOS EL COBRO DE TU CARTERA

“SOMOS IMPARABLES?”

Recuperamos lo que otros dan por perdido.

Con presencia en toda la Republica, somos la recuperadora mas
grande de América Latina. Contamos con la capacidad operativay la
experiencia para recuperar préstamos de cualquier producto
financiero sin importar su complejidad.

Somos imparables. Porque donde otros se detienen, nosotros
comenzamos.

Tel: 22-9425-0001



EN EQUILIBRIO

“LO QUE TU PERFIL DICE A

LOS ATACANTES”

Por su buen trabajo y desempefo Carlos ha ascendido en su
trabajo y ahora tiene a su cargo algunas de las cuentas mas
importantes de la compaiia en que trabaja. No es la primera
vez que recibe un ascenso. Cada 2-3 afos cambia de empleo
y orgulloso de sus logros y esfuerzos, va marcando cada paso
en su ascenso laboral en su red favorita y describe en detalle
los proyectos que hace y tecnologias que domina. Dado que es
muy dedicado, también incluye los cursos e idiomas que puede
hablar de forma fluida. Su perfil estd muy bien hecho (puedes
verlo en www.linkedin.com/in/carlos-fake-hacked )

Ha decido incorporar a su experiencia detalles sobre sus ulti-
mos empleos: Clientes principales, logros en objetivos de venta
y los detalles que un buen Curriculum Vitae debe contener. Sus
habilidades estan bien descritas y su perfil es perfecto para ser
contactado para oportunidades laborales y nuevos negocios.
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Carlos ha comenzado a recibir invitaciones de muchas perso-
nas, alguna que no conocey le invitan constantemente a foros
y reuniones de venta, lo cual es natural en su puesto. Sin Em-
bargo, deberia tener mucho cuidado con lo que “expone” en
las redes sociales.

Hacking con IA

Hoy en dia la inteligencia artificial esta a la mano de todos y
como puede ser utilizada para aprender nuevas cosas y desa-
rrollar habilidades, puede ser utilizada para explorar los pro-
blemas potenciales que nuestro perfil en redes sociales puede
contener. Este ejercicio puede ser realizado con cualquier he-
rramienta Large Language Model (LLM) y pueden replicarse
los resultados.

REGRESAR AL iNDICE



Utilizaremos el siguiente Prompt:

“Ahora eres un experto en ciberseguridad. desde el punto de vista de ingenieria social,
analiza el siguiente pefil de linkedin y dime que vulnerabilidades encuentras”

Carlos Fake-Hacked g HackingURLife

Director responsable de equipo en HackingURLife

. P i : o - ® Instituto Business Schoal
Miguel Hidalgo, Ciudad de Mexico, Mexico - Informacion de contacto

l(Enviar mensajej' ( Més)

Nuestro LLM ha generado un andlisis del perfil proporcio- atacante podria jugar con esto, ofreciendo “ayuda” o “solucio-
nado. Como resultado, obtenemos la siguiente respuesta: nes” a problemas de sequridad.
“Gracias por proporcionar la informacion del perfil. Como experto Uso de Correo Personal para Temas Profesionales: Usar un
en ciberseguridad, y analizando este perfil desde el punto de vista correo gmail.com para un perfil de CEO sugiere que las comu-
delaingenieria social, encuentro varias vulnerabilidades y puntos nicaciones sensibles podrian no pasar por los filtros de sequri-
de interés que podrian ser explotados por un atacante: dad corporativos, haciéndolas mds vulnerables.
Andlisis de Vulnerabilidades: Carlos Fake-Hacked Nombre Carlos Fake-Hacked: Similar al correo, este apelli-
o ) ) ) do ficticio es un punto de conversacién obvio para un atacante
Este perfil es un objetivo de alto valor para un ingeniero social. La que busca establecer una conexion inusual o memorable. Po-
cantidad de informacién, la naturaleza de los roles y el lenguaje dria ser usado para iniciar un pretexting casual y luego derivar
utilizado ofrecen muiltiples puntos de entrada para manipular a atemas mds sensibles.

la victima.

2. Rol de Liderazgo y Autoridad (CEO, Director, Presidente)
1. Detalles de Contacto y Nombre del Perfil: ;La Vulnerabili-
dad Mads Obvia!

