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RESUMEN

El proyecto fue planteado a partir de reconocer una falencia existente en nuestro
sistema financiero, identificando las desventajas que resultan de la misma y con la
orientacion de proponer alternativas que permitan encaminar una solucion a través
de medidas practicas.

La metodologia utilizada fue a través de realizar investigaciones de campo, que
me permitieron conocer de manera cercana las personas que tienen una carencia
de cultura financiera o se sienten insatisfechas por la atencion que las entidades
bancarias brindan en su localidad, a través del didlogo directo con usuarios y
duefios de locales, me permitié reconocer las necesidades arraigadas que existen
en la actualidad, y a partir de identificarlas obtener un mejor criterio para presentar
propuestas que permitan atender las carencias de las personas y localidades
objetos del estudio.

Parte del estudio fue investigar sobre las principales entidades financieras que
operan en el pais, sus principales caracteristicas e identificar las que ya estan
incursionando en operar con el canal de la Corresponsalia no bancaria, esto con el
objetivo de tener una propuesta aterrizada a la realidad actual y basada en
pardmetros que las entidades puedan cumplir. De esta manera se presenta una
propuesta que tiene el objetivo de fortalecer y mejorar el esquema actual de la
Corresponsalia no bancaria, en visperas que se convierta en un proyecto que sea
rentable para las entidades financieras y a la vez conlleve un beneficio social para
las localidades y las personas que en ellas habitan.



INTRODUCCION

El objetivo que tiene este proyecto es el de analizar la problemética actual que
tenemos en varias poblaciones de nuestro pais, y otorgar una propuesta de
bancarizacion a través de la integracion de Corresponsales no bancarios,
realizando un estudio de las causas y efectos que tiene la falta de cultura bancaria
y las desventajas que esto conlleva para los habitantes de estas localidades
desprovistas de educacion financiera.

Parte del estudio incluye el reconocer las falencias de varios sectores que han
dado origen a esta problematica, en el cual todos los actores principales deben
estar inmiscuidos, de manera que se entienda que es un problema que no solo
afecta a nivel social sino también al desarrollo a nivel local por ende se convierte
en una desventaja a nivel pais, siendo el objetivo principal de este proyecto el de
proponer alternativas que permitan la integracion de estas localidades a la
actividad en el sistema financiero a través de la generacion de alianzas con
locales comerciales que presten la facilidades para ofertar servicios financieros en
sus puntos de atencién.

En la investigacion se incluird el panorama actual de los servicios financieros que
se ofrecen en las localidades que se han seleccionado para este proyecto y la
demanda que tienen los mismos a nivel local, parte importante de este estudio es
el proponer ideas que conlleven a una crear una cultura financiera en sectores no
bancarizados, entendiendo la misma desde una perspectiva social con fines de
rentabilidad tanto para la entidad financiera como para los usuarios y clientes, a su
vez el proyecto tiene como objetivo el crear nuevas oportunidades para estas
localidades a través crear acceso a servicios financieros de calidad y confianza
para el uso de los mismos.

Vi



1. OBJETIVO

1.1 OBJETIVO GENERAL

El objetivo principal del proyecto, es proponer un modelo de negocios de
integracion bancaria a través de la alianza con corresponsales no bancarios,
donde obtengan beneficios todos los actores que participan en el proceso, es
decir la institucion financiera, el duefio de establecimiento y los usuarios del
servicio.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Los objetivos inmersos en el proyecto son:

1) A través de la propuesta, impulsar la instauracibn de una cultura
bancaria en las localidades desprovistas de entidades financieras,
mediante el conocimiento de los servicios que brindan los
Corresponsales no bancarios.

2) Proponer estrategias que impulsen al canal de la Corresponsalia no
bancaria, en un proyecto rentable y sostenible para las entidades
financieras.

3) Desarrollar estrategias de fidelizacion tanto para los usuarios del
servicio, como para los aliados estratégicos.

2 TEMA

PROPUESTA DE BANCARIZACION EN EL PAIS A TRAVES
DE LA INCLUSION DE CORRESPONSALES NO BANCARIOS.

3 PROBLEMA CENTRAL

El problema central radica en la carencia de promocion de servicios
financieros en localidades consideradas pequefias, lo cual desemboca en la
falta cultura bancaria puesto que no existen mecanismos de difusiébn que
conlleven a sectores marginados a utilizar los servicios del sistema financiero
gue en muchos casos ya estan operativos sin embargo no se hace uso de
los mismos.

Es también responsabilidad de las entidades bancarias el crear un
mecanismo de educacion financiera que permita a todos los segmentos
conocer acerca de los beneficios que otorgan a sus usuarios,



complementando con la oferta de servicios financieros acordes a la
economia de estos sectores y con puntos de atencién que estén cercanos
para el acceso y uso de los mismos.

En este contexto podemos incluir que al no existir mecanismos que
promuevan una cultura bancaria sostenible en el pais, los usuarios de
cantones pequefios o localidades aledafias se privan de los beneficios que
brinda la banca privada o estatal en la actualidad, esto repercute en una
disminucién de oportunidades para emprender nuevos negocios a traves de
la obtencién de créditos para capital de trabajo, facilidades para la inversién
propia y uso de canales electronicos, cajeros automaticos o agencias.

4 JUSTIFICACION

Mi proyecto tiene como origen la percepcion y conocimiento que le logrado a
través de mi experiencia bancaria, en la que he notado una carencia de
educacion financiera a nivel pais. Desde mi punto de vista no es aceptable
qgue en la era globalizada y de tecnologia en la que nos manejamos existan
aun regiones desprovistas de cultura bancaria, esto se convierte en una
desventaja competitiva para estas localidades. Es desde esta perspectiva
que he planteado donde mi principal interés es a través de mi proyecto
proponer alternativas que permitan a través de un modelo de negocios
otorgar un beneficio palpable y tangible a los intervinientes en el mismo.

Considero importante citar los conceptos basicos de varios aspectos que van
a ser citados en el proyecto.

Los Corresponsales no bancarios (CNBs) se considera a establecimientos
o locales comerciales que pertenecen a una persona natural o juridica, que
complementarios a su propio giro de negocios, ofrecen su establecimiento
para que las personas puedan realizar transacciones bancarias, previo
acuerdo con una Institucion Financiera, quien es el proveedor del sistema
que opera en el local.

Este mecanismo permite trasladar las agencias bancarias a locales
comerciales, ampliando la cobertura de los bancos sin que tengan que
invertir en agencias propias y a los usuarios les otorga nuevos puntos de
atencion.

A la cultura bancaria, conceptualmente se la puede citar como un grupo que
agolpa conceptos y herramientas que permite a las personas entender los
temas de orden econdmico y financiero. Facilitando el entendimiento y en
muchos casos la toma de decisiones frente a situaciones de este orden. En
la actualidad, en el mundo que vivimos es importante conocer todos los



aspectos que conciernen a la economia, puesto que es la que mueve al
mundo.

Ambos conceptos forman parte del proyecto, puesto que son considerados
como base del mismo.

5 ANTECEDENTES

Se puede analizar como punto de partida del proyecto, que el principal
planteamiento de la problematica a estudiar los aspectos que conllevan a
una carencia de cultura financiera en varios sectores del pais, acompafiado
de la falta de gestidon tanto de entes gubernamentales como privados, para
intervenir activamente en la solucion del tema mencionado.

Es importante acotar que influir directamente en estos aspectos, en el caso
de los entes gubernamentales tienen directamente repercusion social, y no
temas lucrativos. En el caso de las entidades financieras, existe la alternativa
de manejar o apuntalar proyectos que si son bien estructurados a parte de
agregar valor social a su gestion, pueden representar nuevos ingresos que
les resulten beneficiosos y permitan incrementar el patrimonio y los activos
de la entidad.

La carencia de una cultura bancaria en algunos sectores del pais, deberia
ser tomado como una oportunidad de cambiar nuestra propia idiosincrasia, y
a la vez de mejorar las condiciones de los sectores rurales, asumiendo que
todos resultaremos beneficiados de manera directa o indirecta.

A continuacion se plantea un panorama sobre las causas y los efectos que
tiene esta problemética, y sobre los cuales se propondran alternativas que
vislumbren un cambio de orientacion.

Falta de informacion por parte de los entes de control

Esta causa radica en que parte del problema es que no existen canales de
comunicacibn masiva que provengan de entes de control estatales
encargados de este segmento aterrizados a los segmentos econémicamente
mas vulnerables de las localidades, en muchas de ellas no tienen
informacion basica sobre los servicios financieros, por tanto dado este
antecedente resulta mas complicado instaurar las bases para crear cultura
bancaria.

Falta de inversién de Entidades Financieras



Resulta un hecho que algunas localidades para las entidades financieras no
resultan un mercado potencialmente atractivo para que inviertan en colocar
una agencia, esto origina que estén desprovistas de una entidad que pueda
brindar los servicios financieros, en este sentido se vuelve una cadena que
desemboca en un mismo resultado, que ciertas localidades al no ser vistas
como un foco de mercado para las entidades financieras, las mismas no
invierten en colocar agencias que les provean servicios bancarios, esto
aclarando que en algunos casos tienen vision cortoplacista y no toman en
cuenta el desarrollo que pueden tener a mediano o largo plazo.

Poco conocimiento de nuevas tecnologias

En ciertas localidades es conocido que no llega la informacion sobre las
nuevas tendencias tecnolégicas y hacia donde van orientadas en el contexto
empresarial o social, a diferencia de las llamadas “capitales econdmicas del
pais”, al tener este limitante, no son provistas de conocimientos o referencias
respecto al nuevo modelo de banca o hacia donde se la quiere proyectar, en
esta nueva era ingresa la banca virtual, los canales electronicos de cobro y
pago, servicios online, banca electronica y en fin todo lo que conlleva los
nuevos proyectos que se quieren impulsar a través de las entidades
financieras para conceptualizar un nuevo modelo que ponga al sistema local
al mismo nivel internacional y que sin duda conlleva en beneficios para los
usuarios.

Falta de programas de Educaciéon Financiera

Es bastante notoria la carencia de iniciativas que conlleven a que los
usuarios de las localidades o funcionarios municipales opten por instaurar
campafias que fomenten la proliferacion de una cultura bancaria a través de
programas de educacion financiera. La propuesta para un programa podria
ser disefiada tanto por entes gubernamentales o incluso por iniciativa de la
banca privada, esto a su vez podria manejarse como una inversion ya que
tiene un frente social que puede repercutir en captar nuevos clientes para la
entidad financiera que emprenda el plan.

Parte del problema tiene el antecedente de lo mencionado con anterioridad,
es el hecho que varias localidades no son vistas como un foco de mercado
potencialmente atractivo para que un ente invierta en una agencia 0 en
programas de educacion financiera, siendo un perjuicio es para todas las
localidades que no tiene un facil acceso a los servicios financieros, y en otros
casos los usuarios no conocen respecto a las ventajas que ofrecen las
entidades.



51 EFECTOS

A continuacion procedo a detallar los efectos que tiene a nivel nacional la
problematica planteada, parte de un analisis relacionado con las causas
mencionadas:

Poca confianza en el sistema financiero

En este sentido este rubro también tiene un impacto para esta problematica
ya que la percepcion luego de las medidas implantadas en el sistema
financiero en el afio 1999, donde se dieron hechos sin precedentes como un
feriado bancario, congelamiento de depdsitos y cierre de varias entidades
financieras, a partir de entonces la percepcion en muchos casos sigue
siendo de desconfianza respecto a la solidez y seguridad de los entes
financieros, tal es asi que es conocido el caso de un prestamista que hizo las
veces de Banco en una localidad de la costa donde finalmente mucha gente
perdi6 sus ahorros por la informalidad de este negocio, no es descartable
pensar que en la actualidad existen casos similares que no salen a la luz.

Una vez que se han analizado las causas podemos también complementar
con los efectos que tiene la falta de cultura bancaria, a continuacién un
detalle de los mismos:

Escasa demanda de los servicios financieros

En algunas localidades se da el hecho de no tener implantada una cultura
bancaria que promueva el uso de servicios financieros, por efecto dominé
existe falta de promocion para accesar a servicios que ofrece la banca en la
actualidad, lo cual desemboca en una desventaja para los usuarios, ya que
en los casos de personas que si son clientes de los bancos deben
trasladarse a cantones aledafios para realizar sus transacciones, en este
ambito a las localidades desprovistas de servicios financieros como por
ejemplo los créditos para capital de trabajo les resulta una desventaja
competitiva puesto que en algunos casos recurren al manejo informal de esta
actividad sin las regulaciones o leyes que rigen en la actualidad a travées de
los entes de control.

Menor inversién en sus localidades

En muchos casos a los emprendedores locales de estos cantones, al no
contar con un institucion financiera que los provea de capital de trabajo
autométicamente desencadena en una baja inversién local, ya que tener
acceso a un prestamo significa una oportunidad de inversion y que en un
plazo razonable pueda esperar una evolucion favorable del proyecto que



inician para un crecimiento sostenido, el capital de trabajo es basico para el
desarrollo de nuevos proyectos si en las localidades no tienen esta
oportunidad disminuyen también las opciones de emprender nuevos
proyectos que beneficien a los habitantes de su localidad y que al mismo
tiempo otorguen nuevos productos o servicios junto a la creacién de nuevas
fuentes de trabajo.

Poco conocimiento del sector financiero

En las localidades donde se tiene menos acceso a servicios financieros se
desconoce las ventajas que tiene el uso de servicios bancarios, si ho existen
medidas que fomenten la cultura bancaria y les provea de educacion
financiera este efecto perdurara ya que por afiadidura se da que muy pocos
se interesan en algo que desconocen, la base del crecimiento para cualquier
proyecto es que los usuarios conozcan los servicios y se involucren en la
oferta o uso de los mismos, de este efecto negativo tienen responsabilidad
compartida tanto las entidades financieras por no impulsar programas a nivel
local que promuevan la cultura bancaria y les otorgue a los usuarios de estas
poblaciones conocimiento sobre las ventajas y servicios que ofrecen.

También en este ambito y con el mismo grado de responsabilidad se suman
las entidades gubernamentales que rigen el sistema financiero, quienes
tampoco se han hecho eco de este inconveniente y el mismo persiste pese a
toda la globalizacién y fuentes de informacion que existen en la actualidad.

Desigualdad de oportunidades

Los usuarios de las localidades que no tienen acceso a todos los servicios
financieros tienen una desventaja frente a sus coterraneos de otras
localidades, ya que no son sujetos para otorgamiento de lineas de crédito
que permitan invertir en un negocio, vehiculo, un bien, la compra de una
casa o capital de trabajo, a su vez el pago de todos los servicios online que
ofrece la banca en la actualidad, es conocido que todas las entidades
financieras se encuentran en pro de crear productos y servicios que
beneficien a sus clientes, sin embargo si los usuarios no acceden a los
mismos tendrdn menos oportunidades que las personas que si obtienen este
beneficio.

Alto costo de los servicios financieros

Este efecto conlleva a conocer que en el caso de las localidades
desprovistas de servicios financieros los usuarios que si desean hacer uso
de los mismos en algunos casos tengan que trasladarse grandes distancias a
otras localidades para realizar una transaccion bancaria, esto encarece el
servicio y significa en perjuicio para el usuario, puesto que si contaran con



agencias bancarias o Corresponsales no bancarios que hagan las veces de
entidades financieras estas personas tendrian acceso directo a realizar todas
sus transacciones bancarias sin tener que recorrer grandes distancias, que
también es un agregado que encarece los servicios financieros para el
usuario final.

