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1 Introduccion

Desde la habilitacidon de la corresponsalia bancaria en 2006, este canal se ha consolidado
como un pilar fundamental para el fortalecimiento de la inclusion financiera en Colombia. Su
desarrollo y creciente capilaridad ha permitido ampliar el acceso y el uso de los productos y
servicios financieros formales a lo largo del territorio nacional, con un modelo operativo costo-
eficiente y cercano a la poblacién.

Entre los principales hitos alcanzados se destacan:

i)

i)

i)

Cierre de la brecha urbano-rural: el pais pasé de tener cobertura en el 71% de los
municipios en 2006, a alcanzar una cobertura practicamente universal desde el 2015. El
canal de corresponsalia se ha convertido en el principal canal de acceso en las zonas
rurales. La distribucion de los corresponsales es la mas homogénea para los distintos
niveles de ruralidad frente a los demas canales: con una presencia de 17,2
corresponsales por 1.000 habitantes en las ciudades y 13,6 en la ruralidad, en contraste
las oficinas tienen 0,17 puntos por 1.000 habitantes en las ciudades, respecto a los 0,13
en la ruralidad. Actualmente, los corresponsales contindan siendo el Unico canal de
acceso en 224 municipios (20% del total).

Crecimiento transaccional sostenido: en 2024, el canal de corresponsalia registré 983
millones de transacciones monetarias por un valor de 379,3 billones de pesos en los
establecimientos de crédito y SEDPE. Esto equivale a 25.366 transacciones por cada
1.000 adultos y un monto promedio de $385.861 por transaccion. El nimero de
transacciones en el canal se duplicé en los ultimos seis anos, consolidandose como el
tercer canal mas transado después de las oficinas y el internet y el preferido para la
realizacion de operaciones financieras cotidianas de menores montos.

Diversificacion institucional y operativa: a 2024, 55 entidades, entre ellas bancos,
cooperativas, companias de financiamiento y SEDPES, ofrecen servicios a través de
corresponsales, lo que ha permitido ampliar la diversidad de actores, de modelos de
negocio y operaciones disponibles en el canal’.

Esta evolucidn y los avances del canal de corresponsalia han estado respaldados por un
marco normativo dinamico y progresivo, que se ha adaptado a las nuevas realidades del
sector, tanto en términos de diversidad de actores, como de transacciones habilitadas y
modalidades de operacion, en las que se incluye la corresponsalia moévil y digital.

" Incluye el siguiente tipo de entidades: establecimiento bancario, compafifas de financiamiento, cooperativas financieras
vigiladas por la superintendencia de economia solidaria, cooperativas de caracter financieros y sociedades especializadas en
depdsitos electronicos SEDPES.



Grafica 1: Linea de tiempo de la regulacion del canal de corresponsalia
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Actualmente, el canal de corresponsalia presenta una variedad de modelos de negocio y
operativos, robustos y estables, con estrategias consolidadas de expansiony la incorporacién
de nuevos y distintos jugadores con enfoques tecnoldgicos e innovadores, que siguen
apostandole a cerrar las brechas de inclusion a lo largo del territorio

El éxito en la expansidn del canal se explica, en buena medida, por el valor agregado y utilidad
percibidos por los usuarios. Entre los principales beneficios percibidos se destacan la
optimizacion del tiempo y la reducciéon de costos, al evitar desplazamientos hasta oficinas
fisicas, que en zonas rurales puede implicar trasladarse de un municipio a otro. La distancia
mediana de los corresponsales es de menos de 500 metros para casi todos los
departamentos. Los usuarios también valoran los horarios de atencién flexibles, los cuales en
algunos casos son extendidos, asi como el hecho de que el servicio sea prestado por personas
de la misma comunidad, lo que genera cercania, confianza y sentido de pertenencia.

No obstante, el perfildel consumidor financiero ha cambiado desde la creaciéon del canal hace
cerca de dos décadas. Los colombianos han venido adoptando progresivamente canales
digitales como el internet, aplicaciones mdviles y productos como billeteras digitales. Esta
transformacion ha generado nuevas expectativas en términos de inmediatez, autogestion y
disponibilidad del servicio, lo que plantea retos y oportunidades para el canal. Cabe destacar
que esta transformacioén no se ha dado al mismo ritmo en todo el territorio nacional, pues los
municipios rurales avanzan con mayor lentitud que las ciudades en términos de apropiacién
digital y conectividad.

Si bien la digitalizaciéon ha sido determinante para incluir financieramente a millones de
colombianos, existe amplia evidencia sobre la relacion positiva entre la proximidad geografica
a un punto de contacto fisico del sector financiero formaly el mayor acceso a los productosy
servicios que este ofrece, tanto presenciales como digitales®. Aunque podria suponerse que
la expansion de los canales y productos digitales hara innecesaria la infraestructura fisica, la
realidad demuestra lo contrario: la mayoria de los usuarios de servicios financieros digitales
en todo el mundo necesitan mecanismos confiables, asequibles y sencillos para convertir su
efectivo en dinero digital (cash-in) y viceversa (cash-out)®.

2 Asobancaria. (2023). Panorama internacional del modelo de corresponsalia mévil y digital: oportunidades para Colombia
(Boletin Econémico No. 1404). https://www.asobancaria.com/wp-content/uploads/2023/11/1404-BE.pdf
3 Hernéandez, E. (2019). Agent networks at the last mile (Technical Guide). CGAP.
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La proximidad fisica y social fortalece la confianza, facilita el acceso oportuno al dinero y
acerca a las personas al uso cotidiano de los servicios financieros digitales. Las redes de
servicios CICO (Cash-In y Cash-Out) desempefian un papel clave al impulsar una adopcion
mas rapida y sostenida de estos servicios, permitiendo que los usuarios transiten de manera
natural entre el efectivo y los medios digitales.

Sumado a esto, la integracién de experiencias “phygital” (fisico + digital), que combinan la
atencion presencial con las bondades de los canales digitales, se traduce en una mayor
facilidad y pertinencia en la experiencia al cliente, permitiendo: i) realizar comprasy pagos sin
interrupciones, integrando productos y servicios entre entornos fisicos y digitales de forma
fluida; ii) incorporar pagos digitales en plataformas y experiencias cotidianas, ampliando el
acceso a los servicios financieros para un publico mas diverso; iii) adoptar enfoques
omnicanales que se adapta a las distintas preferencias, capacidadesy habitos de los clientes;
y iv) ofrecer servicios de asesoria y acompafiamiento presencial para personas con menor
apropiacion digital, contribuyendo a cerrar brechas y fortalecer la confianza en el sistema
financiero.

En conjunto, estos enfoques permiten responder de manera integral, desde una perspectiva
360°, a las necesidades de las personas, los hogares y las unidades productivas, incluidos
micronegocios y MiPymes. En este contexto, la relevancia estratégica de los corresponsales
se mantiene y se fortalece. Mas alla de su papel histérico como canal inclusivo, hoy se
consolidan como aliados clave gracias a su cercania, a la expansion de los servicios digitales
y a la articulacidon de ecosistemas de servicios de valor agregado, tanto financieros y no
financieros. Esto abarca desde lo transaccional hasta soluciones de ahorro, aseguramiento y
financiamiento, complementados con servicios de asesoria financiera, educacion digital y
acompafamiento personalizado.

Adicionalmente, para las MiPymes y los micronegocios, que actuan tanto como puntos de
corresponsalia como usuarios, este canal se constituye como una puerta de entrada a los
servicios digitales, a los pagos empresariales y a una oferta ampliada de productosy servicios
financieros. También permite aumentar su visibilidad frente al sistema financiero, lo cual es
clave para dimensionar y comprender mejor las necesidades, caracteristicas y contextos de
las distintas unidades productivas. En los territorios rurales y entre las poblaciones
vulnerables, la expansién de las redes de corresponsalia es fundamental para cerrar brechas
histéricas que han limitado el acceso a servicios formales. Su presencia permite superar
barreras asociadas a rezagos en conectividad fisica y digital, asi como desafios en apropiacion
tecnoldgica y capacidades financieras, contribuyendo a una inclusién maés equitativa y
sostenible*

Considerando este panorama, este documento tiene como propésito analizar la evolucién de
la corresponsalia, en especifico del modelo fisico o presencial, identificar los factores que
explican su sostenibilidad e impacto, y proponer lineamientos para fortalecer su rol frente a
los nuevos desafios del sistema financiero colombiano, en un entorno de transformacién
tecnolégica y de cambio en los habitos de los consumidores financieros.

En complemento a esta introduccidn, en el capitulo 2 “Tipificacion del canal” se dan algunas
clasificaciones del funcionamiento del canal segin su esquema de administraciéon y
operacion, asi como su infraestructura. El capitulo 3 “Retos del canal” aborda los retos desde
un perspectiva externa e interna, con una mirada orientada a suredisefio y sostenibilidad. Para
finalizar, en el capitulo 4 “Call to action, desde la perspectiva de la inclusidn financiera” se
enuncian las estrategias que desde Banca de las Oportunidades, se articularan con la
industria para el fortalecimiento del canal.

4Hernandez, E. (2019). Agent networks at the last mile (Technical Guide). CGAP.



En los anexos de este documento se podra encontrar las principales cifras del canal, asi como
una encuesta de percepcién sobre su funcionamiento, aplicada a entidades financieras y
terceros aliados. Este ejercicio busca profundizar en la comprensién del canal, reconociendo
su relevancia estratégica, asi como las oportunidades y desafios que enfrenta en el contexto
actual.

