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Fundamentos de Inversión

Crédito Real es una institución 
financiera líder en México
enfocada  al otorgamiento  de 
crédito con una plataforma de 

negocios diversificada que incluye:
Créditos de Nómina, Créditos de 

Bienes Duraderos, Crédito a 
PYMES, Créditos Grupales y 
Créditos para autos usados.

Segmentos de Mercado 
Desatendidos
Específicamente aquellos 
sectores de la población que son 
desatendidas por otras 
instituciones financieras
ÅGran oportunidad de mercado

Distribución con presencia 
en el lugar 
Lo que nos permite llegar a 
cada uno de nuestros 
clientes
Å10,000 promotores

Alianzas Estratégicas 
Asociación con operadores 
especializados
ÅModelo único de negocio
ÅGenera eficiencias y 
flexibilidad

Modelo de Negocio Escalable
Sistema de análisis de crédito 
desarrollado bajo parámetros basados 
Ŝƴ ŎƭƛŜƴǘŜǎ
ÅFlexibilidad de acuerdo a cada tipo de 

crédito

Plataformade Crédito
Diversificada
mitiga los riesgos e integra a 
la población a los servicios 
financieros
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Modelode NegocioEscalable

Competir con distribuidores que  
cuentan con:

Å Cartera de crédito    

Å Conocida presencia en la región

Å Conocimiento del negocio

Invertir en sociedad

Establecer una alianza estratégica

Acuerdos Exclusivos

Esperar a que los clientes lleguen 
a las sucursales

Ir por los clientes

Presencia en el lugar
Capacitar y desarrollar fuerzas de ventas  

Totalmente Integrado
Alianzas y Asociaciones

Expansión de la Cartera de Crédito 

Eficiencia Operativa

Fuente: (1) Crédito Real, CNBV, presentaciones de empresas.
Tamaño del la esfera refleja el tamaño de la cartera de créditos de consumo. 

Análisis de crédito estándar 

Expertos en análisis de crédito 
paramétrico desarrollado en función 
de cada segmento de mercado 
teniendo en cuenta el perfil del 
cliente

Comité de crédito para prestamos a 
PYME

En Lugar de Preferible Alta Calidad de Activos con Crecimiento de Cartera (1)

Concentración en la población de 
ingresos altos que cuentan con 
una mayor penetración del 
crédito

Enfocado en la población de ingresos 
medios y bajos que tienen una baja 
penetración de crédito

Producto Único Diversificada Plataforma de Crédito

Creal

Gentera

Findep

Banorte
Santander

Interacciones

Banregio

Inbursa

Unifin

Banco Azteca
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Modelode Distribución

Másde 10,000 promotoresy unared de distribuciónde másde 80 alianzas

ALCANCE

RURAL       TRANSITION                SEMI-URBAN                 URBAN              MID-CITIES           BIG CITIES

63% de lassucursales
bancarias

Clientes de Credito Real y Sucursales bancarias por tamaño de población

Sucursales y corresponsales bancarios

Clientes de Crédito Real

65% de los clientes 
de Credito Real

Tamañode población 0  to 300,000 Másde 300,000

Adultos 54.3% 45.7%

DISTRIBUCIÓN

ALINEACIÓN DE INTERESES NOMINA CONSUMO PYMES MICROCREDITOS AUTOS

Å50 % del ingresoy del 
riesgo

Å 5% a 7%  del 
ingresofuturo

Å30% ingreso
operativo

ÅParticipaciónde 
capital 

Å5% to 7% del ingreso
futuro

ÅExclusividady no 
competenica

ÅExclusividady no 
competencia

Å50 % del ingresoy del 
riesgo

ÅParticipaciónen el 
capital
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EstructuraCorporativay Equipo Directivo

Estructura Corporativa

Å Los miembros fundadores también fundaron MABEque es el fabricante líder de línea blanca en el continente 
americano. 

Å También  fueron  accionistas de banco BITALl,  vendido en la década de  ƭƻǎ флΩǎ ŀ HSBC.
Å GRUPO KON son fundadores de KONDINERO con experiencia de más de 60 años en empresas comerciales, 

financieras e inmobiliarias

100%

49%

49%

38%

23%

Principales Accionistas46% Flotante 54%

51%

Å Más de 350 empleados

Å Red de distribución  de + 10,000  promotores

Å Más de 90 analistas de crédito y cobranza

Å Más de  80 alianzas estratégicas

Crédito Real

Compañías 
de Servicio

99%
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Å Equipo directivo con más de 15 años de experiencia

Å 4 Comités: de riesgo, de crédito y tesorería; de Auditoria y Gobierno 
Corporativo; de Compensaciones y nominaciones y Ejecutivo.

Å 4 de 12 miembros del consejo  son independientes

64%

65%



EstructuraCorporativay Equipo Directivo
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EquipoDirectivoalineadoa la Estrategíade CréditoReal

ÅTodoslos empleadosalineadoscon la estrategia
corporativa

ÅProgramade EvaluaciónDirectiva

ÅPlanes de CompensaciónCompensation en base a 
indicadoresde desempeño.

ExperimentadoEquipoDirectivo

ANGEL ROMANOS / DIRECTOR GENERAL

Fundadorde CréditoReal.

Director general de la compañíadesde sucreación.

MBA por Wharton School of Business.

CARLOS OCHOA / DIRECTOR DE FINANZAS

Ocupael puestode director de finanzasdesde2015.

Anteriormentefue director de operacionesde CréditoReal 
desde2003. Gerentede planeaciónde 1997 a 2000  y de 
2000 a 2003 comodirector de operacionesZona Norte.

Maestríaeneconomíay finanzaspor la Universidad de 
Bristol.

PATRICIA FERRO / DIRECTORA DE NUEVOS NEGOCIOS

Enel cargo desde2013.  Extensaexperienciabancaria. 
Miembrodel comitéde riesgosy créditode IXE y Banorte.

LUIS RAMÓN RODRÍGUEZ  / DIRECTOR DE OPERACIONES

Actualmentedirector de operacionesdesde2015.

gerentede crédito y cobranzade CréditoReal de  2012 a 2015.

Anteriormente,  gerentede estrategiade cobranzaenHSBC para 
México y Latinoamerica. Estudiosde ingenieria.

LUIS CARLOS AGUILAR / DIRECTOR DE CRÉDITOS DE NÓMINA

Enel cargo desde2009.

17 añosde trabajarenCréditoReal.

Maestríaenel IPADE.

JONATHAN RANGEL /  DIRECTOR DE RELACIÓN CON 
INVERSIONISTAS

Ocupael cargo de director de relacióncon inversionistasdesde
2013.

Previamentea cargo de RI de Comercide  2010  a  2013.

MBA por IPADE, CandidatoCFA NivelIII. 

ÅPlan de Retenciónparapersonal clave

ÅDesarrolloy planes de sucesión
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