5.2 RESUMEN ANALISIS DE CAUSAS Y EFECTOS

Las causas y efectos que se han procedido a identificar tiene como base el
conocimiento de haber recorrido varios de los sectores objeto de este estudio
y de recopilar informacién de los propios habitantes quienes en algunos
casos demandan tener entidades financieras en sus localidades y a la vez se
sienten marginados puesto que no cuentan con las mismas. En otros casos
existen usuarios que no tienen conocimiento de los servicios financieros por
lo tanto es l6gico entender que no tienen la premisa de hacer uso de los
mismos.

En este resumen de la experiencia referida de los habitantes se puede
constatar que en todos los casos constituye una desventaja para las
localidades tanto la falta de entidades financieras como el desconocimiento
de todos los servicios que ofrecen las mismas, el proponer tanto las causas
como los efectos, tiene como objetivo plantear todos los frentes del problema
central y las alternativas que pueden solventar cada una de las causas
identificadas, en todos los casos es parametrizable un plan que permita una
gestiébn para abolir las mismas, es el objetivo del proyecto atacar estas
debilidades para el éxito relativo del mismo procurando abarcar todo lo
planteado.

6 ESTRATEGIA DE COMUNICACION

Previamente a establecer programas de masificacibn de comunicacion
respecto al servicio a promocionar, debemos entender los conceptos basicos
de comunicacion, de esta manera analizando todas sus variables podré
proponer las estrategias apropiadas para publicitar el proyecto de manera
gue llegue al mercado meta.

Procedo a desarrollar los conceptos mencionados:

A la publicidad se la conoce como un método de comunicacién impersonal,
ya que generalmente se dirige a una gran cantidad de receptores, este
modelo de comunicaciébn es complejo ya que un criterio puede ser
transmitido a través del dialogo entre 2 personas, sin embargo existe un
grado de dificultad cuando se trata de difundir mensajes al publico en
general, donde intervienen factores externos que pueden diluir el mismo.



Debemos comprender que el concepto de comunicacion tiene varias
interpretaciones que ayudan entender mejor los procesos de difusion o
transmision a nivel publicitario.

Los programas de comunicacion en este tiempo se han vuelto bastante
comunes, ya que son utilizados en varios tipos de situaciones, como por
ejemplo las empresas difunden sus planes o nuevos proyectos a través de
minuciosos programas con el objetivo que sea comprendido por todo el
personal, otro caso es que los Gobiernos se comunican con sus
conciudadanos a través de elaborado programas de comunicacion, en la
actualidad es una herramienta importante si es utilizada bajo parametros
adecuados, tal es asi que son materia de estudio, los adecuados métodos de
comunicaciéon entre los emisores y receptores segun el tipo de mensaje y la
clase social a la que pertenecen.

En algunos casos al concepto de la comunicacién a las masas populares
esta atado a la premisa transmitir lo que las personas desean escuchar, esto
sin aseverar que es lo correcto, sin embargo es utilizado como estrategia
para captar la atencion de este segmento en especial.

Debemos tener claro que es mejor que el grupo de personas a las que se
transmite un mensaje lo perciba debemos crear una expectativa en el
entorno que rodea la difusibn y en el propio concepto que estamos
transmitiendo.

Para entender los conceptos globalizados, debemos citar a la publicidad, una
herramienta que va de la mano con la comunicacion, ya que un mensaje un
publicitado garantiza la percepcién del mismo.

7/ PUBLICIDAD

A la publicidad se la puede definir como un mecanismo de comunicacién a
nivel masivo, que tiene objetivos de capturar la atencion de los mercados
meta preestablecidos por las empresas.

De acuerdo a varios criterios estudiados, el objetivo principal que persigue la
publicidad es transmitir un mensaje a las personas respecto a un servicio o
producto, generalmente los mensajes publicitarios son patrocinados por
empresas, persona o entes gubernamentales. La publicidad esta ligada a la
comunicacién, y es una herramienta utilizada por los marketeros, para
difundir los conceptos o criterios de una manera atractiva promulgando
siempre obtener beneficios para el patrocinador de la misma.



La publicidad esta enfocada a buscar mecanismos formales de
comunicacion, para llegar al segmento deseado, esto permite crear procesos
de ventas a través de la difusion adecuada. Se la podria enfocar también
como una herramienta de difusibn mensajes a través de los medios de
prensa.

Se conoce que el concepto de publicidad nacio6 a la par del comercio, ya que
se han encontrado varios avisos publicitarios que datan de la época de los
romanos, en este tiempo se publicitaba por lo general a través de
pergaminos o murales. De esta era antigua e informal se fue incursionando
periodicamente a la era industrial a la par de una evolucién en la forma de
publicitar.

Uno de los principales factores es que la oferta empez6 a superar a la
demanda y ya las personas tenian varias opciones para optar por un
determinado producto o servicio, es asi que los ofertantes se vieron
obligados a mantenerse comunicados con sus clientes, dando paso a crear
mecanismos para promocionar sus productos y diferenciarlos de la
competencia, en los inicios no se tomaba en cuenta la experiencia del
consumidor, por lo cual el mensaje no llegaba al mercado objetivo, que
ciertamente en estos tiempos aun no estaba ni definido.

Por este motivo estos tiempos se caracterizaban por el derroche infructuoso
de recursos monetarios puesto que los mensajes publicitarios no cumplian su
principal objetivo generando un gasto que no representaba ningan beneficio
para las industrias que los empleaban.

Ciertamente son los conceptos introducidos por el marketing, los que han
permitido un equilibrio en la balanza dandole un orden légico a estos
procesos, es asi que ahora los empresarios previamente a promocionar un
producto realizan estudios para conocer el comportamiento y las preferencias
del consumidor, redefiniendo a través de una vision diferente la forma de dar
a conocer al mercado el producto a ofertar.

Es conocido que a partir de esta nueva era de comunicacion donde los
ofertantes iniciaron la promocion de sus productos, han sido varios métodos
su principal herramienta para lograr este cometido, podemos mencionar
tiempos antafios en las tabernas se colocaban letreros de madera con la
imagen de alguna bebida de moderacion conocida de la época, asimismo
también eran usadas las tablas de barro como forma de publicitar, es a partir
de la nueva era de difusion cuando se impusieron los medios impresos.

Podemos acotar que a inicios del siglo 18 hasta inicios del siglo 20, para
publicitar se utilizaban los medios impresos, existian ya en este tiempo



grandes imprentas y distintos medios de transmision, el objetivo era llegar a
las grandes masas.

Ya en los ultimos 50 afios se ha mejorado notablemente la forma de
comunicar y los medios que se utilizan, tal es asi que se crearon técnicas de
identificacion de los distintos segmentos que puede tener una sociedad, y se
especializan en crear mensajes elaborados de acuerdo a cada tipo de
persona, la intencién es que llegue al mercado meta. Como socio de esta
nueva era esta el ingreso de la tecnologia como medio de difusion.

Podemos detallar los primeros medios de comunicacién que datan de varios
siglos atras y se mantienen hasta la actualidad:

Los periédicos fueron introducidos a partir de 1830.

Las revistas fueron introducidas a la sociedad en las ultima década del siglo
19, en un inicio tenian poca duracion puesto que sus contenidos eran
resumenes de libros, publicaciones etc.

Los medios de difusion religiosos fueron introducidos después de la guerra
civil siendo un medio muy influyente para la época.

Una vez citada la historia e inicio de los primeros medios de comunicacién
masiva, he investigado que durante la primera guerra mundial se utilizé por
primera vez la publicidad como método de influencia directa a nivel social, tal
es asi que las agencias de publicidad dirigieron sus esfuerzos a impregnar el
patriotismo en las personas a través de la promocion de venta de titulos de
los gobiernos y de varias actividades que guardaban relacion con la guerra,
se menciona que los Gobiernos tenian personas dedicadas a crear
publicidad enfocada y dirigida, los resultados fueron los esperados.

Durante la segunda guerra mundial, las industrias se enfocaron
principalmente en la produccion de armas, los gobiernos impulsaron
estrategias publicitarias para reclutar voluntarios, los productos para la
sociedad civil estaban racionados, las industrias publicitaban sus productos
como mecanismos de fidelizacion, las agencias de publicidad volcaron sus
esfuerzos a trabajar con las empresas del sector publico.

Otro de los medios que influyeron en esta nueva era de comunicacion fue la
introduccién de la radio en 1920, las compafiias en auge se encontraban en
la etapa de desarrollo de nuevos productos y tenian el medio idéneo para
llegar a las masas, la radio fue un boom, que tuvo un impacto positivo como
medio publicitario por ejemplo uno de los mayores benefactores en este
tiempo fueron la industria automotriz, y varias empresas invirtieron en nuevos
desarrollos dado que tenian un medio de difusion que los conectaba
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directamente con las personas, hubo un importante incremento en la
demanda.

Ya adentrdndonos en los tiempos modernos, en los 80s se introdujeron
nuevos conceptos relativos a la publicidad y medios de comunicacion, es asi
que podemos citar a la tecnologia como uno de los principales actores, el
ingreso de la television pagada que tuvo una gran demanda y las empresas
pagaban altos precios por pautar, el Betamax y el VHS también tuvieron un
papel preponderante ya que al propagarse la venta de peliculas de este
formato, también las compafiias vieron una oportunidad de publicitarse en las
mismas , fueron aspectos que revolucionaron la forma de publicitar creando
nuevas oportunidades para que las empresas promocionen sus productos y
lleguen a mas personas.

Este auge a nivel publicitario permitié el establecimiento y consolidacion de
grandes compafiias de publicidad que se mantienen hasta la actualidad
como gigantes de esta industria. En los 80s se introdujeron nuevos
conceptos comerciales, uno de los mas conocidos es el comprar ahora —
pagar después. En los 90s, el rol de la publicidad empieza a explorar nuevas
facetas, ya que el inicio de la globalizacion permiti6 que el control del
mercado lo tomen los consumidores, puesto que iniciando la era de las
compras por television, es el cliente quien tiene la potestad del producto a
elegir y en el tiempo que le resulte mas conveniente, sin duda significa un
reto para las agencias de publicidad, quienes deben desarrollar conceptos
para distintos tipos de cliente.

Es asi que la oportunidad fue tomada por las grandes agencias de publicidad
multinacionales, quienes vieron la globalizacion como una ventaja
competitiva que permitira a las grandes empresas publicitar sus productos a
nuevos mercados y expandir sus ventas, el reto que asumieron es enfocarse
a estudiar estos nuevos mercados potenciales, las tendencias de sus
consumidores y la estrategia a implementar para llegar a los mismos.

Parte del reto es entender que pautar en medios de comunicacién locales o
de television pagada es bastante costoso, por lo que el contenido de la
publicidad debe ser el adecuado tanto en el fondo y la forma, un fracaso en
el mismo puede derivar en la quiebra de la compafia, dada la inversion
realizada.

Uno de los aspectos que es conocido por las industrias y los empresarios, es
que el costo de pautar en los medios aumenta dia a dia, puesto que ya es
un negocio establecido que se convierte en el principal sustento para que se
mantengan activos los medios de comunicacion.
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La publicidad y el pautaje en medios ha tomado gran notoriedad, ya que el
objetivo es llegar a las masas, para las industrias seria imposible tener una
flota de ejecutivos de venta que puedan ofrecer sus productos o servicios a
todo su mercado meta.

Es en este punto donde la publicidad toma el rol protagdnico y asume esta
consigna. A través de los spots publicitarios que pueden ser difundidos en
medios de comunicacién como la television o la radio y en medios de prensa
como periodicos, revistas y ahora también en la web, el mensaje propuesto
por las empresas para vender sus productos llega a mayor cantidad de
personas que automaticamente al recibirlo se convierten en posibles
compradores, incluso llegan a proveedores que toman la oportunidad para
ofertar sus servicios a estas empresas.

La publicidad es un medio para cerrar el circulo de un negocio donde todos
se pueden beneficiar.

Respecto a los beneficios que tiene implicita la publicidad, puedo concluir lo
siguiente:

e La publicidad en un proceso de comunicacion a nivel masivo, que es
posible a través de los medios de difusion.

e Los tipos de comunicacion estan interrelacionados con los esquemas
de comunicacién publicitaria, ya que esto permite reconocer sus
actores principales que son: el medio difusor, el medio receptor, el
concepto elegido y el mensaje obtenido.

e Las técnicas antiguas empleadas para publicitar no estan obsoletas,
ya que nos permiten conocer los pasos inmersos del proceso.

e Por lo general los mensajes publicitarios pautados en los medios de
comunicacién, estan dirigidos al inconsciente de las personas, el
objetivo es obtener respuesta positiva al mismo.

e Los mensajes publicitarios en la actualidad tienden a tratar soluciones
para la vida cotidiana de los individuos, con el objetivo de influir a su
decision de compra, ejemplificando directamente una alternativa
viable, el éxito del comercial se evalua en el incremento de ventas.

e Para que un mensaje publicitario sea exitoso, el concepto utilizado

debe ser claro para que sea entendido por el mercado meta, esto se
puede dar si se ha realizado un estudio previo sobre las
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caracteristicas de este determinado grupo entendiendo su
idiosincrasia y costumbres para establecer la estrategia adecuada.

8 EL MARKETING Y LAS ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS

Conocemos que una de las asignaturas que actualmente esta ligadas a la
publicidad es el marketing y sus diferentes conceptos.

El Marketing propiamente es una ciencia que tiene el objetivo de que los
productos o servicios ofertados sean conocidos, lleguen al mercado meta y
satisfagan sus necesidades.

Es asi que uno los principales fines que persigue el marketing es estudiar el
comportamiento de los individuos de todos los segmentos, el entorno que los
rodea, sus necesidades, preferencias y habitos, es el punto de partida para el
establecimiento de una nueva linea de negocios en cualquier empresa. Los
estudios arrojados por los marketeros, tienen varios conceptos, unos de los
principales es el determinar los aspectos psicoldégicos que mueven a los
individuos en su decision compra, de acuerdo a lo estudiado, procedo a
mencionar las mas importantes:

Actitud
Motivacion
Personalidad
Habitos
Conocimiento
Preferencias

Los individuos son movidos a realizar una compra por varios factores
psicoldgicos, existen varios grupos sociales clasificados como segmentos
gue estan plenamente diferenciados, y en muchos casos obedecen a su
entorno para tomar la decision, a continuacion detallo las razones que
mueven a las personas para realizar una compra:

e Satisfacer sus necesidades siendo la prioridad las vitales como son
alimento, salud y vestimenta.

e Poder de atraccion por las posesiones de otras personas, €S un
aspecto que mueve a las personas, esto se da en el caso de autos,
casas Y el anhelo de estar en la onda actual.

e Motivacion afectuosa que mueve a los individuos a comprar objetos
para sus personas cercanas.
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e Por la prevencion, se da en la compra de objetos para su propia
seguridad o como bien comun.

e Por el lujo, es un comportamiento que tienen individuos de comprar en
grandes cantidades y onerosos precios.

Como parte del estudio de los razones de compra, también procedo a citar
los principales motivos que inciden en los individuos durante el proceso y la
decision de compra.