Anexo 1. Principales cifras del canal.
Anexo 2. Encuesta de percepcién sobre el funcionamiento del canal- Entidades
financieras®.

° Anexo 3. Encuesta de percepcién sobre el funcionamiento del canal- Terceros/redes
aliadas®.

5 Este ejercicio corresponde a un mapeo inicial que permite identificar, de manera general, el rol de los terceros aliados en la
operacion del canal de corresponsalia. El instrumento fue diligenciado por 19 entidades financieras, por lo que sera necesario
evaluar si se requiere ampliar la muestra para obtener una vision mas completa.
® Este ejercicio corresponde a un mapeo inicial que permite identificar, de manera general, el rol de los terceros aliados en la
operacion del canal de corresponsalia. El instrumento fue diligenciado por 5 redes/terceros aliados, por lo que sera necesario
evaluar si se requiere ampliar la muestra para obtener una vision mas completa.

7



?) Tipificacion del cana

2. Tipificacion del canal

En Colombia, existen en total 666.922 contratos de corresponsalia. De acuerdo con la
definicion de corresponsal incorporada en el articulo 2.36.9.1.2 del Decreto 2555 de 2010,
modificada por el Decreto 222 de 2020, cualquier persona natural o juridica contratada por las
entidades financieras puede actuar en tal calidad para prestar determinados servicios
financieros.

Los servicios que puede prestar un corresponsal bancario son los siguientes:

Recaudo

Envio o recepcion de giros

Depdsitos y retiros en efectivo, incluyendo los depdsitos electronicos

Transferencias de fondos

Consultas de saldo

Expediciony entregas de extractos

Desembolsos y pagos en efectivo por concepto de operaciones activas de crédito
Recepcidn o entrega de recursos correspondiente a las operaciones de compray venta
de divisas

NGO RLND =

La evolucion del canal de corresponsalia ha dado lugar a la diversificacidn no solo de actores,
infraestructuras de operaciéon del canal, sino de estrategias de despliegue y masificacion.
Cada entidad financiera ha desarrollado el canal seguin las necesidades particulares de los
segmentos que atiende y de su posicidn y estrategia en el mercado. A continuacion, se
presenta la clasificacion elaborada por Banca de las Oportunidades, basada en cuatro
criterios, con el propdsito de ilustrar la diversidad de corresponsales existentes en el paisy
facilitar la comprensién de sus caracteristicas operativas y funcionales.

2.1. Segunla modalidad de prestacion del servicio

Esta clasificacion se basa en la modalidad con la que operan los puntos de corresponsalia. Se
identifican tres modelos: fisico, mdvil o digital.

. Fisico: aquel que presta servicios en las instalaciones fisicas fijas en las cuales
desarrolla su actividad econdémica. Con este modelo surgié la corresponsalia,
permitiendo las entidades financieras ofrecer una atencién cercana a sus clientes. A
diciembre de 2024, este modelo contaba con 644.288 contratos en total, concentrando
mas del 96,6% de la red nacional.

° Movil: aquel que presta servicios de manera ambulante, en nombre de la entidad
financiera, utilizando dispositivos moéviles conectados en linea o fuera de linea. Este
modelo fue autorizado mediante el Decreto 222 de 2020, reconociendo la importancia
de innovar en este canal y habilitar la prestacidon de servicios financieros por terceros
que, sin contar con una instalaciéon fisica, tienen la capacidad de desplazarse y
conectarse con la entidad a través de un dispositivo. El canal mdvil registra 3.526
contratos.

° Digital: aquel que pone a disposicién de los consumidores financieros sus aplicaciones
web o mdviles, conectadas a las entidades financieras, para que ofrezcan y presten sus
servicios. Este modelo también fue habilitado por el Decreto 222 de 2020, permite



aprovechar las capacidades desarrolladas por terceros en APPs o plataformas digitales,
para la prestacion de servicios financieros. Este canalregistra 19.108 contratos.

Tabla 1: Ventajas y desventajas del fisico, movil y digital

Modelo Ventajas Desventajas
Fisico Amplia trayectoria y Altos costos operativos
consolidacion del modelo que se (infraestructura,
ve reflejada en la cobertura y mantenimiento).
capilaridad. Los usuarios de algunas
Cercania y confianza con la zonas rurales dispersas
comunidad. pueden tener altos costos en
Ideal para poblaciones con baja desplazamientoy tiempo.
alfabetizacion digital pues tienen Limitacién en los horarios de
acceso a comunicacion directa atencion.
con los puntos y posibles Riesgos en el manejo del
soportes fisicos de las efectivo para montos altos.
transacciones realizadas.
Sirven como puntos clave para la
digitalizacién del dinero en
efectivo.
Movil Flexibilidad para llegar a zonas Una apropiacion  todavia
dispersas o rurales. incipiente
Acota distancias y costos de Riesgos operativos y de
desplazamiento para los usuarios. seguridad (manejo de
Mayor eficiencia y reduccion de efectivo, conectividad).
costos en la operacién del punto, Dependencia de dispositivos y
pues un mismo corresponsal conectividad estable.
movil ofrece un portafolio amplio Menor percepcién de
de servicios. formalidad frente a puntos
Permite atencién personalizada fisicos.
muy cerca de los consumidores. Puede generar desconfianza
en poblaciones con baja
alfabetizacion digital
Digital Alta escalabilidad y reduccién de Brechadigital limita acceso en

costos operativos

Disponibilidad 24/7 y cobertura
nacional

Se apalanca de tecnologias ya
establecidas a través de alianzas
tecnolégicas

Mejoras en la experiencia del
usuario.

Mayor capacidad adaptativa para
integrar nuevas funcionalidades y
servicios rapidamente.

zonas rurales.

Requiere alfabetizacion
tecnoldégica del usuario.
Riesgos de ciberseguridad y
fraude.

Menor interaccién humana, lo
que puede afectar confianza
en ciertos segmentos.

Un modelo que no es viable
para transacciones que
involucren efectivo




2.2. Segun su esquema de administracion y operacion

Esta clasificacion se basa en la forma en que se gestionan y operan los puntos de
corresponsalia. Se identifican tres modelos: propio, tercerizado e hibrido.

. Modelo propio: la entidad financiera tiene una relacién directa con los puntos que
actuan como corresponsales. Aunque puede contar con el apoyo de un tercero para la
gestion y administracion de estos puntos, bajo este esquema los corresponsales se
conectan a través de sistemas de transmision de datos directamente administrados por
la entidad financiera, quien ademas tiene el control sobre aspectos operativos,
tecnoldgicos, comerciales y de riesgo asociados al punto de atencién y a la
infraestructura. A 2024, habia en el pais 34.452 contratos de corresponsalia propia,
correspondiente al 5,17% de los contratos propios existentes.

. Modelo tercerizado: la entidad financiera contrata a un tercero independiente que
administra y operar los puntos de corresponsalia. En este caso, el punto corresponsal
tiene relacion directa con el tercero, no con la entidad financiera, ya que se conecta a
través de sistemas de transmision de datos administrador por dicho tercero. Este ultimo
asume ademas la gestidn de los aspectos operativos, tecnolégicos, comerciales y de
riesgo sobre el punto de atencidény la infraestructura, garantizando la funcionalidad del
canal en nombre de la entidad financiera. A diciembre de 2024, existian 632.470
contratos de corresponsalia tercerizados, que corresponden al 94,83 % de los contratos
fisicos.

. Modelo hibrido: la entidad combina ambos esquemas, gestionando directamente
algunos puntos y delegando la operacion de otros en un tercero especializado.

Grafica 2: Participacion de corresponsales propios y tercerizados

Modelo de operacién

666.922
Contratos corresponsales:
Fisicos, moéviles y digitales

632.470 34.452
Tercerizados Propios

-

94,83% 517%

Fuente: Elaboracién propia Banca de las Oportunidades con datos de la SFC
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Tabla 2: Ventajas y desventajas del modelo propio y tercerizado para corresponsalia

Propio

Mayor control sobre la
operacion, calidad del servicio
y cumplimiento normativo.
Una mejor prospeccion vy
relacionamiento con el punto
Acceso a datos para
inteligencia de negocios.
Mayor especializacién en la
gestion del canal.

Rapidez en la alineacién de los
objetivos institucionales con la
estrategia del canal.
Experiencia de usuario con un
mayor grado de
estandarizacién para el usuario
final.

Usuarios con niveles de
respuesta ante incidentes mas
expeditos.

Usuarios con mayor cercania
con los prestadores del
servicio.

Requiere mayor inversion en
infraestructura, tecnologiay
personal.

Menor capilaridad frente a
modelos tercerizados.
Crecimiento mas lento de
redes.

Mayor carga administrativay
operativa.

Requiere un equipo experto
para administrar el canal.

Terceros

Mayor capilaridad y cobertura
territorial.

Menores costos operativos y
administrativos para la entidad
financiera.

Acceso a infraestructura
robusta.

Experiencia de operadores con
experiencia en el conocimiento
y manejo de puntos

De cara alos usuarios existe un
portafolio mas amplio de
servicios.

Menor control directo sobre la
operaciony calidad del servicio.
Tiempos en los despliegues de
diferentes estrategias y
campanas.

Dependencia de terceros para
la gestidn de incidentes.

Fuente: Elaboracién propia Banca de las Oportunidades con datos del Proyecto de acompafiamiento a corresponsales

bancarios (2019)
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2.3. Segun esquema de vinculacién comercial

Esta clasificacion corresponde al tipo de relacién contractual o comercial que la entidad
financiera establece con los puntos o las redes que los administran. Se identifican dos
modelos: exclusivo y multibanco.