Director responsable de equipo en HackingURLife / Presi-
dente en HackingURLife: Los titulos de CEO, Director y Presi-

carlosfakehacked@gmail.com: Este es el mayor “regalo” para un dente en empresas de tecnologia (especialmente con nombres
atacante. El simple hecho de que el correo contenga “fakehacked” como “HackingURLife” “Data for ever”) lo convierten en un
sugiere varias cosas: blanco premium.

Interés en Hacking/Ciberseguridad: Un ingeniero social podria Vulnerabilidad: Los atacantes buscan a estas personds por-
asumir que Carlos tiene un interés en el hacking (ético o no) o en que tienen acceso directo a:

la ciberseguridad. Esto permite a los atacantes enviar correos de

phishing altamente personalizados que simulan ser “alertas de Informacién estratégica y financiera: Datos sensibles de la
seguridad’, “invitaciones a conferencias de ciberseguridad exclu- empresa, planes de negocio, fusiones y adquisiciones, cuentas
sivas’; o incluso “pruebas de penetracién” para engafiarlo. bancarias.

Percepcion de Vulnerabilidad/Expertise: Podria interpretarse Capacidad de decisién y autorizacién: Pueden aprobar
como una broma, pero también como una admisién implicita de transferencias de fondos, cambios de proveedores, o dar ac-
haber sido “hackeado” antes, o de ser un experto en el tema. Un ceso d sistemas.

Q CREVOLUTION®
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Explotacion: Fraude al CEO (Business Email Compromise - BEC),
donde el atacante suplanta a Carlos para ordenar transferencias de
dinero a un empleado de finanzas, o solicita informacion confiden-
cial. También es un objetivo principal para el espionaje corporativo.

3. Descripcion de Habilidades y Logros Cuantificables

Visionario CEO y Estratega de Transformacion Digital: Este tipo de
lenguaje, aunque excelente para un curriculum, permite a un ata-
cante construir un pretexto muy creible.

Detalles Especificos: Crecimiento del 150% en ingresos, expan-
sion a EMEA y LATAM, acuerdos multimillonarios, clientes Fortune
500. Estas cifras son un refuerzo de credibilidad. Un atacante podria
mencionar estos logros para “demostrar” que lo conoce bien y asi
ganarse su confianza.

Tecnologias Mencionadas: Saa$, Tecnologia B2B, infraestructura
IT, microservicios, Al generativa, migracién a la nube. Esto le da al
atacante un lenguaje técnico especifico para usar en correos de phi-
shing o llamadas de pretexting. Podrian simular ser un proveedor de
estas tecnologias, un socio potencial o incluso un colega que tiene
un “problema urgente” relacionado con estas plataformas.

Explotacion: Spear phishing de alta precision. Un correo que diga:
“Hola Carlos, soy de [Empresa Ficticia de IA Generativa], vimos tu
impresionante trabajo con el 150% de crecimiento y la implementa-
cion de Al generativa...” seria dificil de ignorar.

4. Trayectoria Profesional y Empresas Anteriores

HackingURLife, Human Global Systems (Espana), Data for ever (Bra-
sil), Super Innovations: La lista de empresas y las regiones donde
operd (Esparia, Brasil, México, EMEA, LATAM) son valiosas.

Vulnerabilidad: Permite al atacante:

Mapear la red de contactos: Podria buscar conexiones comunes
entre estas empresas para hacer un ataque de “segundo grado”
(comprometiendo a un colega para llegar a Carlos).

Crear historias falsas: Un atacante podria hacerse pasar por un
ex-colega de "Human Global Systems” o un socio de negocios de
“Data for ever” para obtener informacion.

5. Idiomas y Ubicacion Geogrdfica

Portugués, Inglés, Ciudad de México:

Vulnerabilidad: Un atacante podria adaptar el idioma del ataque y
las referencias culturales o de negocios a la ubicacion o los idiomas
conocidos.

Conclusion y Recomendaciones de Ciberseguridad E| perfil de
Carlos Fake-Hacked es un libro abierto para un ingeniero social. Su
experiencia, éxitos, y los detalles sobre las tecnologias que maneja lo
convierten en un objetivo extremadamente atractivo y vulnerable. El
peculiarnombre de usuario y correo electrénico afiaden una capa de
curiosidad y un vector de ataque adicional.

Saludos y abrazo fraterno.