Los llamados racionales son los motivos que estan relacionados con el
aspecto psicolégico del individuo, arraigado en la necesidad de las personas
de tener un bien, objeto o servicio determinado, estableciendo para si mismo
todos los beneficios que significa el obtenerlo, que en algunos casos llega a
convertirse en un propdésito de vida.

Los llamados emotivos son los que surgen a por impulso, es decir de manera
espontanea, por eso se lo reconoce como emotivo, en la decision de compra
incide en el momento.

El de seleccidn, es reconocido porque una vez que se ha tomado la decisién
de compra, llegan el proceso de elegir en el caso de un auto por ejemplo, el
modelo, el afo, el color, y comparar entre si los aspectos previo a realizar la
compra. La decision puede ser tomada en base a recomendaciones de gente
cercana, incluso del vendedor quien conoce aspectos mas técnicos, o0 en
base a la percepcidn y conocimiento que se tenga del fabricante.

En los factores también se incluyen a los habitos de compra, procedo a
mencionar los mas importantes:

Compra espontanea

Compra por recordacién de marca u objeto
Compra planificada

Compra inducida por sugestion

9 EI MARKETING EN LAS ENTIDADES FINANCIERAS

En la actualidad, el enfoque que tienen las entidades financieras en agolpar
todas sus estrategias en la satisfaccién de las necesidades de sus clientes y
en proyectos que capten a una nueva cartera, les permite segmentarlos y
determinar los considerados rentables.

EL marketing bancario es una herramienta ya empez6 a funcionar a partir de
la expansion de las grandes entidades financieras a nivel mundial, quienes a
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través de la globalizacidén, han aperturado una gran cantidad de sucursales
en los paises de primer mundo y a través de la alianza con Bancos
Corresponsales pueden operar en un numero importante de paises, incluso
en América Latina ya estan incursionando en la actualidad, ya que nos ven
como un mercado altamente potencial y rentable, dada la crisis que vive
Europa en la actualidad, somos parte de su estrategia de expansion.

Una de las principales herramientas con las que posee el marketing bancario
es la de saber distribuir, es el concepto que permite colocar todos sus
servicios de manera accesible a sus clientes, buscando una interaccion entre
si, esta facilidad crea mayores oportunidades de crear negocio, puesto que
acerca los servicios al consumidor final, estrategia planteada con el objetivo
de aumentar los medios de generar negocios para la banca.

La expansion de los llamados canales electronicos esta planteada como una
nueva tendencia en la que las principales entidades financieras de nuestro
pais estan incursionando y en que se debe trabajar para que los usuarios se
familiaricen con la misma y saquen mayor provecho, ya que conlleva muchos
beneficios a nivel de costo y tiempo.

Esta tendencia tiene contiene varios aspectos relacionados a las entidades
financieras y a los usuarios, a continuacion procedo a mencionar:

¢ Reduccion en la apertura de agencias bancarias, la apuesta esta en
potenciar el uso de canales electronicos como los cajeros
automaticos, banca celular y portal web.

e Mayor accesibilidad para los usuarios, quienes tienen mas canales por
los cuales pueden transaccionar.

e Las entidades financieras compiten entre si para estar a la vanguardia
en el desarrollo de mejoras tecnoldgicas para sus canales electronicos
y en los servicios financieros que tienen en su portafolio.

e Las entidades financieras estudian a sus clientes y los agrupan en
segmentos para desarrollar productos y servicios que satisfaga las
necesidades de cada grupo.

e En la actualidad los clientes tienen poder de mercado puesto que
existe una amplia oferta y escoge la que mas convenga a Sus
intereses.
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e Los clientes toman la decision de trabajar con la entidad financiera
basando su decision en la solidez, experiencias anteriores,
referencias, costos y beneficios.

Como he procedido a citar, estos factores y la tendencia actual esta
desafinado a la banca ha implementar continuas mejoras, puesto que el
mercado cada dia es mas competitivo y los clientes son mas exigentes en
cuanto a los beneficios que puedan obtener del banco con el cual decidan
trabajar.

Las estrategias de fidelizaciébn toman un rol importante, ya que los clientes
deben percibir que las instituciones se preocupan por otorgarle beneficios y
satisfacer sus necesidades, no solo en lucrarse, la rentabilidad debe ser el
resultado de un trabajo bien hecho de las entidades financieras en que los
clientes se sientan complacidos con el trato recibido y decidan mantener su
relacion de negocios, incluso puede referirlos a sus conocidos.

Las entidades financieras enfocan sus estrategias de marketing para
publicitar al méaximo nivel los beneficios que los diferencian de la
competencia y destacando los principales valores que como Instituciones los
identifican, y que son facilmente perceptibles para la sociedad. Es asi que
utilizan varios medios para difundir sus mensajes publicitarios, a continuacion
menciono algunos:

e Comerciales en television nacional y por cable

e Pautaje en radios nacionales y regionales

Vallas publicitarias en las entradas de las ciudades, carreteras y

dentro del perimetro urbano

Periddicos y revistas

Pagina web propia de la Entidad

Redes sociales

Eventos sociales a nivel masivo como conciertos, ferias, espectaculos

taurinos, etc

e Vallas publicitarias en lugares de alta concurrencia como estadios,
aeropuerto, terminal terrestre

El principal objetivo que persigue las entidades financieras es que el
mensaje difundido en cualquiera de los medios mencionados llegue a la
mayor cantidad de personas que componen sus grupos de mercado
meta, es asi que clasifican los productos de acuerdo al medio y lugar
donde lo pautan, ya que depende del segmento al que desean llegar y el
tipo de mensaje que han escogido comunicar.

A continuacion procedo a detallar el analisis FODA del proyecto:
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10 FODA

FORTALEZAS

Una de las fortalezas del proyecto es la estructura que actualmente tienen
las Entidades Financieras para dar soporte y capacitacion a duefios y
dependientes de los comercios de las localidades que puedan integrarse a la
red de Corresponsales no bancarios.

Otra de las fortalezas que he podido identificar es la solidez y liquidez que
actualmente tienen las entidades financieras en el pais, a partir de las
regulaciones implementadas por la Superintendencia de Bancos y Seguros
los controles que tienen sobre los saldos y el encaje bancario, actualmente
existen varias instituciones con calificacion Triple A en el pais lo cual es el
indicador del momento actual del sistema financiero.

OPORTUNIDADES

La necesidad vigente que existe actualmente en las localidades de poder
acceder a los servicios bancarios, demanda que hasta ahora no ha sido
cubierta y se convierte en una ventaja para el éxito del proyecto.

La apertura que tienen las entidades financieras y redes comerciales de las
localidades para firmar una alianza que les permita brindar servicios
bancarios a través de sus puntos de atencion.

DEBILIDADES

Una de las debilidades que he podido analizar es la falta de incentivos que
tienen las localidades y sus dirigentes para implantar una cultura bancaria en
sus poblacion, en este sentido parte de la responsabilidad ha sido de los
entes gubernamentales que no promueven la bancarizacion menos auln
incentivos para que los usuarios conozcan y hagan uso de los servicios
financieros.

Otra de las debilidades que he podido identificar es que en algunas
localidades existen pocas redes que puedan ser la base para ser los
Corresponsales no bancarios, en algunos casos se da por la falta de capital e
inversion de nuevos comercios y en otros porque el tipo de locales no tienen
la infraestructura para dar el servicio a través de sus puntos de atencion.
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AMENAZAS

Una de las amenazas que he identificado es la informalidad que puede existir
en las localidades respecto a servicios financieros, uno de los casos que
puedo mencionar es el del chulco el cual es un negocio ilegal sin embargo
estd arraigado varios cantones del pais, lo cual perjudica al sistema
financiero ya que es un negocio ilegal que tiene pésimos precedentes en el
pais, sin embargo es conocido que se trata de un negocio que se maneja de
manera informal en el pais a todos los niveles y que ha ido en proceso de
crecimiento en los que los Unicos beneficiarios son los prestamistas quienes
otorgan créditos con tasas que superan hasta 3 veces mas que la que
maneja el sistema financiero del pais.

Cabe mencionar que el pais y sobre todo el sistema financiero tiene un
quiebre, es decir un antes y un después de la debacle financiera del afio
1999, donde se dio un hecho sin precedentes en el que el Gobierno decret6
en primera instancia un feriado bancario y posteriormente un congelamiento
de los depdsitos, lo cual causé un perjuicio a gran escala seguido de la
quiebra de mas de la mitad de entidades financieras como bancos,
cooperativas, mutualistas que se declararon en bancarrota y dejaron de
operar.

Este suceso sin duda cambio6 la forma de operar del sistema financiero en
todos los aspectos, podemos mencionar aspectos importantes como las
tasas de intereses que hasta 1998 bordeaban el 40% promedio en toda la
banca, actualmente el promedio es 6% las mas altas.

Podemos mencionar como otro cambio radical es el de requisitos para
créditos ya sea de consumo, hipotecario, empresarial o vehicular, en la
actualidad existe mucha rigurosidad para el otorgamiento de los mismos
acompafado de una tramitologia en muchos casos desgastante para los
usuarios, también ha sido notorio la disminucién de entidades financieras ya
que posterior a la debacle se mantuvieron las mas solidas y en varios casos
tuvieron que fusionarse entre si para continuar sus operaciones.

11 MEDICION DE LOS CORRESPONSALES NO BANCARIOS

El proyecto se basara realizar una propuesta de bancarizacion a través de
los Corresponsales no bancarios en los cantones de las provincias de
Guayas y Santa Elena, para lo cual se ha realizado una investigacion de
muestreo que tiene como objetivo realizar una medicion que enfoca los
siguientes aspectos:
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Nivel de conocimiento de los usuarios
Acerca de los Corresponsales no bancarios ubicados en sus
respectivos cantones.

Cercania de los mismos
Se evaluard el mismo de acuerdo al criterio que mencionen las
personas que seran encuestadas.

Nivel de satisfaccion de los usuarios
Con los servicios que se ofrecen en los mismos.

Ubicacion de los Corresponsales no bancarios
En sectores de alta influencia a nivel comercial.

Conocer si el usuario siente un trato cordial
En los Corresponsales no bancarios de su localidad.

Conocer si el servicio ofrecido
En los puntos de atencidn tiene interrupciones durante la jornada
laboral.

Como parte de la medicién, es importante conocer la opinion de los usuarios
de las localidades, es asi que he procedido a elaborar una encuesta que
permita corroborar los puntos mencionados. Propongo la misma bajo el
siguiente esquema:

12. ENCUESTA PARA MEDIR NIVEL DE SATISFACCION DE
LOS CORRESPONSALES NO BANCARIOS

PREGUNTAS

1) Conoce usted puntos donde pueda realizar transacciones
bancarias que no sean Bancos?

Si la respuesta es negativa no prosigue la encuesta, se da por
sentado que no podra contestar el resto de la encuesta, y se lo
contabiliza en el porcentaje de los que no conocen sobre los
Corresponsales ubicados en su localidad.

2) En su opinion el punto ofrece servicios similares a los que tienen
los Bancos?
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3) Estos puntos le resultan cercanos a su domicilio o a su lugar de
trabajo?

4) En su opinion la cantidad de puntos cubre las necesidades de
todos los usuarios de esta localidad?

5) Ha sido usted usuario de alguno de estos puntos?

Si la respuesta es negativa, no se continla con las preguntas
restantes puesto que estan orientadas a conocer la experiencia de los
usuarios que han transaccionado en los Corresponsales no bancarios.

6) En su experiencia el trato y la agilidad de la transaccién la califica
como positiva, mejorable o negativa?

7) Cuando se ha acercado a realizar transacciones, el servicio ha
estado siempre operativo?

El propésito de la encuesta es mediante un muestreo tener una vision mas
clara sobre el servicio que actualmente estan brindando los Corresponsales
no bancarios, si la cobertura es la apropiada y que percepcion tiene el
usuario acerca del servicio recibido en los mismos, en esto se basaran varias
de las propuestas del proyecto.

DATOS DE LA ENCUESTA

La encuesta fue realizada en los balnearios de la provincia de Santa Elena,
concretamente en Playas, Salinas, Libertad y Santa Elena.

La misma fue realizada al azar, en general a los transeuntes y sin distincion
de ninguna clase, no estuvo segmentada.

El objetivo de la misma es conocer el parecer y la percepcion de los usuarios
respecto a los servicios que actualmente brindan los Corresponsales no
bancarios.

Otros de los aspectos enfocados en la encuesta es el de conocer en general
estan satisfechos con el servicio recibido, si conocen los alcances del mismo,
la cobertura de los puntos de atencion y si existe una identificacion de los
nombres comerciales con que cada Institucién Financiera ha dado los locales
aliados a su red de Corresponsales.

A continuacion el detalle sobre los resultados de la misma:
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CUADRON° 1
Resultados de las Encuestas

TOTAL ENCUESTADOS

55 PERSONAS

SATISFECHOS 17

NO SATISFECHOS 14

NO CONOCEN 24
RESULTADOS PORCENTAJES
SATISFECHOS 31%

NO SATISFECHOS 25%

NO CONOCEN 44%

FUENTE: Encuesta de campo
ELABORACION: Emilio Moncayo

GRAFICO N° 1
Total porcentual de la encuesta

TOTALES ENCUESTA

B SATISFECHOS
B NO SATISFECHOS

= NO CONOCEN

FUENTE: Encuesta de campo
ELABORACION: Emilio Moncayo

Una vez establecidos varios conceptos analizados del proyecto acompafiado
del andlisis de fortalezas y debilidades se debe conocer la normativa actual
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vigente del proyecto de Corresponsales no bancarios en cual esta regulado
por la Superintendencia de Bancos el cual como ente regulador establecio
una normativa que debe ser cumplida por las Instituciones Financieras
manejen el proyecto la cual esté vigente en la actualidad.

Segun se desprenden varias clausulas de la resolucion de la
Superintendencia de Bancos, el objetivo que persigue la misma es blindar al
servicio bancario que se ofrece a través de los Corresponsales no bancarios,
con esta premisa se obliga a las entidades financieras a fortalecer sus
servidores, terminales, portales web para evitar hackeos que puedan
desembocar en estafas financieras.

En el mismo parametro también se obliga a los Corresponsales no bancarios
a tomar medidas de seguridad electronica en los terminales que operan con
el servicio para evitar que se susciten anomalias a nivel interno que puedan
desembocar en perjuicios a clientes, a continuacion se procede a plasmar de
manera integra la resolucion 2148 que publicé la Superintendencia de
Bancos y Seguros que esta enfocada a implementar por parte de todas las
entidades financieras que operen con Corresponsales no bancarios:

Haciendo esta mencion sobre la normativa actual vigente para los
Corresponsales no bancarios, que es una de las bases del proyecto, procedo
a analizar aspectos fundamentales en los que se debe enfocar el mismo, en
el &mbito social que es la base de mi proyecto debo puntualizar que tiene
aspectos de un Negocio Inclusivo, procedo a detallar conceptos basicos de
esta perspectiva.

13. INTEGRACION BANCARIA DESDE LA
PERSPECTIVA DE UN NEGOCIO INCLUSIVO

NEGOCIOS INCLUSIVOS

A los negocios inclusivos se los describe como actividades econdémicas que
permiten lograr la participacion de los mas pobres (la base la piramide) en la
cadena de valor, de tal forma que logren capturar valor para si mismos y
mejorar sus condiciones de vida, el objetivo de los negocios inclusivos es
incorporar a los sectores de bajos ingresos ya sea cOmoO SOCIOS,
consumidores, proveedores o distribuidores.