Exclusivo: punto que opera los servicios de corresponsalia Unicamente para una
entidad financiera, bien sea porque se trata de un contrato propio o porque bajo un
contrato tercerizado se establece un acuerdo comercial que restringe al punto de
corresponsalia a operar Unicamente con sus productos y servicios. En este esquema,
los usuarios solo pueden realizar transacciones o acceder a servicios financieros de esa
entidad.

Multibanco: punto que presta los servicios de corresponsalia para mas de una entidad
financiera. En este caso, se establecen contratos individuales con cada una de las
entidades financieras, de tal forma, que los usuarios pueden acceder en un mismo lugar
a los productos y servicios de diferentes entidades, ampliando la oferta y conveniencia
delcanal.

Aunque un punto de corresponsalia pueda prestar servicios de varias entidades
financieras, esto ocurre por la relacion contractual individual y no porque el esquema
sea interoperable. La interoperabilidad definida por CGAP es la capacidad de diferentes
sistemas para conectarse entre si ’. Seguin el Banco de la Republica de Colombia este
término se entiende como la capacidad de diferentes plataformas y redes de pagos para
interactuar y operar entre si de manera eficiente y sin problemas. En Colombia el canal
no es interoperable.

Tabla 3: Ventajas y desventajas del modelo exclusivo y multibanco

Exclusivo Relacién mas estrecha entre el Menor oferta para el usuario, lo
corresponsal y la entidad que puede limitar su acceso a
financiera, lo que puede servicios financieros de otras
facilitar la capacitacion, entidades.
supervision y control. Menor eficiencia del canal en
Mayor alineacién de marca, ya zonas con baja densidad
que el punto representa poblacional, donde seria mas
exclusivamente a una entidad, util ofrecer servicios de varias
fortaleciendo su presencia en entidades.
el territorio.

Simplificacién operativa para el
corresponsal, al manejar
procesos y sistemas de una
sola entidad.
Multibanco Mayor valor para el usuario, al Mayor complejidad operativa,
permitirle acceder a servicios ya que el corresponsal debe
manejar diferentes

7 Garcia Arabehety, P., Chen, G., Cook, W., & McKay, C. (2016). Interoperabilidad de las finanzas digitales e inclusién financiera:
Un anélisis de 20 paises [Documento de trabajo]. CGAP. https://www.cgap.org/sites/default/files/Interoperability-Spanish.pdf

cgap.org
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de multiples entidades en un plataformas, procesos y
solo punto. protocolos.

* Aprovechamiento de la | * Riesgo de conflictos entre
infraestructura instalada, entidades, especialmente si hay
especialmente en zonas competencia directa por
rurales o de dificil acceso. clientes o servicios.

* Diversificacion de ingresos | * Desafios en la estandarizacion
para el corresponsal, al recibir del servicio, lo que puede
comisiones de varias afectar la calidad vy la
entidades. experiencia del usuario.

* Estandarizacion de la | = La coexistencia de multiples
experiencia de usuario con el marcas puede generar
servicio. confusion en los usuarios,

quienes no logran reconocer
facilmente la oferta
transaccional de cada entidad.

Fuente: Elaboracion propia Banca de las Oportunidades

2.4. Segun elcupo para suoperacion

Esta clasificacion permite identificar si el punto de corresponsalia cuenta con cupo de la
entidad financiera o el tercero/red aliada para operar, caracterizandolos como prepago, mixto
0 con cupo asignado. Se entiende como cupo al monto maximo de fondos que un
corresponsal puede controlar en un periodo de tiempo determinado.

e Prepago: el punto de corresponsalia opera con recursos propios, se asemeja a una
recarga, en donde el corresponsal afiade saldo con sus propios recursos para operar, esto
implica que el fondeo se hace por adelantado. La entidad financiera no asigna un cupo.

e Con cupo asignado: la entidad financiera otorga un cupo que permite a los
corresponsales realizar transacciones. Este cupo representa en una relacién inversa entre
las operaciones de Cash-In (ingreso de efectivo) y Cash-Out (retiro de efectivo), las cuales
aumentan o disminuyen el monto que el corresponsal “debe” a la institucién financiera.
Los corresponsales pueden recibir transacciones hasta el monto maximo asignado. Una
vez alcanzado este limite, deben depositar los excedentes para continuar realizando
transacciones que impliquen entrada de efectivo, o esperar efectuar transacciones de
salida efectivo, como retiros. Si no se mantiene un balance entre las operaciones de Cash-
Iny Cash-Out, el corresponsal debera consignar los excedentes, a través del mecanismo
de recaudo habilitado para tal fin.

e Mixto: en este esquema el punto de corresponsalia puede operar bajo los dos modelos
mencionados, prepago o con cupo asignado.
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Tabla 4: Ventajas y desventajas del modelo prepago y con cupo asignado

Prepago * Bajo riesgo para la entidad | * Limitado por laliquidez del
financiera. punto, pues debe tener saldo
* Mayor control del corresponsal disponible.
sobre sus fondos. * Requiere que el punto
* No requiere consignacién de “recargue” frecuentemente la
excedentes. capacidad operativa para
* Menores costos operativos. operatr.

* De cara a los usuarios, los | * Puede afectar la continuidad

puntos puede que no exista
limitaciones de cupo para que
el corresponsal realice las
transacciones.

del servicio si se agota el saldo.
Bajos incentivos para que el
corresponsal priorice las
transacciones financieras sobre
las actividades propias de su
negocio principal.

Con cupo
asignado

Mayor capacidad de operacion.
No requiere que el
corresponsal disponga de un
musculo financiero propio para

Riesgo operativo para la entidad
financiera.

Riesgo de crédito para la
entidad financiera en caso de

operar. que, el punto no se consignen
Adecuado para corresponsales los excedentes de la operacién.
con alto volumen de | * Sino hay un adecuado balance

transacciones. entre las entradas y salidas de

* Flexibilidad si se mantiene el efectivo, requiere consignacion
balance entre Cash-In y Cash- de excedentes.
Out. e Implica desplazamientos vy
costos de oportunidad.

* Puede interrumpir la operacion

si se alcanza el limite del cupo.

2.5. Segun la infraestructura del punto

Esta clasificacion permite identificar el nivel de equipamiento, conectividad y soporte
tecnoldgico de cada punto, categorizandolos como robusto, intermedio o basico.

Puntos robustos: se asemejan a las oficinas bancarias en su infraestructura y nivel de
servicio, aunque con una estructura mas ligera. En la mayoria de los casos, estos puntos
son administrados directamente por la entidad financiera o por un tercero para adecuar
la infraestructura fisica de un local y prestar exclusivamente servicios financieros
habilitados en corresponsalia. Algunos se ubican en cercania a sucursales como
estrategia de descongestion operativa, mientras que otros se han especializado en
segmentos o servicios especificos, ofreciendo una atencién mas personalizada, agil y
eficiente.

Puntos intermedios: corresponden a puntos fisicos de grandes superficies, cadenas de
supermercados y empresas con una gran capilaridad en el territorio nacional como
operadores postales, empresas de giros, apuestas o estaciones de servicio que, ademas
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de su actividad principal, habilitan sus cajas o ventanillas para ofrecer uno o mas
servicios del canal de corresponsalia. Este modelo se caracteriza por su amplia
cobertura, asi como por la estandarizacion de procesos.

Puntos basicos: corresponden a los pequefios comercios de barrio, como tiendas,
farmacias, ferreterias o papelerias, que prestan servicios financieros en corresponsalia.
Su fortaleza radica en la proximidad geografica y social con la comunidad, lo que les
permite fomentar la confianza y el acceso en zonas donde tradicionalmente no existe
infraestructura financiera formal. Sin embargo, presentan menor estandarizacion en la
calidad del servicio, la gestidon operativa y los mecanismos de control, lo que plantea
retos para su supervision y sostenibilidad.

Grafica 3: Algunos ejemplos de puntos robustos, intermedios y basicos

Robustos

E Intermedios

Locales con
caracteristicas de
oficina.

Basicos

Retail, kioscos

insertos en retail, @

estaciones de
servicios, redes de Tiendas, farmacias,

giros ferreterias

Tabla 5: Ventajas y desventajas de los puntos robustos, intermedios y basicos

Robusto * Estandarizacion del servicio y | * Mayor inversiéon en
procesos. infraestructura y adecuacion
* Equipamiento del punto que del punto.
cumple estandares de | * Horarios de atencién
seguridad para aceptar estandarizados, semejante a
transacciones de mayores oficina.
montos.
* Posibilidad de atencion
personalizaday eficiente.
* Mayor visibilidad de marca.
* Alta disponibilidad de efectivo.
* Generan confianza al
consumidor financiero.
Intermedio |+ Alta capilaridad en zonas | * Menor especializacion en
urbanasy semiurbanas. servicios financieros.
* Aprovecha infraestructura | = Dependencia de la actividad
existente, reduciendo costos. principal del comercio.
* Estandarizacion de procesos. * Poca sefalizacion o]

identificacion de marca.
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* Los usuarios tienen cobertura | = Bajos incentivos para que los
financiera en lugares en donde puntos
realizan compras cotidianas.

Basico . Alta cercaniay confianzacon | = Menor estandarizacion en
la comunidad. calidad y procesos.
. Cobertura en zonas ruralesy | * Volatilidad en la disponibilidad
barrios periféricos. del efectivo.
. Costos operativos reducidos. | * Limitaciones tecnolégicas y de
infraestructura.

