
A CONTINUACIÓN
TE CONTARE SOBRE UN CASO DE NEGOCIO

Problemática

Una empresa del sector financiero invirtió 

fuertemente en actividades de marketing con el fin 

de posicionar créditos de libre inversión a personas 

naturales. Posteriormente, un asesor se encarga de 

contactar a los clientes potenciales y desarrollar la 

oportunidad a través de actividades comerciales 

tales como, llamadas y correos electrónicos. Sin 

embargo, se dieron cuenta que estaban perdiendo 

las oportunidades en la etapa de cierre, debido a 

que, las personas debían descargar, imprimir y 

diligenciar unos formularios muy extensos para 

validar la identidad, evaluar el riesgo y aprobar el 

desembolso del crédito. Esta actividad afectaba 

negativamente la experiencia de los clientes, 

ocasionando que abortaran el proceso comercial y 

buscaran otra entidad financiera para obtener el 

crédito.

Solución

La tasa de conversión mejoro significativamente 

con la intervención de OnBase. Desde formularios 

digitales, el cliente envía toda la documentación 

requerida para el estudio de crédito. 

Posteriormente, un agente es asignado al caso para 

realizar una verificación de identidad y otros datos 

a través de videollamada o reunión presencial. 

Finalmente, desde OnBase se emite la aprobación 

del crédito y a través de una integración con un 

sistema de firma digital, el cliente realizar su 

proceso de firma de forma muy sencilla y rápida. 

Finalmente, la entidad financiera realiza el 

desembolso del crédito en un tiempo mucho 

menor. Por otro lado, el cliente puede consultar en 

todo momento el estado de la solicitud desde 

cualquier lugar.

¿Te gustaría conocer más sobre como 

OnBase puede convertirse en un aliado 

estratégico de tu organización, 

disminuyendo costos mientras aumentas la 

satisfacción de tus clientes internos y 

externos?

Te invito a ponerte en contacto con nosotros

Impacto

Como resultado del proceso de implementación de 

Onbase, la empresa logro:

- Aumentar significativamente la tasa de

   conversión de clientes.

- Evitar que los clientes potenciales que llegan a

  etapa de cierre se vayan para la competencia.

- Mejorar la experiencia del cliente interno y 

externo.

- Reducir el uso de documentación física.
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