Debe intentar transformar el status QUO, debe lograr una interaccion de lo
local con lo global, e intentar sacar el mayor provecho a recursos propios y
talento humano de la base de la piramide en un negocio que tenga
perdurabilidad y genere rentabilidad. Los negocios inclusivos deben buscar
ser autosustentables y tener perduraciéon a través del tiempo, no deben ser
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simplificables, ciclicos o temporales, mas bien deben crear valor para un
grupo de personas y servir como efecto contagio para el resto de la
poblacion de tal manera que todos se integren y sean participes del
proyecto.

En el mundo actual el principal objetivo de todos los tipos de empresa ya sea
pequefia, mediana, 0 grande es generar ganancias Yy beneficios,
generalmente crean modelos de negocio para beneficio propio y de acuerdo
a sus estandares y mediciones se establecen metas para el corto 0 mediano
plazo, la propuesta que caracteriza a los negocios inclusivos es proponer un
enfoque diferente tanto para el consumidor como para la sociedad, en si el
objetivo es dar bienestar a la sociedad y generando rentabilidad para si
mismos, es crear oportunidades para los sectores mas vulnerables de la
sociedad incluyéndolos en la cadena de valor de un proyecto.

Parte del modelo de un Negocio Inclusivo consiste en que una llamada “Gran
Empresa” cree una sociedad con varias “Pequefias empresas” para iniciar
implementar proyectos en conjunto, donde existan beneficios y rentabilidad
para ambas y que mediante la implantacion de un modelo cooperativo y
competitivo permita la sustentabilidad a lo largo del tiempo.

LA BASE DE LA PIRAMIDE

Las personas de la Base de la piramide se denomina a las personas que
obtienen ingresos por debajo de los rangos de la pobreza, y que tienen
necesidades prioritarias de alimento, medicinas, transporte, etc, en la
actualidad el acceso a estos servicios tienen un costo demasiado alto, las
empresas deberian enfocarse en atender a este segmento, esta atencién no
solo debe basarse en venderles productos o servicios, también debe
incluirselos como productores o distribuidores.

En la actualidad el crecimiento de la brecha entre la clase alta y la clase baja
y las necesidades insatisfechas de las personas de la base de la piramide se
constituye en oportunidades para el emprendimiento empresarial y el
desarrollo social, esta apertura de mercados pueden ayudar al crecimiento
de sectores actualmente marginados. Las empresas deberian proyectar su
perdurabilidad a través de la atencibn de segmentos marginales
incluyéndolos como productores o consumidores, esto les traera como
beneficio rentabilidad y aun aporte social que también es valorado.

La inversion de las empresas puede ayudar a erradicar la pobreza extrema
en zonas puntuales, con esto mejorar la calidad de vida de las personas que
componen la base de la piramide incluso promueven la igualdad de
oportunidades en la sociedad.
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El éxito de los proyectos que se emprendan para la base de la piramide
consiste en ser creativos y enfocarse en cubrir las necesidades existentes
para este sector econdmico, ya que la base de la piramide constituye una
oportunidad para crear valor en una empresa dada las carencias que existen
para las personas de escasos recursos. Para la base de la piramide se
deben implementar proyectos con el precepto “ganar — ganar” que consistan
en crear nuevas oportunidades de beneficio social e inyectar nuevos
conocimientos y tecnologia.

Parte del desafio para incorporar a los negocios a la base de la piramide, es
que varias teorias los vislumbran como consumidores potenciales, partiendo
de este punto, el erradicar la pobreza es posible, en varios libros se
vislumbra a las personas que componen la base de la piramide como un
mercado latente y potencial para ofrecer productos y servicios, lo que hay
que considerar es si el ofrecerles bienes o servicios que puedan consumir
servir4 para erradicar la pobreza o si solo constituye una medida paliatoria
para mejorar en algo su status de vida.

Podria resultar riesgoso el trasladar a las personas de la base de la piramide
a un mercado de consumo lo cual hasta ahora para la gran mayoria ha
constituido un fracaso, solo si se planteara que los habitantes de las
naciones pobres del continente africano consumiera en las mismas
proporciones que los habitantes de USA se necesitaria multiplicar mas de 3
veces el planeta tierra para cubrir con esta demanda, las personas de la
base que componen la base de la piramide no solo reflejan la necesidad
crear de nuevas alternativas para las regiones mas pobres sino una
prioritaria necesidad de cambiar los habitos de producir y de consumir de los
paises del primer mundo.

En otro aspecto en que se debe hacer énfasis para la base de la piramide en
los actuales momentos es en el cuidado ambiental, induccion para planes de
reciclaje, evitar la acumulacion de desechos que traen consigo
enfermedades y la contaminacion ambiental.

Para lograr una accion exitosa para la base de la piramide se requiere
transformar la légica dominante entre las empresas, las organizaciones no
gubernamentales y el estado, se debe analizar que los principales problemas
no se resuelven con una solucidn, sino mas bien proponiendo varias
opciones que se conviertan en pequefas soluciones y que mediante las
iniciativas que provengan tanto individual como colectivamente constituyan
un aporte para mejorar la calidad de vida para la base de la piramide.

Los proyectos que de las grandes empresas no solo deben basarse en una
“exitosa” rentabilidad cortoplacista, su principal objetivo debe ser crear valor
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econdémico y sustentable también para los sectores mas vulnerables, los mas
preparados deben trasladar su conocimiento y experiencia en parte al sector
publico para que este ejerza como catalizador de este conocimiento a la
base de la piramide, esto permitird generar conocimientos a grandes escalas
y que las grandes empresas inicien la gestion de importantes alianzas
comerciales con la base de la pirdmide haciéndolos participes de nuevos
proyectos que traigan beneficios a nivel local.

Conceptualmente se aduce que no se puede trabajar para la clase baja sino
es con su propia gente, para esto es importante crear mecanismos que
permitan integrar a estos sectores al centro de la escena, que sean parte
fundamental de nuevos proyectos esto como parte de la llamada economia
humana que consiste en que cada persona es considerada como un sujeto
de derecho y en donde las nuevas ideas para solucionar sus problemas
parten de sus propios habitantes de poblaciones vulnerables.

En las caracteristicas de los Negocios inclusivos se incluye a que en los
mismos las personas de la base de la piramide pueden ser participes del
mismo bajo 2 diferentes esquemas:

En el primer esquema se integran a las personas como productores,
distribuidores o se dedican a la venta de la materia prima, del producto
terminado o puede ser de un servicio.

En el segundo esquema es cuando las personas de la base de la piramide
son los consumidores del producto o servicio que la “Gran Empresa” pone a
su disposicién, cabe recalcar que para que sea Negocio Inclusivo tanto el
producto o servicio debe estar al alcance de las personas de la base de la
pirdmide es decir debe estar a muy bajo costo.

A continuacion detallo las principales caracteristicas que debe tener un
proyecto para ser considerado como un Negocio Inclusivo:

e Debe ser rentable, lo que conlleva a causar un impacto positivo en la
reduccion de la pobreza y en la sociedad, debe ser compatible con la
rentabilidad economica, por este motivo a los Negocios Inclusivos se
los debe considerar como una actividad empresarial y ho como una
obra de caridad.

e Debe de combinar la creacion de valor econémico y social, sinergia

entre el desempefio eficiente y un bien comun, donde exista una
l6gica de beneficio mutuo.
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e Debe incluir a los sectores méas vulnerables en el centro de la cadena
de valor, no debe subestimar a la base de la pirdmide, mas bien
deben ser considerados como aliados estratégicos y que pueden
significar un aporte importante en el proyecto y su perdurabilidad.

e Los Negocios Inclusivos deben ser modelos de negocios con apertura
para las alianzas estratégicas, deben reconocer a la empresa como
catalizadora pero reconociendo que existen actores importantes y que
pueden tener la misma eficiencia que la empresa, ofreciendo aporte
tanto el recurso humano como en el financiero.

e Deben ser sostenibles en el tiempo y con el objetivo que se conviertan
para el consumidor en un habito y no en una moda, con esta vision
pueden obtener perdurabilidad.

A continuacion como parte del analisis procedo a detallar los
beneficios generales que deben tener los Negocios Inclusivos:

De ser fuente para creacion de innovacion

Incorporar nuevas tendencias

Adicion de nuevos segmentos de mercado

Debe promover el empleo

Reduccion de la pobreza

Debe existir transferencia de conocimiento y tecnologia

El incremento de la Reputacion Empresarial puede servir como

catapulta para captar nuevos segmentos

¢ En los Negocios Inclusivos las empresas obtienen mayor conocimiento
sobre la base de la piramide

e La base de la piramide obtienen el beneficio de acceso a productos o
servicios a bajo costo

e Permite integrar a la base de la piramide a la cadena de valor

Una vez que se ha puesto a consideracion la normativa actual vigente para
los Corresponsales no bancarios, procedo a detallar las localidades donde se
va a realizar la propuesta para bancarizacion.

14. LOCALIDADES DEL PROYECTO
El proyecto se manejara para dos provincias como son Guayas y Santa
Elena, previamente he procedido a levantar informacion respecto a los
cantones de las provincias mencionadas.

A continuacion un detalle de los cantones de ambas provincias.
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En el siguiente cuadro se detallan los cantones de la provincia de Santa

Elena:
CUADRO N° 2
Cantones y habitantes de Santa Elena

PROVINCIA DE SANTA ELENA

CANTONES HABITANTES
LIBERTAD 95942
SALINAS 68675
SANTA ELENA 144076
FUENTE: INEC

ELABORACION: Emilio Moncayo

CUADRO N° 3
Cantones y habitantes de Guayas

PROVINCIA DEL GUAYAS

PROVINCIA GUAYAS HABITANTES
GUAYAQUIL 2350915
DAULE 120326
YAGUACHI 60958
BALZAR 53937
MILAGRO 166634
SAMBORONDON 67590
NARANJAL 69012
EL EMPALME 74541
NARANIJITO 37186
EL TRIUNFO 44778
PEDRO CARBO 43436
ELOY ALFARO 235769
BAQUERIZO MORENO 25179
SANTA LUCIA 38923
BALAO 20523
COLIMES 23423
PALESTINA 16065
GENERAL VILLAMIL 41935
SIMON BOLIVAR 25483
MARCELINO MARIDUENA 12033
LOMAS DE SARGENTILLO 18413
NOBOL 19600
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GENERAL ELIZALDE 10642

ISIDRO AYORA 10870
URBINA JADO 57402
FUENTE: INEC

ELABORACION: Emilio Moncayo

Una vez que se han establecido las provincias y cantones a trabajar
debemos conocer la idea central de la Corresponsalia no bancaria y como se
ha desarrollado a nivel de Latinoamérica siendo el pionero Brasil y posterior
varios paises han adoptado el sistema dado el éxito que actualmente tiene y
la oportunidad de expansion de servicios, y oportunidad de crecimiento
Institucional réditos econdmicos que tiene para las entidades financieras que
lo manejan.

La idea primordial que persigue el esquema de la Corresponsalia no
bancaria consiste en una alianza que concreta una Institucién Financiera y
un local comercial o también conocido como agente con el objetivo que en el
mismo a través de un sistema integrado se puedan brindar los servicios
financieros que acuerden entre las partes, y al mismo puedan acceder los
usuarios de la localidad que pueden ser o no clientes de la Institucion
Financiera, si el proyecto es manejado con responsabilidad de ambas partes
se convierte en un beneficio para la poblacion habitante de la localidad, ya
gue obtienen mayor cobertura de puntos de atencidn para realizar sus
transacciones bancarias.

15. MODELO DE CONVENIO PARA LOS
CORRESPONSALES NO BANCARIOS

Un convenio que se suscriba con los locales para integrarlos como
Corresponsales no bancarios, debe procurar cubrir todos los aspectos que
en si maneja la operativa de este tipo de servicios.

El objetivo del mismo es que cubra los aspectos legales a nivel de las
normas que rigen para Corresponsales no bancarios, cubrir y especificar
todos los aspectos operativos que estan involucrados entre la institucion
financiera y los locales afiliados a su vez que temas técnicos, costos,
comisiones y en si que todos los aspectos que conlleve este tipo de
proyectos estén plasmados en el convenio el cual sirva como salvaguarda
tanto a las instituciones financieras como a los locales en visperas de lograr
un éxito del proyecto captando la mayor cantidad de puntos de atencion.

El convenio a firmar para garantizar el cumplimiento de todos los aspectos
deberia cubrir los siguientes parametros:
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Nombre de la Institucion financiera
Nombre del representante o duefio de local

La fecha de expedicion de la autorizacion otorgada por la
Superintendencia de bancos y seguros a la institucion financiera para
dar el servicio de Corresponsalia no bancaria

Describir el objeto del convenio donde se especifica tanto a la
institucién financiera como al local donde ambos manifiestan que se
esta firmando un convenio en el que se autoriza al local a ofertar
transacciones bancarias autorizadas por la institucion financiera.

OBLIGACIONES PARA LAS ENTIDADES FINANCIERAS
El Banco debe asumir las siguientes responsabilidades:

Proveer al local todos los manuales operativos y técnicos para un
correcto manejo del servicio en el punto de atencion, incluyendo actas
de recepcién como constancia.

Suministrar al Corresponsal no bancario la capacitacion técnica y
operativa para que puedan brindar los servicios de manera adecuada,
incluida entrega de manuales operativos.

Proveer al Corresponsal no bancario de material publicitario para
colocar en el local.

Debe cumplir con el pago de las tarifas acordadas a pagar y en los
plazos establecidos.

Entregar al Corresponsal no bancario un manual de control y
prevencion de lavado de activos, incluidas capacitaciones periddicas
gue permitan detectar transacciones que puedan prestarse para este
ilicito.

Se le debe asignar a cada Corresponsal no bancario un oficial
bancario y los contactos técnicos y operativos que puedan solventar y
solucionar inconvenientes propios del giro de negocios.

Garantizar conectividad al punto de atencion que permita la
operatividad del servicio en el local.
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e Establecer los horarios de atencion en comun acuerdo con los duefios
de locales, buscando el beneficio tanto para el punto de atencién
como para la entidad financiera.

e EI Corresponsal no bancario debe tener también obligaciones a
continuacion en detalle.

OBLIGACIONES DEL CORRESPONSAL NO BANCARIO

Los locales afiliados como Corresponsales no bancarios deben
cumplir con las siguientes obligaciones.

e Permitir que tanto la entidad financiera como los entes de control
realicen periédicamente revisiones en el punto de atencién para
verificar el normal funcionamiento del servicio.

e Mantener durante la vigencia del contrato la infraestructura fisica
propia y adecuada que brinde las facilidades para el cliente,
manteniendo estructuras propias para brindar servicios financieros.

e Garantizar el sigilo bancario que debe mantener para la todas las
transacciones que se realicen en el punto de atencién, toda la
informacion debe ser privada y Unicamente debe ser entregada al
cliente y a la Institucion financiera.

e Deben garantizar la entrega del documento al cliente que soporte la
transaccion realizada en el punto de atencibn a su vez deben
responder a la institucion financiera por el cumplimiento de los
procesos establecidos en los manuales operativos.

e Asumir la responsabilidad por dafios o pérdidas que se puedan dar
durante la operatividad del servicio, a nivel de documentos de caracter
financiero.

e Cubrir todos los riesgos propios de la operativa de Corresponsalia no
bancaria, deben cumplir con las medidas de prevencion y control de
lavado activos que el banco debe incluir en un manual especifico que
cubra este aspecto.

e Cumplir con los horarios que se hayan establecido en el convenio de
acuerdo a lo convenido.
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ACUERDO DE PAGO

Se debe establecer un modelo de forma de pago el cual debe cubrir 3
aspectos fundamentales:

- Porcentaje a pagar al Corresponsal no bancario por concepto de
comision por transaccion.