* Cupos bajos para operar.

* Pocos incentivos para priorizar
la prestacion del servicio
financiero frente al negocio
propio.

* No se pueden controlar malas
practicas: cobros a los
usuarios, indisponibilidad del
servicio.

e Retos en supervision vy
sostenibilidad.

Fuente: Elaboracion propia Banca de las Oportunidades

Los modelos de corresponsalia en cifras:

A cierre de 2024, Colombia contaba con un total de 666.922 contratos de corresponsalia. De
este total, 644.288 contratos eran fisicos (96,6%), 3.526 eran moviles (0,5%)y 19.108 digitales
(2,9%).

En términos transaccionales, los corresponsales fisicos concentraron la mayor participacion:
98,8% del monto total transado y 96,4% del nimero de operaciones. Al comparar el valor
promedio por transaccién, los corresponsales modviles presentaron el monto mas alto
($494.288), seguidos por los fisicos ($395.478) y, finalmente, los digitales ($117.721).

Dentro del canal fisico, la mayoria de los contratos fueron tercerizados: 94,7 % de los
contratos fisicos son operados por terceros aliados (609.866), mientras que solo el 5,3%
(34.422) son puntos propios. No obstante, pese a su menor participacion, los corresponsales
propios exhibieron mayores niveles de actividad, con un monto promedio por transaccién mas
alto ($403.512) y un mayor promedio de operaciones por punto (12.135) en comparacién con
los corresponsales tercerizados.

Finalmente, cabe resaltar que el 95,3% del monto transado a través de corresponsales fisicos
propios y el 78,2% del monto operado a través de corresponsales fisicos tercerizados se
concentran en una sola entidad financiera. En nimero de operaciones dicha participacion
representa el 93,1% de las operaciones en corresponsales fisicos propios y el 65,7% en
corresponsales fisicos tercerizados.
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Tabla 6. Numero de corresponsales, monto y niimero de operaciones monetarias por tipo y modelo de operacion - corte
2024

Numero de Monto de Numero de Monto Transacciones

corresponsales | transacciones | operaciones promedio promedio por

(billones) (millones) punto
Total 666.922 379,3 983,0 385.861 1.474,0
Tipo de Fisicos 644.288 374,6 947,3 395.478 1470,2
corresponsal (%) (96,6) (98,8) (96,4)
Moviles 3.526 0,6 1,3 494.288 364,3
(%) (0,5) (0,2) (0,1)
Digitales 19108 4.1 34,5 117.721 1.805,1
(%) (2,9) (1,1) (3,5)
Modelo de Fisicos 609.866 206,1 529,5 389.140 868,6
operacién | tercerizados (94,7) (55,0) (55,9)
(%)
Fisicos 34.422 168,6 417,7 403.512 12.135,5
propios (5,3) (45,0) (44,1)
(%)

Fuente: Elaboracién propia con base en el Formato 534 y 413 de la SFC

El rediseno del canal de corresponsalia planteado en este documento se limita
exclusivamente a la revision de la corresponsalia fisica. Por lo tanto, a partir de este punto, la
descripcion de las clasificaciones, los retos y la agenda estratégica se enfocara unicamente
en este ambito.

17



3 Retos del canal

3. Retos del canal

3.1 Retos externos: entorno y contexto

La disminucion de la participacion de las transacciones en canales presenciales
evidencia la necesidad de repensar el papel estratégico que deben desempenfar los canales
fisicos como el de corresponsalia. Este proceso debe abordarse con unavisién centrada en la
inclusion financiera y el impulso a la transformacién digital, de manera tal que se genere una
evolucion y complementariedad entre el mundo fisico y digital y asi garantizar su relevanciay
sostenibilidad en los proximos anos.

Gréafica 4: Participacion en el monto total de operaciones monetarias por canal, 2015-2024
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Grafica 5: Participacion en el nimero total de operaciones monetarias por canal, 2015-2024
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Fuente: Elaboracién propia Banca de las Oportunidades y SFC.
*Incluye ACH débito automatico audio respuesta servicio transaccional, call center, IVRy RAS
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El aumento sostenido de la brecha de acceso entre zonas urbanas y rurales, que pasé de
24,2 puntos porcentuales en 2018 a 36,0 pp en 2024. Esta realidad evidencia la necesidad de
fortalecer integralmente el canal de corresponsalia como una estrategia para garantizar la
inclusién financiera en las comunidades mas apartadas, con baja densidad poblacionaly alta
dispersion geografica. En este contexto, la consolidacion de redes de servicios de efectivo
(CICO) es esencial para fortalecer la confianza y cercania de los usuarios y dinamizar los
ecosistemas de pagos digitales, clave para que los municipios rurales avancen al mismo ritmo
que las ciudades.

Grafica 6: Indicadores de acceso y uso a productos financieros por categorias de ruralidad
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Fuente: Elaboracion propia Banca de las Oportunidades con datos de Transunion.

La expansion de nuevas soluciones digitales e interoperables de pagos ha transformado
significativamente la infraestructura tecnoldgica del sistema financiero. ELl reciente
lanzamiento de Bre-B marca un hito en este proceso, al habilitar la interoperabilidad plena
entre entidades y plataformas, lo que facilita transacciones mas &giles, seguras y eficientes
para los usuarios. Este nuevo entorno plantea la necesidad de repensar el modelo operativo
del canal de corresponsalia, orientdndolo hacia una mayor eficiencia y complementariedad
con los canales digitales, de manera que ambos ecosistemas, fisico y digital, se fortalezcan
mutuamente y contribuyan de forma articulada a la profundizacién de la inclusion financiera
en el pais.

A 30 de octubre de 2025, el nuevo sistema de transferencias inmediatas Bre-b ha registrado
mas de 91 millones de llaves, con més de 33 millones de clientes.
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Grafica 7: Principales indicadores del sistema de pagos inmediatos Bre-B
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Fuente: Banco de la Republica.
Indicadores - Directorio Centralizado (DICE). Banco de la Republica.

Con estos hechos se evidencia que, el canal se enfrenta al reto de evolucionar y adaptarse a
un entorno financiero cada vez mas digital e interconectado. Su papel, histéricamente clave
en la inclusién financiera, debe proyectarse hacia una nueva etapa donde la eficiencia, la
complementariedad con lo digital y la innovacidén definan su sostenibilidad futura. El desafio
consiste en reorientar su valor estratégico, no solo como un canal de acceso, sino como una
infraestructura esencial para la integracion financiera y territorial del pais, razén por la cual
modelos interoperables podrian establecer una nueva corresponsalia bancaria para fortalecer
su relevancia en un ecosistema financiero cada vez mas digital.

3.2. Retos internos: oportunidades de mejora desde una perspectiva operativa y de
gestion.

A pesar de su consolidacién como un canal esencial para la inclusion financiera, la
corresponsalia enfrenta diversos retos internos que inciden directamente en su sostenibilidad
y eficiencia operativa. Estos desafios no se presentan de manera uniforme, sino que varian
segun la tipificacion del canal, especialmente entre corresponsales propios y tercerizados.

Una diferencia clave se observa en el nivel de actividad y volumen de transacciones. Los
corresponsales propios tienden a mostrar una mayor importancia, el 80,8% de los puntos
propios se encuentran activos frente al 57,1% de actividad en los tercerizados. En términos de
la transaccionalidad los puntos propios reportan el 72% del monto de las transacciones
realizadas en el canalyel69% delnumero versus el 28% en montoy 31% en nimero reportado
en los puntos tercerizados. Esta diferencia puede estar relacionada con factores
capacitacion, el control operativo y los incentivos asociados a cada tipo de canal.

Ademas, al tratarse de un canal en el que confluyen multiples actores, la alineacién de
incentivos a lo largo de toda la cadena de valor representa un desafio central. La sostenibilidad
del canal en el largo plazo depende de que cada uno de los involucrados encuentre un valor
claro en su participacion: desde las entidades financieras, las redes administradoras,
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agregadoras o gestoras de los puntos, los comercios cuyos perfiles varian segun la tipologia
previamente descrita, hasta los usuarios del canal.

Esto implica que exista un caso de negocio claro para toda la cadena que incluya la viabilidad
econdmica, eficiencia operativa y condiciones adecuadas de gestidon y que, al mismo tiempo,
el servicio prestado responda de manera efectiva a las necesidades y preferencias de los
usuarios.

Grafica 8: Intereses e incentivos en la cadena de valor de la corresponsalia.
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Cuando estos incentivos no estan alineados, se limita la operacion en condiciones éptimasy
se afecta la calidad, el alcance y la continuidad del servicio, restringiendo el potencial del
canalcomo herramienta de inclusién financiera. Con este contexto general a continuacion, se
presentan otros desafios del canal:

° Estabilizacion en el nimero de puntos: tras un crecimiento acelerado en sus primeros
afos, a niveles de mas de dos digitos, el canal ha mostrado una tendencia de
desaceleracién e incluso reduccién en el numero de puntos activos. Se observa una
sobrerrepresentacion en zonas urbanas y zonas con demanda insatisfecha.

. Disponibilidad de informacién agregada y consolidada: sobre el niumero de puntos
que operan en el pais, asi como sobre sus modelos operativos, ubicacién geografica y
nivel de transaccionalidad, es reducida. Esto se debe a que la mayoria de los puntos
funcionan bajo modelos tercerizados y pueden prestar servicios de corresponsalia a
mas de una entidad financiera. Como resultado, no existe correspondencia entre el
numero de contratos reportados por las entidades y el nimero real de puntos en el pais.