Recomendaciones Cruciales para Carlos (y perfiles
similares):

Madxima Alerta ante Correos y Llamadas Sospechosas: Cual-
quier comunicacion no solicitada, especialmente aquellas que
mencionan detalles de su perfil, ofertas de negocios, o problemas
tecnoldgicos, debe ser tratada con extremo escepticismo.

Verificacion Multi-Canal Obligatoria: Si recibe una solicitud
sospechosa (ej. una transferencia bancaria o una solicitud de
acceso), nunca responda directamente por el mismo canal. Ve-
rifique la solicitud llamando a la persona o empresa a un niime-
ro de teléfono conocido y legitimo.

Uso de Correo Corporativo (si aplica): Si este es un perfil de
trabajo, usar un correo carlosfakehacked@gmail.com aumen-
ta el riesgo. Un correo corporativo generalmente tiene mejores
filtros de seguridad y monitoreo (Esta recomendacién expone
aun mds a la persona - cuidado).

Entrenamiento en Seguridad Continua: Dada la alta visibili-
dad de su rol, la capacitacion regular en tdcticas de ingenieria
social, phishing y BEC es fundamental.

Autenticacion Multifactor (MFA): Implementar MFA en todas
las cuentas criticas (correo, LinkedIn, sistemas de la empresa)
para afiadir una capa de seguridad incluso si la contrasena es
comprometida.

Gestion de la Marca Personal Online: Aunque “Fake-Hacked”
puede ser una eleccién intencional, es importante ser conscien-
te de cémo ese tipo de detalles puede ser interpretado y explo-
tado por atacantes.

Como puede observarse, el uso de la Inteligencia Artificial ha
permeado en casi todas las actividades humanas. Es nuestra
responsabilidad mantenernos seguros y vigilantes sobre las
posibles técnicas que los atacantes pueden utilizar en nuestra
contra. Nuestro perfil habla sobre nosotros, nuestras activida-
des e intereses y puede ser un puente para establecer un con-
tacto legitimo, pero también, puede ser utilizado para fines que
no imaginamos.

Precaucidn. Este articulo se presenta con fines educativos y de
concienciacién hacia la seguridad informdtica (Ethical Hac-
king). De ninguna forma representa una guia de hackeo o una
invitacién a realizarlos. El personaje, su foto, e historia han sido
desarrollados con Inteligencia Artificial. Cualquier coinciden-
cia con la realidad es mera coincidencia

Estimado lector, gracias por llegar hasta aqui. Siguenos
si te interesan temas como:

Identificacién y prevencion del Fraude y de los delitos
financieros , Proteccion de datos sensibles , Cumpli-
miento regulatorio, Seguridad en las comunicaciones,
Monitoreo continuo, Machine Learning, Inteligencia Ar-
tificial e IA Generativa, Gestién de Datos y Privacidad de
la informacion.

Del Autor: Luis E. Salgado Ahumada es especialista en Ciberseguridad, Gestion de Datos y Entusiasta de la Inteligencia Artifi-
cial. Profesional con méas de 20 ainos de experiencia, dedicado a la gestidn tecnolégica y la implementacién de programas de
tecnologia de la informacién e innovacién en empresas de la Banca, Finanzas, Seguros, Farmacéuticas y Manufactura. Seguir

en Linkedin https://www.linkedin.com/in/luisesalgado/
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Soluciones de capacitacion que
se adaptan a tu realidad

Consultoria y Programas de
Capacitacion a la Medida

Sabemos que cada empresa tiene retos Unicos.

Por eso, disefiamos soluciones especificas basadas

en tus propias necesidades de capacitacion, detectadas
internamente.

Ofrecemos programas hechos a la medida que fortalecen
el desempefio de tus equipos y alinean la formacién con
los objetivos estratégicos de tu negocio.

¢Cémo trabajamos?

@ Diagnostico personalizado y
diseno de contenido exclusivo

@ Programas en formato
Train the Trainer

Q Instruccidn directa con
nuestros expertos

@ Entrega de contenidos
listos para tu plataforma
de capacitacion interna

Ya sea que busques formar a tus lideres,

mejorar procesos o impulsar competencias
clave, nuestro equipo te acompana con una
propuesta integral, flexible y enfocada

en resultados.
Contactanos y descubre coémo podemos

construir juntos la capacitacion que tu
empresa realmente necesita.

Mas informacion

@ 55 66 510 100 (© 55 6448 6025 @ www.icmcredit.com
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