- Establecer el plazo de mutuo acuerdo en que deben ser pagadas
las comisiones generadas por el Corresponsal no bancario, el
mismo debe ser beneficioso para ambas partes.

- Se debe establecer la forma de pago de acuerdo a como les sea
conveniente a ambas partes.

- Multas a la entidad financiera en caso de no cumplimiento de
alguno de los acuerdos.

HORARIOS DE ATENCION

El horario de atenciébn debe ser estipulado de acuerdo a cada local y
tomando en cuenta que sean los mismos que ya tiene establecido para su
propio giro de negocios.

RESTRICCIONES

Se deben establecer las siguientes restricciones para los Corresponsales no
bancarios:

- Cobrar para si mismo las comisiones que estan establecidas para
las transacciones bancarias.

- Cobrar valores superiores a los establecidos y acordados via
convenio en las transacciones.

- Ceder la operativa o extender la misma otros locales sin la
autorizacién expresa por escrito de la entidad financiera.

- Prestar cualquier tipo de servicio financiero o transaccion bancaria
por cuenta propia.

- Realizar transacciones por cuenta propia cuando el sistema no se
encuentre operativo.
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- No exhibir en el punto de atencién la informacion respecto a los
costos que tiene cada servicio para el cliente.

- No acatar las disposiciones de los horarios para cada transaccion
gue informe la entidad financiera tanto en la jornada normal como
fines de semana vy feriados.

- Interrumpir el servicio por motivos ajenos a fallas del sistema
operativo o de fuerza mayor.

FORMA DE PAGO

Es béasico que en el acuerdo al que se llegue con el Corresponsal no
bancario se incluyan las clausulas referentes a la forma de pago, y que
ambas partes concluyan que existe equidad, a continuacion propongo los
términos:

- El Corresponsal no bancario debera presentar la factura para el
cobro del valor total generado por las comisiones.

- La entidad financiera se obliga a pagar el valor total generado por
las comisiones en el plazo establecido en el convenio.

- En caso de existir diferencias en los valores presentados por el
Corresponsal no bancario y la entidad financiera los mismos
deberan establecer de mutuo acuerdo plazo para resolucion de
discrepancias en este aspecto.

RIESGOS

Ambas partes deberan establecer medidas para cubrir riesgos en las cuales
se debe considerar:

- Montos maximos por transaccion.

- Montos maximos para cuentas de ahorros y corrientes tanto para
depdsitos como retiros.

- Establecer un limite de movimientos como retiros y depdésitos tanto
diario como mensual.

- El Corresponsal no bancario debe contratar un seguro ya sea por

cuenta propia o por medio de la entidad financiera en caso que la
misma lo posea.
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La entidad financiera debe estar en la obligacion de elaborar un
manual de prevencion de lavado de activos el cual debe ser
entregado a todos los locales afiliados a la red de Corresponsales
no bancarios incluyendo una capacitacion sobre el mismo.

Cumplir con todas las medidas preventivas para control de lavado
de activos cumpliendo con todas las instrucciones que contiene el
manual de prevencion de lavado de activos.

El Corresponsal no bancario debe asumir todos los costos de los
seguros contratados y asumir la responsabilidad del control y
seguridad de las personas que estan a su cargo, as u vez de los
riesgos de trabajo propios de esta actividad.

INFORMACION DE CARACTER CONFIDENCIAL

Se deben establecer y detallar todas las clausulas que obliguen al
Corresponsal no bancario a mantener la confidencialidad, dado lo delicado
que es la informacién financiera, las clausulas deben especificar las
siguientes obligaciones:

Guardar bajo su propia responsabilidad la confidencialidad y el
sigilo bancario sobre toda la informacion a la que tuviere acceso
durante la operatividad del servicio contratado.

El Corresponsal no bancario se hace responsable porque todo el
personal que labora bajo su cargo cumpla con estas mismas
exigencias respecto a la confidencialidad de la informacién y el
sigilo bancario que deben mantener.

En caso de no cumplimiento de estas clausulas esta falta sera
inmediato objeto para la terminacion inmediata del convenio y la
entidad financiera podra iniciar acciones legales en caso que lo
crea conveniente.

OPERATIVIDAD DEL SERVICIO

Se deben considerar los siguientes aspectos:

La medicién de la operatividad del servicio debe contemplar los aspectos que
a continuacion procedo a citar:

e EIl Corresponsal no bancario debera notificar en no mas de 5 minutos
la interrupcion del servicio por fallas en la conexién o del equipo donde
esté instalado el sistema.
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e El Corresponsal no bancario debera cumplir con el horario de atencion
preestablecido en el convenio.

e La entidad financiera se obliga a mantener un up time del
98%(porcentaje promedio que maneja la banca) del sistema operativo
conectado al Corresponsal no bancario.

e EI Corresponsal no bancario esta en la obligacién de procesar todas
las transacciones en linea con la entidad financiera.

e En caso de no existir conexion con la entidad financiera el
Corresponsal no bancario no podré recibir ningun tipo de documento o
dinero destinado para realizar transacciones financieras.

DURACION DEL CONVENIO

Para estipular la vigencia del convenio con el Corresponsal no bancario, se
deben considerar los siguientes aspectos:

Proyeccion a apertura de nuevos puntos que pueda tener el
Corresponsal no bancario

Se debe conocer los planes de expansion que pueda tener el duefio del local
ya sea a corto o mediano plazo, de acuerdo a esta proyeccion se puede
estipular el convenio.

Cobertura del Corresponsal no bancario en las localidades donde la
entidad financiera no tenga presencia

Es importante determinar si los puntos de atencion de los Corresponsales no
bancarios se encuentran ubicados en localidades donde la entidad financiera
no tiene presencia, esto como parte de una estrategia de ampliar la cobertura
por parte de la entidad, tomando como oportunidad de expansion todos los
puntos que cubran localidades no cubiertas.

Reputacién del Corresponsal no bancario en el sector de influencia de
su giro de negocios

Resulta de gran beneficio si el Corresponsal no bancario goza de
reconocimiento a nivel local, ya que asegura la transaccionalidad por el
trafico de clientes que genera su propio negocio, también resulta beneficioso
para la entidad financiera generar alianzas con locales que tengan buena
reputacion ya que ayuda a potenciar su imagen dentro de la localidad.
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Ubicacion estratégica de los puntos de atencidon de cada Corresponsal
no bancario

Se considera importante para el proyecto la ubicacién fisica que tenga el
Corresponsal no bancario, considerando sectores de alto trafico como
shoppings o el conocido casco comercial.

Analizados todos estos parametros y de acuerdo a criterios de conveniencia
para ambas partes se debe establecer la vigencia del convenio tomando en
cuenta que el éxito del proyecto es proyectar al Corresponsal no bancario
como un punto de servicios bancarios que logre reconocimiento a nivel local,
por lo cual lo recomendable es que el convenio debe firmarse por un plazo
minimo de 2 afios con renovacion automatica salvo que alguna de las partes
manifieste pro escrito su intencion de no renovar con 30 dias de anticipacion
previo a la terminacién de plazo del mismo.

RESOLUCION DE CONTROVERSIAS

Las partes deben acordar que en caso que durante la vigencia del contrato
surjan divergencias entre las partes estan seran resueltas en primera
instancia de manera directa entre el Corresponsal no bancario y la entidad
financiera. Si las negociaciones de forma directa no surten efecto y no logra
ser solucionado el conflicto como segunda instancia se buscara la
intermediacion externa por expreso manifiesto de cualquiera de las 2 partes
con el objetivo que maneje la solucion de la divergencia.

16. INGRESO DE UN NUEVO MODELO DE BANCA

La promocion y publicidad que el duefio de la cadena de distribucién acepte
generar por estos puntos potencialmente se puede convertir en beneficios
adicionales de la iniciativa.

Podemos también analizar las atribuciones que tienen los Corresponsales no
bancarios en Ecuador segun la norma legal frente a las atribuciones de los
Corresponsales en otros paises.

Segun una revision general de los lineamientos generales de funcionamiento
de Corresponsales no bancarios en los paises analizados: Brasil, Colombia,
Peru y Ecuador. Se puede resumir que:

En el Ecuador, segun las regulaciones de la Superintendencia de Bancos y

Seguros(SBS) los Corresponsales no bancarios estan autorizados a realizar
las siguientes transacciones:
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* Depositos en efectivo de cuentas corrientes y cuentas de ahorros, asi como
transferencias de fondos que afecten dichas cuentas.

» Consultas de saldos en cuenta corriente o de ahorros.
* Retiros con tarjeta de débito.

» Desembolsos y pagos en efectivo por concepto de operaciones activas de
crédito.

» Pago de servicios basicos.
» Pago del bono de desarrollo humano.

Sin embargo, a nivel internacional el Corresponsal No Bancario puede
ademas realizar las siguientes gestiones:

* Envio o recepcion de giros nacionales.
» Expedicion de extractos.

* Recoleccién y entrega de documentacién e informacién relacionada con los
servicios autorizados, incluyendo apertura de depdsitos y solicitudes de
crédito.

* Promocion y publicidad de los servicios autorizados.

* Los Corresponsales no bancarios podran actuar como terceros autorizados
por el establecimiento bancario para efectuar los procedimientos necesarios
para abrir cuentas de ahorro.

Produbanco tiene el servicio Pago Agil para la recepcién de pagos de
servicios basicos principalmente pero que al no realizar depésitos y retiros
bancarios lo mantiene con notables distancias el caudal que se puede
explotar a través de los Corresponsales no bancarios.

Su crecimiento comparativo ha sido modesto y aun mantiene esta tendencia
en la actualidad, el mismo podria ser repotenciado dada la estructura
organizacional que tiene Produbanco como grupo y la oportunidad de
apuntalar un canal que en la actualidad ha tenido buenos resultados tanto
para la region.

Podemos acotar que en nuestro pais este nuevo canal de atencién bancaria
fue implementado en el afio 2007 a través de la gestion de Banco de
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Guayaquil, quien como Institucion Financiera decidio invertir en un desarrollo
tecnolégico que permitié integrar a tiendas y negocios particulares como
Corresponsales no bancarios para que puedan realizar transacciones
bancarias, acompafiado de una fuerte inversion en una campafia publicitaria
gue consiguio el objetivo que todos conozcan el servicio y sus beneficios.

No obstante que el modelo tiene operativo mas de 5 afios y ya algunos de
las principales Instituciones Financieras han decidido incursionar en el
mismo, aun faltan pulir muchos aspectos que garantizaria el éxito del mismo,
y una equidad en las rentas que genera la operativa diaria del servicio.

Como mencionamos, ya algunos de las principales Instituciones Financieras
de nuestro pais estan incursionando en este nuevo modelo de negocios, es
asi que podemos mencionar a Banco del Pichincha a través de su producto
Mi Vecino quien también planted al estrategia de enfocarse a un segmento
similar al de Banco de Guayaquil, es decir puntos de atencion detallistas,
farmacias, papelerias, tiendas o supermercados ubicados en sectores no
bancarizados principalmente de la zona rural, el mismo caso tiene el
Produbanco con su servicio Pago Agil, que tiene como principales aliados
locales detallistas, sin embargo no han realizado una mayor inversion ni en el
aspecto tecnoldgico ni en el ambito publicitario.

Puntomatico de Banco del Pacifico se basé en un esquema diferente al de
sus competidores, al enfocar su estrategia en captar las redes que aporten
una cantidad importante de puntos de atencion, tal es el caso de cadenas de
farmacias, cooperativas, supermercados, las cuales son fuertes a nivel local
tanto en la ciudad como en la provincia donde estan asentados sus origenes,
este modelo de implementacion en mucho menos costoso que el de Banco
del Barrio ya que no requiere la instalacion de equipos sino tan solo un
software que se conecta via internet y otorga el acceso al menu de
transacciones, el servicio tiene aproximadamente un afio de funcionamiento
y en la actualidad ha captado mas de 1300 puntos a nivel nacional,
proyectandose en el corto tiempo a convertirse en la red de corresponsales
no bancarios mas grande del pais.

Una vez que hemos revisado informacion relevante sobre la experiencia en

Latinoameérica de los Corresponsales no bancarios y las primeras incursiones
en el pais procederé a detallar aspectos fundamentales del proyecto.

17. ENFOQUES DEL PROYECTO

Este proyecto tiene como finalidad idear propuestas y estrategias para crear
una red de puntos de atencidbn mediante la consecucién de alianzas
estratégicas con Corresponsales no bancarios sin la instalacion de
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infraestructura 0 mecanismos de alto costo, uno de los objetivos es acercar
los servicios financieros a las localidades de las provincias Guayas y Santa
Elena a través de los puntos de atencion de las redes aliadas, con esto se
busca lograr una mayor accesibilidad a transacciones financieras e iniciar las
bases de creacion de la cultura bancaria.

A continuacion un detalle de los beneficios que persigue el proyecto para
cada uno de los intervinientes:

Para el usuario:

A continuacion procedo a detallar las ventajas que tienen la integracion de
Corresponsales no bancarios para los usuarios que acceden a realizar sus
transacciones:

Otorgar mayor accesibilidad para realizar sus transacciones bancarias.
A través de la integracion de puntos de atencion que permitan ampliar la
cobertura y cumplan funciones similares a las de las Instituciones
Financieras.

Horarios extendidos de atencion

De acuerdo al tipo de local que se capte, los usuarios pueden acceder a
realizar sus transacciones en horarios extendidos.

Menor costo para realizar transacciones
Al obtener una mayor cobertura a través de la integracion de Corresponsales
no bancarios, esto evitara que las personas se trasladen a otras localidades

para realizar sus transacciones bancarias.

Para la localidad

A continuacion se detallan los beneficios para las localidades donde operen
los Corresponsales no bancarios:

Plantear las bases para la instauracién de la cultura bancaria

Uno de los objetivos mas importantes que persigue el proyecto, es que a
través de la consecucion de alianzas con los puntos de atencion se realicen
campafas que apoyen el uso de los mismos, con esto se busca crear un
habito en los usuarios para que sean asiduos a transaccionar y a utilizar
todos los servicios financieros que ofrece la banca.
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Crear inversion propia

A través de la generacion de las alianzas, estas pueden traer crecimiento
econdmico a los duefios de locales, quienes pueden emprender en la
ampliacion de los mismos o en la apertura de nuevos puntos.

Instauracion de un nuevo modelo de banca

La Corresponsalia no bancaria constituye una evolucion del modelo
tradicional de la banca en atender a clientes en sus propias agencias, es
vincular a las personas duefias de establecimientos para que ofrezcan
servicios en sus locales y para los usuarios ampliar el portafolio de puntos
donde puedan acercarse a realizar sus transacciones. Este nuevo modelo
también beneficia a la banca puesto que evita que realicen grandes
inversiones en montar una agencia y el costo mensual que requiere el
mantenerla.