Esta situacion profundiza las brechas de informacidn y genera vacios en el conocimiento
del canal, lo que limita las actividades de focalizacién y priorizacion, y favorece la
proliferacién de puntos sin una evaluacién territorial estratégica basada en analisis
geoespaciales que consideren factores de ofertay demanda.
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Grafica 9: Niumero de contratos y crecimiento de los corresponsales.
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Fuente: Elaboracién propia Banca de las Oportunidades y SFC.

Altos niveles de inactividad: el predominio del modelo tercerizado, en el que se prioriza
el crecimiento de la red por niumero de puntos y no por su nivel de actividad
transaccional de cada uno, evidencia oportunidades de mejora en la focalizacion y
asignacién de puntos. Actualmente, el nivel de actividad de los corresponsales
tercerizados se mantiene alrededor del 57%, tanto en zonas urbanas como rurales. Esto
demanda una visidon mas estratégica de apertura, gestiéon y mantenimiento de cada
punto, orientada a optimizar su cobertura efectiva y la sostenibilidad operativa.

Aprovechamiento limitado del portafolio de servicios: aunque la regulacién habilita
una amplia gama de operaciones, la actividad del canal se concentra principalmente en
depdsitos, retiros de efectivo y recaudo de servicios no financieros (98,8% en monto y
99,1% en numero de las transacciones totales), desaprovechando su potencial para
diversificar servicios financieros, profundizar la inclusién y atender de manera mas
integral las distintas necesidades del consumidor financiero. En particular, resulta clave
explorar el potencial para integrar en el canal procesos como originaciény desembolso
de microcréditos, verificacion de informacién comercial, activacion de soluciones de
pagos empresariales, acompafnamiento en digitalizacion de pequenos comercios y
educacion financiera a la poblacién.

Diversidad en la operacidn del canal y falta de estandarizacion: la participacién de
multiples actores en la operacién del canal, con una alta delegacion en terceros, genera
una experiencia de usuario heterogéneay una gestién operativa fragmentada, donde los
incentivos entre las distintas partes, entidades financieras, redes que gestionan o
agregan los puntos, puntos de atencién y usuarios finales, pueden desalinearse.

La ausencia de reglas de negocio estandar conlleva una administracién diferenciada de
riesgos y procesos. A manera ilustrativa, pueden mencionarse las variaciones en los
tipos de contratos suscritos entre las entidades financieras y las redes aliadas, asi como
en los plazosy la gestion de los cupos.

Este escenario se acentla particularmente en el modelo tercerizado, donde se
evidencia una falta de seguimiento individual por punto, lo que limita la posibilidad de
definir estrategias comerciales adecuadas, establecer KPIs o metas claras, definir y
asignar roles, y generar acuerdos sobre aspectos clave como los horarios de atencidn,
la disponibilidad del servicio, la calidad de la experiencia del cliente, algunas
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definiciones sobre la asignacion del cupo de operacién y el fraccionamiento de
operaciones.

Ausencia de interoperabilidad en el canal, el esquema multibanco funciona bajo
relacionamientos individuales, lo que implica que el canal no es interoperable porque
las reglas de juego tanto operativas como comerciales son diferentes para cada entidad,
esto genera mayores costos para las entidades y afecta negativamente la experiencia de
los usuarios, quienes no pueden realizar transacciones de cualquier entidad financiera
en el punto.

Falta de capacidades digitales y comerciales, para que el canal pueda ser un punto
eficiente que conecta lo digital con lo fisico se requiere el robustecimiento de
capacidades digitales de los operadores de puntos del canal, asi como el
fortalecimiento en capacidades técnicas y de negocio que permitan que el canal migre
de un punto meramente transaccional a un punto que pueda brindar mayores servicios
a la comunidad, como asesorias, relacionamiento y comercializacién de productos
financieros mas sofisticados como seguros y crédito.
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Call to action

Desde la Inclusion Financiera

El canal de corresponsalia trasciende su funcién transaccional tradicional como mecanismo
para depdsitos y retiros de efectivo, y ofrece un alto potencial para conectar a los diferentes
territorios y poblaciones del pais mediante un modelo costo eficiente, cercano y cotidiano,
que habilita el acceso y el uso de diversos productos y servicios de valor, tanto financieros
como no financieros. Laregulacién vigente permite una oferta mucho mas amplia de servicios,
como la apertura de productos de ahorro, la recepcion de documentacion, la gestion de
solicitudes de crédito, aunque este potencial alin no se aprovecha plenamente.

Elreto que tenemos como pais es como potencializar el rol del corresponsal como canal clave
para impulsar la inclusidn financiera en la era digital y fortalecer la atencion de la ultima milla,
especialmente en territorios donde la presencia bancaria es limitada y los ecosistemas
digitales enfrentan desafios de adopcidony confianza. Este canal tiene el potencial de articular
una oferta integral de productos y servicios financieros, capaz de responder a las distintas
necesidades, caracteristicas y contextos de las personas, los hogares y las microempresas,
promoviendo asi una participacidon mas activa y sostenible en el sistema financiero.

Por ello, Banca de las Oportunidades ha definido una agenda estratégica orientada a revisary
redisefar el rol de la corresponsalia desde una mirada integral del canal, con el propédsito de
avanzar hacia una versién 2.0 de la corresponsalia. Esto implica adoptar una visién 360° de
toda la cadena de valor del canal, basada en tres pilares o ejes estratégicos: inclusién
financiera, sostenibilidad y eficiencia, los cuales se sostendran de manera simultanea en el
desarrollo de la interoperabilidad del canal.

Este documento sera el punto de partida para mapear el estado actual del canal y definir las
acciones necesarias para la construccion de la version 2.0 de la corresponsalia.

Grafica 10: Ejes estratégicos del modelo de corresponsalia 2.0.

Inclusion

&)

Interoperabilidad

Sostenibilidad 4 : ) s Eficiencia
O "G

24



Sostenibilidad: se refiere a la capacidad del modelo de corresponsalia para adaptarse
alas nuevas dinamicas del mercado, garantizando su viabilidad econdmicay generando
valor para todos los actores del ecosistema, en particular, para las entidades
financieras, los puntos de corresponsalia y los usuarios del canal. Un canal sostenible
equilibra los incentivos, promueve relaciones de largo plazoy asegura la continuidad del
servicio.

Eficiencia: corresponde a la implementacién de esquemas operativos y tecnoldgicos
que optimicen los recursos, reduzcan fricciones y mejoren la experiencia del cliente. La
eficiencia asegura procesos agiles, seguros y escalables, que fortalezcan la
competitividad del canal y su capacidad de respuesta. Resulta clave aprovechar las
nuevas tecnologias y los avances del pais en materia de pagos digitales para potenciar
su desempefio, relevancia y calidad del servicio.

Inclusidn financiera: se refiere al cierre de brechas de acceso y uso de productos y
servicios financieros en la ultima milla, especialmente entre la poblaciéon que se
encuentra desatendida o subatendida financieramente, como personas en condiciéon de
pobreza y vulnerabilidad, comunidades rurales, micronegocios y MiPymes. Este eje
busca que la corresponsalia responda a las necesidades particulares de los territorios y
sus poblaciones, reconociendo su diversidad, y que actlie como una palanca para
fortalecer el bienestar financiero.

Interoperabilidad: hace referencia a la capacidad del canal para integrar servicios y
conectar multiples entidades financieras, permitiendo que cada corresponsal funcione
como un punto universal de atencion. La interoperabilidad busca equilibrar volumenes
transaccionales, potenciar la cobertura y ofrecer una experiencia homogénea y
confiable al usuario final.

Para responder a los desafios del canal y potenciar su papel en la inclusién financiera de
manera sostenible y eficiente, se ha creado una estrategia integral de transformacion que
busca articular los diferentes frentes del modelo, reconocer la diversidad de actores que
intervienen en su operacion y armonizar las multiples estrategias desplegadas por las
entidades financieras. Para ello, es necesario analizar el canal desde una éptica integral, en
donde se tendran en cuenta cuatro frentes que concentran las principales funciones y
responsabilidades del canal: operativo, riesgos, tecnolégico y comercial.

Grafica 11: frentes que concentran las principales funciones y responsabilidades del canal

Relne funciones propias de la
[ Concentra las

responsabilidades asociadas
al cumplimiento normativo, la

gestion LA/FT, la vinculacion
de comercios y la trazabilidad
de operaciones

gestion diaria del canal:
instalacion, soporte,
conciliacién de transaccione:

y mantenimiento, asegurand
la continuidad del servicio.

Operativo Riesgos

Tecnologia Comercial

Agrupa acciones de la
gestion de comercios

Aporta la infraestructura de
operacién del canal, a través
de plataformas segurasy aliados, expansion
agiles que facilitan la territorial, negociacion de

I incentivos, estrategias de

fidelizacion y gobernanza
delcanal.

operacion diaria.
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A continuacion, se presenta la estrategia, junto con las acciones asociadas, que Banca de las
Oportunidades se implementara para avanzar hacia esta version 2.0 del canal. Esta estrategia
sera desarrollada de manera co-creaday co-participativa con laindustriay los distintos grupos
deinterés.

Grafica 12: Estrategia de Banca de las Oportunidades para el residefio de la version 2.0 del canal de
corresponsalia

Corresponsales 2.0 en Colombia: redisefando su rol estratégico para la inclusién financiera en la era digital

* Senalizacion de puntos prevencion de fraude las tarifas negociadas.

e ™ /’ ‘\
[ Frente comercial A\ Frente de riesgos Frente operative [ Componente tecnolégico
* Prospeccion y seleccion de + Gestion de riesgo de liquidez, de * Acuerdosde servicios * Instalacion, despachoy
puntos crédito, de lavado de activos, Procesos de compensacion, prueba de tecnologia
% * Distribucién estratégica de operativo, etc. En particular: liquidacién y conciliacion * Mantenimiento de la
8§ puntos. - Vinculacién y conocimiento del Gestién de fallas operativas tecnologfa y soporte
] * Incentives de operacién para cliente * Controlde cuposy manejo de técnico
ga todos los actores de la cadena - Analisis de riesgos para la efectivo * Produccion y desarrollo de
- * Niveles de servicio y atencién asignacion de cupos * Cierrey apertura de puntos nuevas funcionalidades
e £ * Diversidad de transacciones - Transacciones sospechosasy Pago de comisiones aplicando * Acuerdosde servicio.
o
~
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Consultoria:Redisefo estratégico del canal de corresponsalia hacia un modelo interoperable
+ Mapeo de todos los actores del ecosistema

* Propuesta de escenarios para el rediseno e interoperabilidad del canal, esto se dara en escenarios co-creados con la industria

* Seleccion del escenario optimo y hoja de ruta para su implementacion.

Esquema de reporte de cupos

Reporte centralizado de la informacién de los cupos ctorgados a los corresponsales en Colombia.

Acciones

Anélisis g pacial de puntos de cor

Micrositio web que contendra toda la informacion georreferenciada de los
corresponsales en Colombia.

La piedra angular de la estrategia sera el desarrollo de una consultoria para rediseno
estratégico del canal de corresponsalia hacia un modelo interoperable que sea inclusivo,
eficiente y sostenible. Esta consultoria comprendera las siguientes fases:

. Mapeo integral del ecosistema: identificacién de actores, roles, modelos de operacion
y demas elementos relevantes.
1. Formulacién de escenarios de rediseio del canal: propuesta de escenarios
construidos de manera participativa.
1. Seleccidn del escenario 6ptimoy definicidon de la hoja de ruta para suimplementacién.

La construccidon del escenario 6ptimo incluira propuesta de accién en los componentes
comerciales, de riesgos, operativo y tecnolégico del modelo de corresponsalia requeridos
para alcanzar mayores niveles de inclusion, sostenibilidad, eficiencia e interoperabilidad.

De manera complementaria, para la construccion de esta version 2.0 del canal se trabajara de
forma simultanea en los siguientes dos factores habilitantes que fortaleceran la definicion de
los componentes comerciales, de riesgos, operativos y tecnolégicos:

Analisis geoespacial de puntos de corresponsalia:

Con el propésito de fortalecer un primer ejercicio adelantado en 2022 por Banca de las
Oportunidades y el CGAP, con el apoyo técnico de Masae Analytics, en el cual se establecid
una metodologia para georreferenciar y analizar la cobertura de la red de corresponsales en
Colombia, se desarrollard un nuevo estudio que ampliara y profundizard el alcance de la
informacién disponible.

A partir del uso de inteligencia de datos, se buscara crear un micrositio web que consolide un
conjunto ampliado de informacién geocodificada sobre los registros de corresponsales,
incluyendo variables como direccion, latitud, longitud, entidad financiera contratante, red
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aliada, asi como datos sociales, econémicos y demograficos del entorno. Este insumo
permitira:

i)

ii)
iii)
iv)

Desarrollar innovaciones para la gestion de cupos.

Identificar el volumen de contratos por punto.

Facilitar la geolocalizacion del canal para sus usuarios;y

Disenar estrategias de prospeccion de puntos basadas en analisis de ofertay demanda,
inteligencia de datos y nuevas investigaciones.

Estandares para el reporte de informacion sobre cupos de corresponsalia:

Este componente se centra en la generacién de informacién sobre los cupos otorgados a los
corresponsales en el pais. Con ello se busca:

i)
i)
i)

La creaciéon de insumos para la prospeccién y vinculacion de corresponsales

Mas informacidn para la asignacién de cupos y control de la sobreexposicion
Creacion de historial financiero en los registros de obligaciones de las centrales de
informacién

iv) Visibilizar los cupos que han sido asighados a los comercios aliados de manera talque
el sistema financiero cuente con informacion confiable para hacer generar ofertas de
valor integral.
Tabla 7: Agenda Estratégica para el fortalecimiento del canal de corresponsalia
. Rediseno estratégico del
Componente Estandares para el reporte de g

estratégico

Analisis geoespacial de
puntos de corresponsalia

informaciéon sobre cupos de
corresponsalia

canal de corresponsalia
hacia un modelo
interoperable

e Brindar informacion
estratégica parala
prospeccion de los
puntosy la cobertura
con inteligencia de
datos

e Tablero de consulta con
algunas malas practicas
que realizan los puntos.

e Informacion relevante para
la asignacién de cuposy
control de la
sobreexposicion.

e Mapear los esquemas de
operacién actual, los
actoresy la actualizacion
de susroles de caraaun
modelo 2.0.

e Mejora la experiencia del
usuario con transacciones
multinstitucionales en un
mismo punto

;. Qué . - ) ) e Entendimiento de la
¢Q e Facilidad de e Creacion de historial L.
buscamos L, . . . operacion para establecer
= geolocalizacion para financiero en los registros
promover? . L propuestas de
usuarios del canal de obligaciones de las L,
o . . . estandarizacion de
e |[dentificacion del centrales de informacion
procesosy modelos para
volumen de contrato e Insumos para la
r punto rospeccién y vinculacion promover
o] , . -
porp prosp y interoperabilidad
de corresponsales
e Apalancar modelos
sostenibles para las
entidades financieras
Consultoria para el mapeo
. - L .. del ecosistemay la
Estudio para el analisis |Ejercicios de co-creaciéon con .. y .
Instrumento formulacién de una hoja de

geoespacial de puntos

la industria

ruta para la interoperabilidad
de corresponsalia bancaria
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Fechas a tener
en cuenta

Se contratara en primer
trimestre de 2026

Desde septiembre de 2025 se
iniciaron ejercicios de co-
creacion con la industria.

Con los insumos recibidos se
seguira construyendo un

esquema de reporte

La consultoria inicia en
noviembre de 2026 su ejercicio
implica un trabajo articulado
con entidades, gremiosy
entidades de Gobierno.
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Anexo 1: Datos del canal

| i BANCA DE LAS
OPORTUNIDADES

Anexo #1: Actualizacién de cifras del canal de corresponsalia IIII

Este anexo presenta la actualizacion de las principales cifras del canal de corresponsalia en Colombia, con corte a
diciembre 2024, El proposito de esta seccion es mostrar la dingmica actual del canal, esta informacion se organiza en
dos blogues:

[+ Cobertura: incluye la evolucion del nimer de contratos, la participacion de corresponsales propios y !

i tercerizados, la cobertum por nivel de ruralidad v las medalidades de sewicic que conforman el modelo de |

i NEgoCio. ) i
= Use: aborda las cifras transaccionales del canal, analizande el nimero y monto de operaciones realizadas por tipe

I de transaccion. I

! it Fisicos | 644288* | 96,1% | Corresponsal fisico| Mamero | %deltotal |

! 4‘3. Digitales | 19,108 | 2,9% 0 leccccccccccccccccccccccccccocceaee :
o 1 1

¢ Movies | 3526 | 05% | @ Popos | 34422 | 53d% |
! Total 666.922 i i w4 Temerizados| 609866 | 94,66% |
kS P 1 1

= i Total 644,288 i

*644. 288= cifra de fsicos que excluye 411 contratos de | |
corresponsalia reportados por ie SES & 2024 e e -

Nimero de contratos y crecimiento de corresponsales FISICOS (F)

544.288

576175 fa

AR
A76.895 Eﬁg

46,1 354 567 cormesponsales

29, 2%

\ 232 200

135797 N\ 198:871 ", - Lo _I_l_'
LS [ 17, ' Tasa de crecimisnts
2ma 2019 2020

2021

8
;
q
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Participacion de corresponsales fisicos y maviles

Corresponsales .-_"._“____.-4—.___._—-———.___.
fisicos =P 91,88% 94,07% 54,66%

84,44% 87,73% 83,43%
Corresponsales 15,58% 12,279%
I 10,57%
moviles =y EiE 5,93% 5,34%
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Comportamiento de los corresponsales portipo de operacion y modelo de operacion

Fisicos

Fisicos

Moviles

R { Erre T s }""n

P S
; 3

Fisicos
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USO DEL CANAL DE CORRESPONSALIA >—

Participacion de los corresponsales activos por ruralidad y tipo de corresponsales

928 92,8 921
80,8
747
58,2 5?,uI 589560 579553 574 cq7 58,2 55,3I

Ciudades y Intermedic Rural

Rural dizsperso Total
aglomeraciones

= Total nacional Tercerizados m Propios

Evolucion del numero de transacciones en
comesponsales fisicos por tipo de operacion

2020 2021 2022 2023 2024

Evolucion del monto transado en corresponsales
fisicos por tipo de operacion

2020 2021 2022 2023 2024

Porocentaje, %
Porcentaje, %

HPagos = Retiros u Depositos u Pagos = Retiros

u Dapdsitos
mTransferencias mGirmsrecibides mGimsenviados

ETransferencias M Gimsrecibidos B Girosenviados

Numero de comesponsales porcada 70.000
adultos y pornivel de ruralidad

|:| H m
Rural disperso Rural Intermedio Cuidades y

aglomeraciones

178
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Comportamiento de los corresponsales fisicos por actividad

Ba
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.N 1
W "
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w el

S |
m i '
b !
8 i
i |
= !