Acercar los servicios bancarios

A través de la consecuciéon de alianzas con nuevos puntos de atencién se
puede facilitar para los usuarios el acceso a los mismos, acercando los
servicios financieros a través de los Corresponsales no bancarios existentes
en cada localidad.

Crear cultura de servicio al cliente

A través de a insercion de estos nuevos puntos de atencion, se debe
instaurar a los duefios y dependientes que atienden en los locales una
cultura de servicio al cliente que sea la base para brindar un servicio de
calidad y con estandares similares a los de la banca.

Para el Corresponsal no bancario

A continuacion procedo a detallar los beneficios identificados para los puntos
gue se integren a la red de Corresponsales no bancarios.

Captacion de nuevos clientes
A través de la oferta de servicios financieros en los puntos que se integren a
la red de Corresponsales no bancarios, permitird que nuevos clientes se

acerquen a los puntos para realizar estas transacciones, lo cual conlleva en
una oportunidad de captarlos como clientes propios.
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Nuevo rubro de ingresos

El esquema que se maneja con los puntos de atencidbn que operan como
Corresponsales no bancarios, implica que recibirdn un porcentaje de la
comision que de genera por cada transaccion, por lo cual la implementacion
de este servicio genera un nuevo ingreso.

Publicidad a nivel local del punto de atencion

La integracion de los puntos de atencibn como Corresponsales no bancarios
conlleva que seran reconocidos a nivel local como un local donde se pueden
realizar transacciones financieras, esta se convierte en publicidad que
atraerd mayor afluencia de personas.

Reconocimiento a nivel local

Todos los locales que se integren a la red de Corresponsales no bancarios
seran reconocidos en su sector de influencia y por sus clientes, ya que previo
a la integracion deben cumplir estandares de calidad y gozar de buena
reputacion tanto el local como su duefio.

Oportunidad de crecimiento para nuevos puntos

La generacion de nuevos ingresos y la captacion de nuevos clientes pueden
resultar beneficiosos para el duefio del punto de atencion y con esto
proyectar planes de emprender en mejorar la infraestructura de su local y la
apertura de nuevos puntos.

Para analizar la oferta debemos considerar que independiente de los Bancos
que tengan un canal de Corresponsalia no Bancaria, la mayoria de
instituciones financieras realizar gestiones de cobros y pagos, a través de
ventanillas propias, cajeros automaticos, internet, banca celular entre otros,
por lo que es necesario que consideremos la cobertura de los 6 principales
bancos del pais, a continuacién detallo los datos de la investigacion de
mercado realizada para el proyecto donde se analizé a las principales
entidades financieras y a las empresas que brindan servicios similares al
proyecto objeto de este estudio.

18. INFORMACION SOBRE LAS PRINCIPALES
ENTIDADES FINANCIERAS EN EL ECUADOR

Segun el INEC hasta Diciembre del 2011 en el Ecuador solo el 55% de la
poblacién tenia acceso a servicios bancarios, disponiendo en ese entonces
alrededor de 4500 puntos de atencion a nivel nacional, lo que significa una
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oficina bancaria por cada 5000 habilitantes, desde entonces los Bancos
Privados en la carrera por dar un mejor servicio y tener el primer lugar en la
preferencia de los clientes, a buscado algunos mecanismos y canales de
atencion alternativos, a fin de tener cobertura, donde por logistica no es
rentable montar una oficina bancaria.

La estrategia de canalizar la atencion de clientes a través de nuevos canales
de atencion bancarios, ha sido otra alternativa acogida por algunos bancos
medianos y pequefios, no asi para los Bancos grandes que ven en esta
delegacion, la perdida de posicionamiento y liderazgo dentro del mercado,
precisamente los bancos que decidieron competir contra ese esquema son
los que estan en la cima de ranking del sistema financiero nacional, dichos
bancos para poder competir en cobertura decidieron implementar canales
alternativos propios, que no impliquen la apertura de oficinas.

Entre los canales alternativos que la Banca comenzé a incentivar en los dos
altimos afios estan los cajeros automaticos, internet y banca celular, estos
canales decayeron en su nivel de atencion en los Ultimos afios, a
consecuencia de las disposiciones de la Superintendencia de Bancos y
Seguros en relacién al cobro de tarifas por servicios, originando que estos
canales de atencién pierdan su rentabilidad e incentivo para seguir
mejorando y poniendo al alcance de los clientes mejores servicios.

Es asi que en el 2007 surge el interés de algunos Bancos Privados en
implementar una nueva modalidad de canales de atencion, que ya habia
tenido éxito en varios paises de la region como Colombia, Venezuela, Pera y
Brasil, esta nueva modalidad tenia el objetivo de llegar a nuevos segmentos
de la poblacion ecuatoriana no bancarizada, sin que esto implique el montaje
de una oficina bancaria, asi nace en el Ecuador el canal de Corresponsales
no Bancarios.

El concepto de Corresponsales no Bancarios en el Ecuador fue impulsado en
el 2007 por el Banco de Guayaquil, quienes hicieron un analisis de los costos
vs los beneficios que traeria a dicho Banco la implementacién de dicho canal,
beneficios que iban méas alla de un retorno financiero mediatico, este
proyecto estaba encaminado a derrumbar esquemas y romper el mercado
bajo un propuesta nuevo de servicios, asi nace el Banco del Barrio.

La propuesta de Banco del Barrio fue bien acogida por el mercado
ecuatoriano, a tal punto que hoy en dia cuentan con mas de 3000 puntos a
nivel nacional y no fue Unico banco en implementar este mecanismo, lo hizo
el Produbanco con el lanzamiento de Pago Agil, Banco del Pichincha con Mi
Vecino y Banco del Pacifico con Puntomatico bajo la modalidad de Kiosko.
Con certeza podemos decir que Bancos como el Bolivariano que se han
caracterizado por impulsar los niveles de atencion de clientes a través de la
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cobertura, también podrian incursionar con el canal de Corresponsalia no
bancaria.

Para tener referencia de como operan los Bancos del Ecuador, presentamos
en resumen datos histéricos, estratégico y cobertura que tienen los 6 mas
importantes Bancos del pais.

BANCO DEL PICHINCHA S. A.

Es un banco privado con méas de 100 afios en la prestacion de servicios
bancarios en el Ecuador, nace un 11 de abril de 1906, sus principales
directivos son Dr. Fidel Egas Grijalba - Presidente Ejecutivo y Dr. Wilson
Granja Avalos - Vicepresidente Ejecutivo, tiene presencia con puntos de
atencién propios en 23 provincias y 95 cantones, sus indices financieros lo
colocan el primer puesto de las Instituciones Bancarias del pais.

Eslogan:
En confianza siempre su banco.
Mision:

Somos un equipo lider que contribuimos al desarrollo del Ecuador apoyando
las necesidades financieras de las personas, de sus instituciones y de sus
empresas.

Visioén:

El Banco Pichincha es el lider de su mercado en imagen, participacion,
productos y calidad de servicios enfocando su esfuerzo hacia el cliente,
anticipandose a sus necesidades, desarrollando a su personal y otorgando
rentabilidad sostenible a sus acciones.

CUADRO N° 4
Cobertura Banco del Pichincha

Sucursales y Agencias 210
Ventanillas de Extensién 60
Kioskos o puntos de Informacion 70
Corresponsales  No  Bancarios (Ml 1000
VECINO)

Depositarios 54
Cajeros Automaticos 680
Total 2074
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FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

Banco del Pichincha hasta hace dos afios, era la red bancaria mas grande
del pais, se vio limitado en su crecimiento por las regulaciones en servicios
por parte de la SBS, que impidieron justificar financieramente la habilitacion
de nuevos puntos de atencidn y entraron en la optimizacion de procesos para
mejorar su rentabilidad, esto igual no les ha impedido planificar para el 2012
la salida del canal de Corresponsales no Bancarios, para detener rapido
crecimiento que a tenido Banco Guayaquil y Banco del Pacifico, este ultimo
con el canal Kiosko. En el 2012 el Banco del Pichincha implementa su red de
Corresponsales No Bancarios denominada MI VECINO con el objetivo de
operar inicialmente a través de tiendas, supermercados, farmacias,
ferreterias, cybers, entre otros, mismos que estan atendiendo inicialmente las
siguientes transacciones y tarifas:

CUADRO N° 5
Transacciones en canal Mi Vecino(Banco del Pichincha)

Valor que se debitara de la

PT
CONCEPTO cuenta del cliente

]
1
]
5

=i}

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

Para el caso de retiros en efectivo se requiere que el cliente utilice la tarjeta
Xperta de débito, para el caso de recaudaciones si bien se indica que la tarifa
es cero, la transaccion se ejecuta inicialmente con el retiro del efectivo, lo
que implica un costo indirecto de pago de servicios con cargo al cliente de
0.30 centavos. La transacciéon de recaudacion no esta plenamente activa ya
que Banco del Pichincha tiene muy pocos convenios con empresas de
servicios publicos, en el caso de las recaudaciones de servicios privados, la
comision se traslada a la empresa.

Respecto a los montos minimos y maximos de retiros, depositos y
recaudaciones se plantean los siguientes:

43



CUADRO N° 6
Montos minimos y maximos canal Mi Vecino (Banco del Pichincha)

MONTOS

Mumero
SERVICIO . Maximo maximo de Frecuencia
Minimo S . )
dldllﬂ transacciones

o ae efectuivo D D 2 10 = Liario

> D = 200 > Diario

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

BANCO DE GUAYAQUIL S. A.

Es un banco privado con mas de 80 afios en la prestacion de servicios
bancarios en el Ecuador, nace un 20 de diciembre de 1923, con el nhombre
Sociedad Andénima Banco Italiano, el 24 de septiembre de 1941, una nueva
escritura publica lo denomina Banco de Guayaquil, a lo que sigue de
inmediato la compra de todas sus acciones por capitalistas ecuatorianos, sus
principales directivos son el Sr. Guillermo Lasso Mendoza - Presidente
Ejecutivo y Sr. Angelo Caputi Oyague - Vicepresidente Ejecutivo, tiene
presencia en 24 las provincias y en 221 cantones del pais, pionero en la
implementacion del concepto de Corresponsales no Bancarios, lo que le ha
merecido convertirse en la red bancaria de mayor cobertura en el Ecuador,
asi como también en el segundo banco mas importante del pais.

Eslogan:
Solidamente a tu lado.
Mision:

Crear valor a nuestros clientes, accionistas, colaboradores, y a la sociedad,
desarrollando propuestas bancarias y financieras, ejecutadas con calidad.

Visioén:

Nos vemos como la marca lider de servicios bancarios y financieros de los
ecuatorianos. Estamos presentes en todos y cada uno de sus hogares y en
todas y cada una de sus empresas.

CUADRO N° 7
Cobertura Banco de Guayaquil

| Sucursales y Agencias | 124 |
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Ventanillas de Extension 62
Corresponsal No Bancario (BANCO DEL 3398
BARRIO)

Cajeros Autométicos 725
Total 4309

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

Respecto a la red de Bancos del Barrio como se indica tienen méas de 3,000
puntos en todo el Ecuador, estan normados bajo las regulaciones del canal
de Corresponsales no Bancarios, pese a estar regulados por la
Superintendencia de Bancos y Seguros, en las visitas a sus establecimientos
se pudo notar que no tienen publicadas las tarifas por servicios, asi como
también que los comprobantes emitidos como respaldo de la recaudacion,
corresponden Unicamente a un comprobante de transaccién y no emiten
factura como respaldo de la comision por servicios, es decir no tiene
autorizacion del SRI para prestar el servicio de caja y tesoreria, pese a tener
una imponente publicidad y buena estrategia de comunicacion, aun deben
ajustar algunos aspectos normativos de la SBS vy tributarios del SRI.

Dentro de los servicios que actualmente manejan estan: Retiros, Depositos y
Consulta de Saldos en Cuenta, Avances de efectivo de tarjetas de crédito,
Recaudaciones de Tarjeta de Crédito, Recaudaciones Varias,
Recaudaciones de de Agua, Luz y Teléfono, Pago de Remesas, Pago Bono
de Desarrollo Humano y Pago de Sueldos.

Una desventaja de esta red es que el nombre Banco del Barrio esta
enfocado a un establecimiento que atiende a un segmento de clase baja, lo
que les impedira llegar a otros segmentos del mercado.

BANCO DEL PACIFICO S. A.

Es un banco privado cuyo unico accionista es el Banco Central del Ecuador y
tiene mas de 40 afios en la prestacién de servicios bancarios en el pais,
nace el 10 de abril de 1972, sus principales directivos son el Economista
Andrés Baquerizo - Presidente Ejecutivo, Ing. Gonzalo Vivero -
Vicepresidente Ejecutivo a cargo del area Comercial y la Economista Paola
Salazar Macias — Vicepresidente Ejecutivo a cargo del area Administrativa,
pionero en la implementacion de canales electronicos como cajeros
automaticos e internet, en el mes de septiembre implementé el canal Cobros
y Pagos a través de Terceros bajo el canal y concepto de Kiosko, sus indices
financieros lo colocan en el tercer puesto de las Instituciones Bancarias del
pais.
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Eslogan:

Méas Banco Banco para ti.

Mision:

Ser una organizacion rentable, flexible y moderna, lider en servicios

financieros de calidad, basados en practicas éticas y estdndares
internacionales de eficiencia.

Vision:

Contribuir al desarrollo del pais, mediante la oferta de servicios financieros de
calidad; el compromiso ético y la excelencia; y el recurso humano capaz y
motivado.

CUADRO N° 8
Cobertura Banco del Pacifico

Sucursales y Agencias 74
Ventanillas de Extension 39
Otros 32
Kiosko (PUNTOMATICO) 850
Cajeros Automaticos 225
Total de puntos de atencién 1220

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

Banco del Pacifico implementé el canal de Cobros y Pagos a través de
Terceros (Puntomatico) bajo el canal de Kiosko, considerando que no iba a
implementar a corto plazo las transacciones de depdsitos, retiros y consultas,
si no que iba solo a realizar gestiones de recaudacion y pago de servicios,
sin embargo se hace necesario que el Banco inicie un proceso de acogerse a
las normas de Corresponsalia no Bancaria, a fin de salir con las
transacciones de cuentas en busca de mejorar la penetracion y rentabilidad
del canal para el 2012.

BANCO DE LA PRODUCCION S. A. PRODUBANCO

Es un banco privado con 32 afios en la prestacion de servicios bancarios en
el pais, inici6 sus operaciones en noviembre de 1978, sus principales
directivos son el Economista Abelardo Panchana - Presidente Ejecutivo y el
Sr. Fernando Vivero - Vicepresidente Ejecutivo, tiene presencia actualmente
en 14 provincias y en 16 cantones del pais, esta red se apoya en su filial y
Auxiliar Bancario de Servipagos, desde el 2009 también a incursionado con
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el canal de Corresponsalia no Bancaria con el nombre comercial Pago Agil,
sus indices financieros lo colocan en el cuarto puesto de las Instituciones
Bancarias del pais.

Vision/Mision

El GRUPO FINANCIERO PRODUCCION (GFP) produce servicios de calidad
para satisfacer todas las necesidades financieras de sus clientes. La ética en
los negocios y el trabajo eficiente son principios fundamentales que guian su
actividad.

El GFP quiere ser reconocido por la sociedad por la solidez de sus
resultados y por apoyar al desarrollo econdmico del pais a través de una
administracion financiera segura y eficiente.