8 !
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i £3

mm m

S ]
£ Lo !
b "
8 ]
i |
: |

Fsicos nactivos

SEDPEs

Total, fisicos
124.538

W Fisicos activos

financiamiento ]--
Fsicos nactivos

anias
Total, fisicos
25.476

- (e
M Fisicos activos
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Anexo 2: Encuesta de percepcion sobre el funcionamiento del canal- Entidades
financieras

Bl BANCA DE LAS
[ OPORTUNIDADES ]

Anexo #2: Instrumento de mapeo del ecosistema de corresponsalia dirigido a
Entidades Financieras

Dentro de la agenda estratégica de Banca de las Oportunidades En esta encuesta participaron 19 entidades de distintos
orientada al redeefio y fortalecimiento del canal de segmentos del sistema financiero. Esta diversidad de actores
corregponsalia se encuertra la iniciativa  sobre permitio obtener una vision integral del canal.
interoperabilidad del canal. -

HBancos

M Compafiias de financiamiento
Ml Cooperaiva de ahorro y credito
I SEDPES

M Cooperdiva financiera

O Cooperdiva multiactiva

Comao primer insumo para comprender mejor el funcionamiento
del canaly mapearun posible escenario de interoperabilidad se
realizd una encuesta a entidades financieras para comprender
el rol estratégico del canal en cada entidad y el papel que
desempefian los terceros alados en el funcionamiento del
canal

Relne uncionss prpas e
dela gestion dinfa del

En ezte instumento se consultd a entidades en 4 grandes
frentes gue agrupan las principales funciones vy
responsabilidades del canal operativa, riesgos, tecnologia
y comercial. Asi como sus modelos de operacion tanto
propic como tercerzedo, con el animo de dimensionar
estratégicaments actores, transacciones y funcionalidades.

Los resultados de este mapeo evidencian que los terceros Tecnologia

aliadosse han conselidade comoun soporte esencial para el )
funcionamiento del canal, pues los terceros asumen la :::':I:c::‘;u“i T

mayoria de las actividades propias de la operacion del canal 1mvisde pimmamas
sepuras y ages que
faciifian ka ape@ can
diosa.

RESULTADOS: CARACTERISTICAS DEL MODELO DE CORRESPONSALIA

&Su entidad bajo qué modelo &Cuantas redes aliadas tiene Si sumodelo de corresponsalia es tercerizado, jque
opera el canal de corresponsalia? suentidad? tipo de puntos opera actualmente su entidad?

WPuntos en establecimizntos
comerciales (tiendas,
supermercados, farmacias, st ]

W Puntos intermedics {punte fisico
inserto en otro establecimisnto
de comercio]

il Puntos robustos (local que se
asemezjaa oficina)

lél Puntos méviles o itinerantes
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£Qué tipo de transacciones tiene habilitada su entidad para realizarse a través de un punto de corresponsalia?

Activacion de productos pre-ajpro baedo:s e oS- R T —

u Modelo propio Modelotercerizado mLotiene habilitado en ambos modelos | Mo lo tiene habilitado

RESULTADOS: DEL ROL DEL TECERO/REDES ALIADAS SEGUN LAS ENTIDADES FINANCIERAS — I

£Cuales actividades relacionadas con la eperacion del canal de correspon salia realiza la entidad financiera de manera directa y cuales
ha delegado al tercere aliado de la red)? También indigue qué actividades estaria interesada en delegar con el tercero

Gestion del afective
Instalacidn, despacho, prusbay i detecnologia para la...

Prospeccion y seleccion de comercio

Analisis y admnistracion de cupos a los comercicos

Formacién y capacitacion
Cierre y apertura de comercios
Gestion de arrores y fallas o perati 3 52.63

Procesos de compensacion y concilincion
Produccitn de nuevas funcionalid ades
Acuerdo solbre tiempo de espera de las transacciones

ll'
F

Megociacion de tarifas, esguemas de comisiones y demas i ncentivos
Vinculacion y gestion de riesgos LAFT 7.6 3
Conocimiento de cliente de los comercios [KYC)]

II
W

Repositonic doc laccesible y itable
Evaluacion de complimiznto normativs y regulatonio

Manejo de transacciones sospechosas o eventos de fraude

® Entidad financiera " Agregador ¥ Interesad o en delegar

£Qué beneficios tiene en cuenta a la hora de seleccionar una red alisda para la operacion del canal de corresponsalia?

Colbertura gaogrifica amplia y estratégics s ———— 13
Reputacién y confianza éal tercerc (agragador] sn slmercade [ —— 15
La red tercerizada se encarga al 100% de los procesos operatives E—— |1
Tecnologias dedltima generacion dgilesy seguras N
Mencres costos ]
Velocidad en laimplementacion delcanal [ &
Flexibilidad para adaptar ol mogelo alas necesidades de b entidad financieras  E—— §
Exparisncia robusta =n el desplisges de axtrategios dr marketing  [EES] 5
Facilita &l cuomplimiento normative a traves de estandares unificados y reportes. . E——— 3
Capacidad de reportes y trazabilidad de operacionss ] 3
Estrategias robustas de fidelizacion y atencion a los comercios I 1
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£Qué desventajas o limitaciones han presentado al operar el canal con redes tercerizadas?

Problemas de calidad en la atencién alcomercic [N 1
Confusién de marca I 13
Falta de flexibilidod para adaptar el modelo a necesidadeslocales DD =
Co stos operativos elevados I o
Baja autonomia para adelantar estrategias comerciales o de mercadeo I =
Riemgos reputacionales por acciones del tercero _ 7
Dificultades en la supervision y monitoreo de los puntos _ 7
Limitada capacidad para definir tarifas o condiciones comerciales [N
Limitaciones en la gestion del efectivo de los puntos [N
Restriccionas para op arar &n zonas geograficas especificas [N 5
Dependencia tecnologica del tercern _ 5
Pérdida de control sobre la operacion delcanal DD 4
Mo tener conciliac on automatica [ 2
Actividades adicionales que las entidades & Existe interés en avanzar hacia un modelo que permita
consideran debe asumir ese tercero: establecer esquemas claros y regulados de

monetizacion del canal, con el fin de prevenir que los
comercios realicen cobros a los usuarios no

O Gestion comercial para elincremento de la productividad astablecidos conla entidad financiera?
transsccional
& Marcacion de la red e instalacion de material publicitario
3 Control yestandarizacion de puntos
O Actividades para mejorar la experiencia del clients.
O Promoveroperaciones de crédito.
O Fortalecer mas sus esquemas de seguridad en lainfraestructura
tecnologia (Arguitectura hasta hardware)
O Diversificacion en medios de pago
= Retos y oportunidades destacados por las entidades encuestadas ———
.
\
Gestionde efectivoy cupos de crédito Dependenciay costos elevados Il|
* Administracion delcupo global asignado porel banco altercero . * Alts dependencia, el tercero tiene alto poder de negociacion, costos |
v su distribuzion entre puntos de servicio, especislmentes bajo el elevados. |
modelo multibanco. *  Guemrade tarfas entre redes. |
* Limitaciones en la asignacion de cupos por parte del * Costos operstivos: tecnologia, polizas y desamollos operativos. |
tercero/red, genarando riesgos operativos yafectando La Cobertura y expansion :
atencion alclients. *  Presencialimitads en zonas rurales y sigunas aress urban as. |
* Reporte a centrales deinformacion sobre cupos asignados. *  Costos y complejided en estudios de mercado para identificar nuevas |
Seguridad y resgos operativos Zonas. |
* Robos y situaciones de nesgn en COMErcios. *  Capilandsd insuficiente para stender poblaciones dispersas. |
* Dificultades para entrega de captaciones en zonas afectadas *  Bajatransaccionalidad, sin evolucion hacia modelos mas integrales. I
por conflicto amado o conrestriccione s para consignaciones. Estandarizaciony control :
* Rotscion de comercios v falts de control en zonas rurales. *  Faltade controly sentido de pertenencia del tercero frente alnegociodela |
entidad financiera. |
*  Dificultades para estandanzar procesos en puntos tercenzados I
(franguicias, etz ). 7
S -
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Anexo 3. Encuesta de percepcion sobre el funcionamiento del canal- Terceros/redes
aliadas

Anexo #3: Instrumento de mapeo del ecosistema de corresponsalia - Terceros/redes aliadas

Como complements al mapec realizade con las entidades
financieras, se desamollo un segundo instrumento dirgido a los
terceros/redes aliadas de este canal, actores que desempefian
un papel determinante en la operacion, expansion y
sostenibilidad de la corresponsalia.

A través de este ejercicio, las redes aliadas compartieron su
perspectiva sobre la gestion, los retos y las oportunidades del
canal, permitiendo com plementar con la vision obtenida con las
entidades financieras. Esta participacion fue clave para
comprender la articulacion entre la infreestructura tecnologica,
los procesos operativos vy los mecanismos de soporte al
comercio, gue socstienen el funcicnamientc de los
corresponsales.

En este mapeoc participaron terceros aliados con diferentes
tamanas y niveles de operacion a nivel nacional.