CUADRO N° 9
Cobertura Banco de la Produccién (Produbanco)

Sucursales y Agencias 54
Ventanillas de Extension 25
Servipagos 63
Corresponsal No Bancario (PAGO 87
AGIL)

Cajeros Automaticos 132
Total de puntos de atencion 361

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

BANCO BOLIVARIANO S. A.
Es un banco privado con 30 afios en la prestacién de servicios bancarios en
el pais, inici6 sus operaciones el 13 de marzo de 1980, sus principales
directivos son el Dr. Miguel Babra Lyon - Presidente Ejecutivo y el Eco.
Fernando Salazar Arrarte - Vicepresidente Ejecutivo, tiene presencia
actualmente en 14 provincias y en 34 cantones del pais.
Eslogan:
El Banco con vision
Mision:
Somos una organizacion privada ecuatoriana de alcance nacional dedicada a

la prestacion de servicios financieros que responden a las necesidades de
nuestros clientes personales y corporativos con calidad y eficiencia.
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Vision

Mantener al Banco Bolivariano como una de las instituciones financieras mas
importantes del Ecuador, conservando una 6ptima situacion financiera y la
excelencia en el servicio de nuestro personal, con rapidez de respuesta y
creando nuevos productos a la medida de las necesidades de cada
segmento de clientes.

CUADRO N° 10
Cobertura Banco Bolivariano

Sucursales y Agencias 60
Ventanillas de 30
Extension
Cajeros Automaticos 251
Total de puntos de 341
atencion

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

Este banco se caracteriza por haber impulsado el uso de canales
electronicos y mejorado la calidad de sus servicios, orientados a una
atencion 24 x 7, no cuenta actualmente con el canal de Corresponsales no
Bancarios, sin embargo en el 2010, ya viene haciendo acercamientos con
redes importantes de cobros y pagos, a fin de establecer alianzas que los
lleve en el 2012, a implementar el canal de Corresponsales no Bancarios.

BANCO INTERNACIONAL S. A.
Es un banco privado con mas de 40 afios de la prestacién de servicios
bancarios en el pais, nacio el 29 de mayo de 1973, sus principales directivos
son Enrique Beltran Mata - Presidente Ejecutivo y Augusto del Pozo -
Vicepresidente y Secretario del Directorio, en puntos de atencion es la
tercera red bancaria del pais, aunque su presencia solo esta en 15 provincias
y 27 cantones del pais.
Mision:
Gestionar recursos y servicios financieros con alto grado de calidad, a fin de
obtener la satisfaccion de nuestros clientes, aportar al desarrollo nacional y
crear el valor para nuestro capital humano y nuestros accionistas.
Vision:

e Ser el mejor grupo financiero del Ecuador
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CUADRO N° 11

Contaremos con el mejor talento humano
Brindaremos servicios de la mas alta calidad
Alcanzaremos altos estandares de eficiencia y productividad
Incrementaremos las captaciones sostenida y diversificada mente
Gestionaremos con prudencia la cartera de crédito
Seremos el grupo financiero mas rentable del pais

Cobertura Banco Internacional

atencion

Sucursales y Agencias 80
Ventanillas de 7
Extension
Cajeros Autométicos 485
Total de puntos de 572

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros

ELABORACION: Emilio Moncayo

CUADRO N° 12

Cobertura de las Entidades Financieras en el pais

Banco No.
Oficinas

Guayaquil 4309
Pacifico 1220
Pichincha 1175
Internacional 572
Produbanco 361
Bolivariano 341

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo

En el mercado de captacion de cobros y pagos, debemos considerar también
a los competidores indirectos, que si bien no son instituciones Bancarias o
Corresponsales no Bancarios, realizan gestion de cobros y pagos, bajo la
autorizacion de la Superintendencia de Compafias, pese a que son
captadores de dinero por las recaudaciones y remesas del exterior en

algunos casos, entre estos tenemos los siguientes:
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SERVIPAGOS S. A.

Servipagos S.A. es una red de servicios transaccionales que inici0 sus
operaciones en el afio 1998, filial del grupo Produbanco, presta servicios de
cobros y pagos a través de agencias propias y de terceros, sus inicios fueron
auspiciados por el Produbanco, quienes en busca de la optimizacion
financiera encontraron en Servipagos la solucién en la cobertura de atencion
a sus clientes, en la actualidad cuenta con 63 oficinas en el pais y opera con
la autorizacion de la Superintendencia de Bancos para realizar dicha
intermediacién bancaria, aunque formalmente se le reconoce en la categoria
de Auxiliar Bancario, este es el primer referente de la Corresponsalia no
Bancaria en Ecuador pese a no estar categorizado como tal, esta empresa
hoy en dia presta servicios a los bancos como: Produbanco, Citibank,
Unibanco, Banco Amazonas, Banco Ecuatoriano de la Vivienda, Banco
Solidario, MM Jaramillo Arteaga, también es un recaudador para empresas
publicas y privadas como:

Segmento Publico: Nuestro trabajo estd dirigido al cobro de servicios
publicos, la recaudacién de impuestos, tasas, nuestros principales clientes
son: llustre Municipio de Quito, CNT, Emaap, Eléctrica de Guayaquil,
Interagua, CNEL Guayas los Rios, SR, entre otros.

Segmento Privado: Brindamos servicios de cobros de membrecias, cuotas,
pago de nomina, reembolsos de seguros, pago de pensiones, etc. Son
clientes nuestros entre otros: TV Cable, Pronaca, Compafiia de Cervezas
Nacionales, ISSPOL, Junta de Beneficencia de Guayaquil, Avon, Coneca,
Conservera Guayas, Satnet, Beepercom, etc.

Esta red pese a no estar vigilada por la Superintendencia de Banco y
Seguros, tiene algunas debilidades, entre estas esta que no publica las
tarifas de todos sus servicios y que no emite facturas por el cobro de la
comision de servicios.

WESTERN UNION

Constituida legalmente en Ecuador como TRANSFERUNION S. A., es una
empresa privada regulada por la Superintendencia de Compafias, inicio sus
operaciones en el pais el 26 de junio de 1994, cuenta con mas de 150 afios
de servicio dedicado. Actualmente, desde méas de 380.000 oficinas de
agentes en mas de 200 paises de todo el mundo, en el Ecuador tiene
presencia en mas de 750 oficinas de Agentes en 110 ciudades del Ecuador.

Esta empresa que se ha caracterizado por ser remesadora de dinero, desde
el afo 2009 implemento la recepcion de recaudaciones para empresas de
servicios, a fin de mejorar la rentabilidad de la compafia y aprovechar al
maximo su infraestructura, que pese a la similitudes con la infraestructura y
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servicios de wuna Institucion Financiera, no estd regulada por la
Superintendencia de Bancos y Seguros, lo que le convierte en una empresa
de alto riesgo en la captacion de recursos y representa para la banca una
competencia indirecta desleal, al no estar regulada por las normativas de la
SBS.

RAPIPAGOS S. A.

Rapipagos S.A es una empresa privada cuyos accionistas son uruguayos,
operan en el pais desde el afilo 2005 y se dedican a realizar gestion de
cobros y pagos, mantienen alianzas con importantes empresas publicas y
privadas tales como CNT, SRI, Yanbal, Oriflame, Western Union, Porta,
Movistar, Alegro, Onnet, etc...han crecido rapidamente a través del modelo
de franquicias instalan su software en los lugares mas alejados, actualmente
estan conversando con algunos Bancos a fin de fortalecer sus alianzas y
espectro de recaudaciones, su principal directivo en el Sr. Leonardo Vifas
Gerente General.

Una vez que hemos detallado la situacién actual de los potenciales
competidores para el segmento podemos detallar las estrategias para captar
a los Corresponsales no bancarios.

19. DEFINICION DEL PERFIL DE CORRESPONSALES
NO BANCARIOS

El establecer el perfil que deben tener los Corresponsales no bancarios a
integrar, se convierte en el inicio del proceso de seleccion, es decir
previamente a la captacion se debe establecer un perfil que deben tener los
locales que se unan a la red de Corresponsales no bancarios, para definir el
perfil se debe tomar en cuenta el objetivo que persigue el proyecto, es decir
hasta que nivel de servicio se quiere llegar para que en la adhesion se
integren las redes adecuadas de acuerdo a los pardmetros de calidad que se
hayan establecido.

En este contexto, y en la idea del proyecto que presento, el principal
argumento es que los Corresponsales no bancarios no solo sean locales que
tan solo sean “receptores — pagadores”, mas bien la idea va enfocada en
gue los mismos presten las facilidades tanto a nivel de infraestructura como a
nivel de servicio de “Gestores de Negocios bancarios” que sin pretender que
manejen grandes estructuras el nivel de servicio que otorguen a los usuarios
sea de calidad y garantice un servicio acorde a lo que actualmente se ofrece
en las agencias de las instituciones financieras.

En este punto cabe recalcar que la idea principal del proyecto es que para
los usuarios ir a una agencia bancaria o a un Corresponsal no bancario no
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represente mayor diferencia salvo las marcadas diferencias que pueden
existir en los mismos por las prohibiciones y limites que tiene la normativa,
sin embargo no se exime a los Corresponsales de brindar un servicio de
calidad y eficiencia.

Una vez especificados los pardmetros podemos definir que los
Corresponsales no bancarios deberian tener las siguientes caracteristicas:

Locales reconocidos en su sector de influencia

Que el/los duefio/s tenga record policial intachable

Capacidad instalada para atender clientes

Se podran integrar locales como tiendas, minimarkets, supermarkets,

papeleria, bazar, farmacias, locutorios, cybers café

e Existen restricciones para locales como Depdésitos de expendio de
bebidas alcohdlicas, casas de juegos etc.

e Todo local previo a la integracion esta sujeto a revision.

En la definicion del perfil se establece una apertura para locales que puedan
brindar un servicio acorde a lo esperado, las restricciones buscan evitar
futuros inconvenientes que suelen darse en este giro de negocios, como es
el caso de lavado de dinero, dolo, estafa, falta de sigilo bancario, fraudes,
una serie de factores que podrian dafar la reputacion del servicio y atentar a
la confianza de los usuarios a quienes se les desea ofrecer a los
Corresponsales no bancarios como una alternativa para realizar sus
transacciones bancarias.

20. CAPACITACION EN LOCALES AFILIADOS A LA
RED DE CORRESPONSALES NO BANCARIOS

Una vez que se ha establecido el perfil de locales a integrar en base a los
objetivos del proyecto se debe tomar en cuenta la capacitacion como parte
vital del éxito del proyecto ya que como se ha mencionado es fundamental
qgue en los Corresponsales no bancarios de otorgue un servicio de calidad a
los usuarios, bajo esta premisa se debe orientar tanto a los duefios de
locales como a dependientes al enfoque de “Servicio de calidad y eficiencia”
haciendo énfasis de que un satisfecho se convierte en un cliente recurrente.

Si el proyecto esta basado en que el usuario tenga la perspectiva de que el
Corresponsal no bancario pasa a ser el banco de la localidad y que existe ya
un filtro en que previo a la integracion de locales se verificé que los mismos
tienen capacidad e infraestructura para atender clientes es importante
capacitar tanto a los duefios de locales como a los dependientes que en
muchos casos suelen ser la misma persona a la operativa del manejo del
sistema, el mismo debe ser muy sencillo, de facil manejo, conociendo de
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antemano en que va a ser operado por personas que no han sido entrenadas
en instituciones financieras, no tienen conocimientos técnicos que en el caso
de que para un dependiente o duefio de local resulte complicado el manejo
del mismo va a ser renuente a otorgar el servicio por temor a descuadrarse 0
a cometer errores operativos, bajo estas premisas debe ser desarrollado el
sistema para integrar a los Corresponsales no bancarios.

Con la prolijidad con la que debe ser creado el sistema se debe capacitar a
los duefios de locales y dependientes para un correcto uso a nivel operativo
que le brinde la seguridad de poder realizar todas las transacciones que el
mismo otorgue con la seguridad que al final del dia no tendra problemas de
descuadre o0 que sea deficiente y no permita brindar un servicio agil y
eficiente a los usuarios.

Las capacitaciones deben ser previo al inicio de las operacién del punto y a
su vez se debe crear un manual de usuarios el cual debe ser entregado fisica
o virtualmente al duefio de local para que sirva como consulta en caso de
dudas o para que pueda ser difundido a nuevos dependientes en caso que
amerite.

Cabe mencionar que parte importante en este proceso es que la Institucién
que brinde el servicio debe tener un call center y un equipo de personas a
nivel técnico que esté en posibilidad de solucionar inconvenientes o
solventar dudas que puedan surgir durante el dia, esto dara la seguridad a
los locales de brindar el servicio con el respaldo y confianza que existe
personal que haga de back técnico operativo dispuestos a disipar dudar o
solucionar inconvenientes propios que tiene la transaccionalidad bancaria.

21. MODELO DE ATENCION

Con la finalidad de brindar a los usuarios un buen servicio, como
complemento de la capacitacion del manejo del sistema operativo, debemos
establecer un modelo de atencién o también conocido como “Protocolo de
atencion al cliente”, el cual debe servir como guia para los dependientes y
duefios de local quienes van a ser los encargados de recibir a diario a los
clientes que se acercaran a realizar las distintas transacciones bancarias que
se ofrezcan en el Corresponsal no bancario.

El protocolo que se establezca debe ser de facil recordacién para los
dependientes de los Corresponsales no bancarios y el objetivo es que se
maneje el mismo en todos los puntos de atencidn, con esto se manejara a
nivel general y el objetivo que se persigue es que todos los usuarios puedan
acercarse a toda la red de puntos y reciban un trato cordial, esto garantiza
fidelidad ya que a todos nos gusta ser bien tratados y una mala experiencia
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puede desembocar en la pérdida de uno o varios clientes en el peor de los
casos.

Podemos analizar que el Protocolo de atencién se lo conoce en el diccionario
como “la regla ceremonial diplomatica establecida por decreto o por
costumbre”, acoplandolo a nuestro proyecto, conlleva a que en nuestras
empresas 0 negocios debemos implantar como norma politicas que
potencien nuestra imagen hacia el exterior, en este campo es importante el
crear un protocolo de atencion, esto es darle un orden al manejo diario del
negocio para proyectar una mejor imagen al cliente, en la actualidad no
existen protocolos de atencion establecidos a nivel general, sin embargo, al
conocer el mercado y la idiosincrasia de nuestra sociedad podemos
establecer uno que se adapte al proyecto, ya que estd mas que comprobado
que el establecer un buen protocolo de atencién capta a mayor cantidad de
clientes y puedes perpetuar fidelidad de los mismos que es una de las bases
para que todo proyecto o negocio pueda perdurar, esto debido a la
competencia que existe en la actualidad donde todas las empresas buscan
brindar un servicio de calidad a sus clientes.

El protocolo de atencidbn que se establezca para los Corresponsales no
bancarios, debe ser homogéneo, es decir procurar acaparar todos los
aspectos que son visibles para los clientes, a continuacion en detalle procedo
a citar los aspectos que el mismo debe cubrir:

LA BIENVENIDA

Es muy importante que en la bienvenida se otorgue un saluda que denote
amabilidad y predisposicion, esto con la finalidad que el cliente sienta
confianza para solicitar el servicio que requiera, generalmente basados en la
premisa en que “la primera impresién es la que nunca se olvida”.