La siguiente grafica muestra el tamano de las 5 redes
encuestadas, indicando el numer de corresponsales fisicos
que cada una tieng actualmente. Este andlisis evidencia una
participacion equilibrada entre redes, lo gue brinda una vision
amplia y diversa sobre el funcionamiento del canal en el
modelo tercerizad o

£Cuantos corresponsales fisicos tiene asociados su empresa?

B Menos de 500 puntos

B Entre 500 y 1000 puntos
B Entre 1000 y 5000 puntos
B Entre 5000 y 1000 puntos
O Mas da 10000 puntos

RESULTADOS: CARACTERISTICAS DELTERCERO ALIADOD

LAqué tipo de entidades les presta servicios de corresponsalia a
través de sured fisica?

Entidad es bancarias

Cooperativas de ahorre y credito

|
|
SEDPEs l
Cooperativas financieras l
Corporaciones financieras I
H

Companias de finonciamiento

£Qué alcance tiene su red en términos de cobertura municipal
dentro del territorio nacional?

30-4096
T0-90%
B Maz del 30%
® Menos del 30%

&LCuantas entidades financieras tiane como clisnte?

25
W57
m7-10
B Masde 10

2 Cuantos anos tiene su empresa (nimero de anos desde su
constitucion)?

H Mas de 10 ancs
M Entre 3 y 10 anos
i Entre 1y 3 anos
i Menos de 1 ane
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&£ Que servicios ofrece suempresa a traves de su canal/red?

Depasites enefective b 45

Retiros en efective b 45

Pagos de servicios publicos | 15

Recaudo deimpuestos b d 4

Envio o recepcion de girosy remesas | A 4

Desembolsos de creditos | d 3

Transferencia de fondos | i 3

Pago de subsidios | d 3
Consubtas de soldosy movimientes ff 2

Expedicion de &xtractos, documentes & informacion de los productos I_‘ 1

Activacién de productes pre-aprebados decredite ol 1

RESULTADOS: COMO SEVEN LOSTERCEROS/REDES ALIADASEN LA
OPERACION DE LA CORRESPONSALIA

Al preguntar a los encuestados por la definicion de su rol como terceros/redes aliadas dentro del canal

Pl de corresponsalia, respondieron: RN
f . P o " 1
| * Intermediario tecnoldgicoy comercisl que conecta s uns amplis red d& + Unificaintsgraciones, liquidaciones y soporte, optimizandola relacian |
| lIIIT.Er{H'DBD puntos con miltiples entidades financieras y proveedores de entre comercios y entidades. |
| sendcios * Permite llegar 8 segmentos dondela gestiondirecta no es costo |
: * Centraliza y facilita s operacion de pagos, recaudos, transferencias, giros eficients para entidades vigladas. |
| ¥ otros senvicios financieros, da forma que el comercio no tenga que * Tercero gue cuenta con experiencia y capacidades tecnologicas, :

i individualmenta concada banco o compania. i sdmini 1 fi i
| Integrarse = £ : ojperatives, inistrativas v financieras.
| Lleva senvicios financieros a zonas sin presencia bancaria, fortaleciendo « Mejora tiempos de implamentacion, control ycepacidad de :
\ lainclusion financiera. respuesta. /
~. _ ... s
&£Que ventajas considera que ofrece el medelo tercerizado frente a los modeles dende el banco maneja su pro pia red?
May or cobertura geografica gracias a lared multibanco del agregndor. B d 5
Mayor eficiencia operativa ol centralizar la gestion dela red de comesponsales. B d 4
Potencial para llegar a segmentes desatendidos a traves dealianzas con miltiples o i3

actores del sistema financiero .
Reduccion de costos para las entidades financieras al no tener que desarmrollary d 3
mantener infrass truc tura propia.
Simplificacién de los proceso s tecnol égicos mediante unaanica plataforma de {7
integracion.
Mejora an ln dis ponibilidad de efective mediante una gestion integrada de cupo s
entre maltiples entidades.

[ )
Unificacion de procesos de vinculadion, copacitacion y soporte de comesponsales.  I— 7
Msjor desplisgue de estrategins demarketing bl 1
Flexibilidad para adap tar & modelo alas necesidades de la entidad financiera  m—" 1

May or trazabilidad y control mediante sistemas integrados de monitoreo y analitica. i 1

May or velocidad para implementar nuevos productos o senvicios en la red de 1
cormresponsales.
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& Que requisitos tecnicos o tecnologicos considera indispensable para que una empresa actue como tercero aliado?

S—
@00 deenama 2 s irema & LS TR nsacciones

Senidomsen lanube o hibados

Gearnefenenc moian comaleta dela red de comespansales

App mevila FOS intefigents para comespansates

Extandams compatibies can o Sstema de Pagos de Baj...

£ Qué requisitos/sistemas operativos considera indispensable para que una empresa actie como tercero aliado?

mam i lamdde...

ST samms—————— M

Beshan de cupas ¥ efectng
Maduka de capac iacion yoertificacian en kinea para kas...

Comral de hamsas, charmes, cieres pascnies y dispanibiidad...

£Qué sistemas de gestion de riesgos deberia implementar un tercero aliado de corresponsales?

Madulo de cumgpiimienta LAFT

Sstemas de pedilamiento de clienies Know Your Clhent]

Seiema de manfossa de fraudes ¥ aletas en temoa real

¥ m——
e—

Aatemticacon muitidscion pam usuanas memas yo..

Mansjo sepura de c ks y o denciaes

Mansja sepung de b infanmacian JES0 T7001)

Senicia de Atencidn a1 Clisme [SAT)

Dashbaard en tiemipa real can Tazabiddad comaieia de cada...

Planes decontinuidad del negoc Dy F=CupSracian ame...

Srtemas de Gesban de Acireas ¥ Pasros {Fam ol cammal...
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£Cuales son los riesgos operativos y/o financieros que enfrenta una red aliada de corresponsales?

Riesgo de liquid ez por la gestion de cupos y flujos entre moltiples entidodes
Riesgo de lavado de actives o financiacion del termor smo si o se cuentacon controles LASFT...
Riesgos tecno logicos asociados a caidas en la plataforma o ciberatagues
Riesgo de fraude &n lo s puntos fisicos por parte de comesponsales o terceros
Rie=sgo reputacicnal derivade del mal comportamients de un comres pons al frente al wswaric final
Riesgo por emrores en la conciliacion de transaccio nes entre entid ades y comrespons ales
Riesgo de incump imiento de requisitos normativos o falta de supendision adecwsada.
Riesgo de dependencia excesivaa determinados alisdos o entid ad es financieras
Rizsgo de manejo inadecuado del sfectivo y fallas &n la dis ponibilidad da fondo s

Riesgo de conflicto de interes entrediferentes entid ades finan cieras con presencia on la misma...

Dificultades en la gestion dela red de comres pons ales |capacitacion, soporte, control]

1 poco importante 2 3 m4 =5 muyimportante

2Considera que la infraestructura tecnologica de suentidad permitiria
implementar esquemas alternativos de monetizacion gue contribuyan ala
sostenibilidad del canal de corres ponsales?

f - ) 5i, realizande alguncs ajustes o
| El 508 de las entidades | e
| encuestadas sfirma guerer | 0%
| svanzar hacia un modelo gue |
| pemita establecer ezquemas |
: claros y regulados de monetizacion : |
| delcanal Elotro 50% de los | Si, realizando algunos .
|  participantes, astdinteresadoen | sjustes a corto plazg A Si, zu
| abordar la discusion. | 0% 4 me-strucbumles
. I totalmente flexible
‘.\ 7 B0
S =
L Retos y oportunidades destacados por las entidades encuestadas ——==_
P
!
|
: i » » Ecosistemas cerrados y contratos de exclusividad
| Baja ’“"'_"d_"""’“’ REfbImEEED ) Algunos bancos mantienen e sguemas que restringen s interopers bilid ad,
| Lss comisiones sctusles por operaciones de comesponsslis afectando la oferta integral de servicios al usuario final.
| bancaria noresultan atractivas, lo gue Leva a cobros adicionales al Vacios normaives
| ususrio ﬁ_"EL afec:mnd? laexperiencia y lainclusion financiera. * Lafigura del tercer o red no esta reconocids en la regulacion colombiang,
| Fd“_ "E'mmmbl'daf’ . . lo que genera que opers bajonomas disenadas para comesponsales
| PHSHE'" bﬁrr?rastecmhl.gcasyupﬁawa.swe lmptdanlta” bancarios, sin considerar =ucomplejidad operativa y de seguridad.
| integracion fluida emre entidades y redes, limitando la posibilidadde  « | ge normes actusles son inflexibles frante & nuevas realidades dal
: operar multiples productos desde un solo punto. negncio.
| .ﬁ.la&r_u:la dﬁﬁm mdega_dm_mciﬁny m'ﬁm * La= redes carecen de autonomia para fijar tarifas, que suslen ser
| Nu.exlsl't.e LI1E91.EII1.:|E.F.I'DhLlBtD pars lden‘uﬁnarygau.ntfmnmarla definidss por lss entidades financierss.
| Li:umla{:x\un.},lr digpon |b|.l|r:h.;dde los Furrgspunsal-es.ﬁrﬁcﬁmndu la Costosy rigidez en polizas
|1 planificacion, supervision y experiencia del usuario. Laz polizas exigidas para operar son costosas y poco flexibles, loque
incrementa las bamreras de entrada.
At
\'\-\. -
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