ATENCION AL CLIENTE

Lo fundamental en este aspecto es que el cliente reciba un trato amable y en
los posible con los clientes recurrentes brindarles una atencion
personalizada, la idea es que la amabilidad no contraste la eficiencia en lo
cual debemos tener un equilibrio, se debe dar un trato mas personalizado a
los que son asiduos ya que demuestran confianza en nuestro trabajo y son
generalmente los que nos recomiendan con sus conocidos, para cubrir este
aspecto debemos establecer una modalidad de contacto que proyecte
cortesia y predisposicion para atender cualquier requerimiento.
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INFRAESTRUCTURA DEL LOCAL

Pese a que en el proyecto existe una diversidad importante de tipos de local
ya que se estan considerando varios tipos de negocio, el mismo debe prestar
facilidades para recibir clientes y atenderlos sin aglomeracion, con una
ambientacion que tenga material POP informativo sobre todos los tipos de
transacciones y los costos de las mismas, se considera un aspecto
importante la privacidad para el cliente que realice la transaccion.

LA HIGIENE

La higiene del ligar se convierte en un aspecto fundamental y obligatorio,
mas aun cuando la intencidn es proyectar una imagen ejecutiva en los
puntos de atencién se convierte indispensable que el lugar mantenga una
imagen pulcra donde se puedan acercar clientes de todos los segmentos,
preferentemente se recomienda esterilizar los instrumentos y diariamente el
aseo de todo el lugar, el mismo trato para la fachada externa, debe estar
intacta, esto debe ser tomado como requisito previo a la implementacion del
servicio en el punto y con revisiones peridédicas no menos de 3 veces al afio.

LA OFERTA DE SERVICIOS

Debe ser homogénea en todos los puntos de atencion, no debe existir
discriminacion para realizar ningun tipo de transaccion en las redes, esto no
debe ser aceptado en el proyecto, via convenio se debe establecer el
llamado “Up time” de parte de los puntos de atencién, no debe permitirse el
no brindar el servicio salvo casos de fuerza mayor, ya que esto iria en
detrimento del proyecto y los objetivos que persigue el mismo. Todas las
transacciones deben estar habilitadas y los costos de las mismas publicadas
en el punto de atencion junto a los costos en un lugar visible al cliente.

LA DESPEDIDA

Para este aspecto es importante mencionar que la despedida es la ultima
imagen con la que el cliente se queda, lo mas importante en la despedida es
gue al cliente se le quede un mensaje de lo importante que ha sido atenderlo
y que se esta a la espera de poder recibirlo nuevamente, el objetivo es
transmitirle un meta mensaje de “regrese pronto”.

22. PROTOCOLO DE ATENCION

Es importante mencionar que el cumplimiento del protocolo debe ser sujeto
de un control periédico a todos los puntos que se incluyeron, con clausulas
especificadas en el convenio, y con las debidas sanciones en caso de no
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cumplimiento. EI mismo no tiene como objetivo sancionar a los duefios de los
puntos de atencion, mas bien se persigue brindar al cliente un nivel de
servicio acorde a los estandares que se manejan actualmente en la banca.

Podemos destacar en este sentido que actualmente el saber tratar al cliente
consiste en método que permite a muchas empresas perdurar en el tiempo,
el objetivo de implementar un protocolo de atencion para los puntos de
atencion, es el de fortalecer habilidades que en muchos de los casos ya son
innatas por el perfil de emprendedores que tienen la mayoria de los duefios
de locales, otorgando tips que podran ser empleados en la atencion diaria
gue se brinde a los clientes que asistan a los puntos.

OBJETIVOS DEL PROTOCOLO DE ATENCION

A continuacién procedemos a detallar los objetivos que persigue el instaurar
el protocolo de atencion:

e Otorgar a la red de puntos de atencion, herramientas necesarias para
brindar un excelente servicio desde la perspectiva de un trato amable
bajo el esquema de un modelo a seguir.

e Crear conciencia a la red de puntos de atencion, para que evallen la
calidad de servicio que pueden otorgar, las caracteristicas del mismo y
el como pueden mejorar dia a dia para que su labor se vuelva mas
efectiva en beneficio del cliente.

e Otorgar herramientas basicas para el conocimiento e implementacion
de un modelo eficiente del servicio al cliente.

Debemos destacar que el modelo de protocolo de atencion a implementar
debe estar basado en la premisa que se va a dar el servicio “cara a cara”, es
decir, con presencia de clientes a nivel presencial y este debe ser el enfoque
gue se debe dar al mismo.

Es béasico saber que la comunicaciéon entre el dependiente y el cliente esta
en relacion directa con los resultados positivos 0 negativos que puedan
resultar de la misma, para garantizar el éxito en este paso podemos
mencionar aspectos que se deben considerar durante este encuentro:

e La postura de la persona que atiende debe ser adecuada y con

predisposicién a brindar un servicio, facilitar informaciéon o absolver
dudas para proyectar una imagen positiva a los clientes.
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La actitud positiva debe primar en la persona que atiende ya que
esto brinda seguridad y confianza al usuario, incluso resulta en una
oportunidad de captarlo como futuro cliente para su propio giro de
negocios, es fundamental que los duefios de las redes tomen el
servicio como una oportunidad de captar nuevo mercado.

Expresién corporal debe tener una postura correcta al momento de
atender al cliente, es importante tener una postura erguida que denote
seguridad, esto otorga confianza a los usuarios.

La informacion que se otorgue al cliente debe ser lo suficientemente
clara y concisa con el objetivo principal de absolver las dudas que
puedan tener los usuarios que realicen consultas.

Conocimiento del servicio es béasico que conozcan toda la
informacion referente a los servicios que se van a brindar en el punto
de atencibn como costos, horarios, montos maximos, tipos de
transaccion y en fin todo lo relevante que esté implicito en el servicio
ofertado.

Saludo, identificacion y presentacién ya que es importante que el
usuario conozca con quien esta tratando.

Saber escuchar al cliente para conocer especificamente el servicio
gue esta requiriendo y evitar errores operativos, los mismos suelen
causar molestias y ser motivo de alejamiento.

Proporcionar informacion de manera sistematica y de ser posible
anticipandose al requerimiento del usuario, esto se facilita en los que
ya son recurrentes ya que usualmente siempre realizan las mismas
transacciones.

23. INVESTIGACION SOBRE CORRESPONSALES NO
BANCARIOS EN SANTA ELENA.

Como parte del proyecto, procedi a realizar una investigacion de campo, en
una de las localidades parte del proyecto, con el objetivo de conocer el status
actual de Corresponsales no bancarios operativos en este canton y la
percepcion del servicio que se tiene de los mismos. Los cantones que
investigué fueron Libertad y Salinas, a continuacion el detalle de la
informacion mas relevante:

La provincia de Santa Elena se la considera con gran potencial por la salida
al mar que tiene, mas del 40% de los habitantes de la misma se dedica a la
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pesca o actividades similares, y un 35% se dedica a la agricultura, trabajos
de mano factura y emprendimiento, y el restante 25% trabaja en las
empresas del sector publico y privado.

A la provincia de Santa Elena se la considera una poblacion
econdémicamente activa y con importante potencial a nivel turistico el cual se
intenta robustecer cada afo a través de campafnas que impulsan el auge de
visitantes a sus hermosos balnearios.

En esta linea empresas privadas han visto el potencial e invertido en colocar
locales y centros comerciales, asimismo las entidades financieras también
decidieron invertir dada la afluencia de visitantes que tiene la provincia y la
poblacién que en ella habita.

Corresponsales no bancarios

A continuacién el detalle de los Corresponsales no bancarios que
actualmente estan operando:

BANCO DE GUAYAQUIL (Banco del barrio)

Existen 160 Bancos del barrios distribuidos en tiendas en toda la provincia de
Santa Elena, en algunos casos los mismos gozan de una ubicacién
estratégica que les permite generar una importante transaccionalidad,
existen casos donde no estan ubicados en sectores de alto flujo comercial
por lo cual no se genera una cantidad de transacciones significativa que le
permita generar un importante rubro en ingresos tanto a la entidad financiera
como al duefio del punto de atencion.

A continuacién detallo el cuadro que describe todos los servicios que deben
estar incorporados en el proyecto:

CUADRO N° 13
Transacciones que deben constar en el proyecto

Retiro de cuentas Apertura de cuentas
Solicitud de certificados

Depdésitos en cuentas bancarios

Pago de servicios basicos | Consulta de movimientos

Envio de giros locales Retiro de giros locales

FUENTE: Superintendencia de Bancos y Seguros
ELABORACION: Emilio Moncayo
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Por todos los servicios que ofrecen y la cantidad de puntos de atencidén que
tienen Banco del barrio se considera la red de Corresponsales no bancarios
mas importante de la provincia y del pais.

24. COSTOS DEL PROYECTO

Los costos a manejar en el proyecto se han estimado netamente en lo que
concierne a temas publicitarios, puesto que es el punto donde debe
enfocarse el mismo para conseguir los objetivos planteados que es dar a
conocer el servicio que se otorga a través de alianzas con puntos de
atencién estratégicamente ubicados donde los usuarios pueden acercarse a
realizar transacciones de caracter financiero:

Todos los costos a detallar, estan determinados en un concepto unitario y los
mismos dependeran de los puntos de atencion que se afilien, puesto que
estéa ligado a los mismos.

Es importante considerar que parte de una campafa de masificacion de un
servicio conlleva la difusion a nivel local que tenga el mismo, y esto debe ser
considerado y supeditado a los siguientes aspectos:

Cantidad de puntos integrados en una localidad.

- Ingreso de nuevos puntos de atencibn que tengan alto
reconocimiento en su localidad.

- Difusion de nuevas promociones.
- Campafias masivas de captacion de nuevos puntos.
- Publicidad de puntos por localidad.

- Publicidad de nuevos servicios a ofrecer en los puntos de
atencion.

Los items planteados deben ser considerados previos al lanzamiento de
campafas en medios escritos y radiales, ya que los mismos tienen un costo
importante y deben estar enfocados a conseguir los resultados esperados
gue deben reflejarse en un incremento de la transaccionalidad de los puntos
de atencion ubicados en las localidades donde se paute en estos medios.

A continuacion el detalle de los costos que se ha determinado:
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CUADRO N° 14
Costos publicitarios del proyecto

Descripcion Costo
Activaciones in Situ (6 por canton) $ 5,000
Material publicitario POP (Por cada local) $ 60
Capacitaciones (Por cada nuevo punto) $ 600
Cuias en medios impresos de localidades $ 500
Pautaje en radios locales (1 mes) $ 800

FUENTES

Zazaprint — Tecniprint

Multishow — Berdayes

Periédico La Verdad (Milagro) — El Ecuatoriano (Santa Elena)
Radio El Ecuatoriano (Santa Elena) — La Voz (Milagro)

ELABORACION: Emilio Moncayo

25. PROPUESTA DE LAS ESTRATEGIAS DE
CAPTACION DE LOS CORRESPONSALES NO
BANCARIOS

Las estrategias que procedo a plantear, tienen el objetivo de establecer un
modelo que facilite la captacion a Corresponsales no bancarios, a través de
plantear beneficios para ambas partes principalmente que los puntos de
atencién sientan que incluido a obtener nuevos ingresos, al participar de este
proyecto estan contribuyendo a su localidad.

Procedo a detallar a continuacién las que considero son las estrategias a
manejar durante la gestion para la integracién de puntos de atencion a la red
de Corresponsales no bancarios:

Pagar una comision por cada transaccion

En el modelo de negocios de los Corresponsales no bancarios se pueden
establecer varios esquemas de pago, en este caso se propondria el de
compartir con el Corresponsal no bancario la comision que genera cada
transaccion, ya que en el caso de las entidades publicas generalmente se le
cobra una comision al usuario que promedia de 0.30 a 0.40 centavos, se
podria establecer un acuerdo para pagar un porcentaje de cada esta
comision, el objetivo es crear una nueva fuente de ingresos para el
Corresponsal no bancario y que impulse la transaccionalidad en su punto en
vista que esta ganando una comision por cada transaccion realizada.
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Tasas preferenciales para capital de trabajo

La estrategia tiene como objetivo captar la mayor cantidad de
Corresponsales no bancarios en un periodo de tiempo determinado, es decir
se podria aplicar que a todos los locales que se afilien en el primer afo
pueden aplicar para un crédito de capital de trabajo con una tasa
preferencial, tendrian que cumplir todos los requisitos que normalmente
exige la banca para otorgar un crédito, sin embargo el plus esta en una tasa
preferencial que sirva como motivacion para pasar a ser parte de la red de
los Corresponsales no bancarios.

Publicidad para el Corresponsal no bancaria

La estrategia se encamina a publicitar a los Corresponsales no bancarios a
través de material POP en las empresas recaudadoras, es decir en la
empresa de agua potable de la peninsula colocar banners donde consten los
puntos de atencion mas cercanos de acuerdo a la ubicacion, esto también
beneficia a la empresa recaudadora ya que los usuarios tienen mayor
cobertura para realizar sus pagos evitando atrasos, esta gestion es
perfectamente manejable y constituye una ventaja competitiva.

Activaciones In Situ

El objetivo de las mismas es realizar eventos en sitios estratégicos de las
localidades a fin de dar a conocer los puntos de atencién locales, es un
evento sencillo que no tiene un alto costo y que servira para publicitar al
corresponsal no bancario a nivel local, estos eventos masivos tienen gran
relevancia y son bien recibidos en las localidades, se los gestiona a través de
los Municipios quienes generalmente apoyan dado que es una actividad
social y existe la mencion de agradecimiento durante el evento.

Es importante recalcar que en la medida en que las estrategias sean
explotadas e informadas en las localidades puede resultar la catapulta para
una integracién masiva de los Corresponsales no bancarios lo cual replicaria
en alternativas positivas de éxito en un plazo prudente dado que a mayor
cobertura y captacion de puntos mas posibilidades de bancarizacién existen.
Todas las estrategias mencionadas son plenamente viables y han sido
analizadas conociendo el mercado en el que se desarrollar el proyecto es
decir los cantones de Guayas y Santa Elena.
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26. CONCLUSIONES

Las entidades financieras en la actualidad, buscan formas de crear
negocios que les permitan generar nuevos ingresos, el mecanismo de
integracion de Corresponsales no bancarios, se convierte en la
posibilidad de ampliar su cobertura a través aliarse con locales que
posean puntos de atencidn estratégicamente ubicados donde se
ofrezcan servicios bancarios sin tener que invertir en la colocacion de
agencias bancarias que tienen un costo operativo y administrativo y
gue en muchos casos al no ser rentables optan por cerrarlas y privan
a 0s usuarios de la localidad a tener acceso a estos servicios
financieros.

La normativa implantada por la Superintendencia de Bancos y
Seguros que rige actualmente para las entidades financieras que
operan con el canal de corresponsales no bancarios tiene como
objetivo cubrir tanto a los usuarios de la misma como a los operadores
de los puntos integrados. Por este motivo en el caso de 2148 se obliga
a las entidades financieras a implementar medidas que cubran su
sistema e instauren bloqueos anti hackers para evitar que sean
vulnerables de las ya conocidas estafas financieras, mas aun cuando
Su sistema estd conectado a puntos externos que no son agencias
bancarias. En el caso de la normativa vigente agolpa medidas
principalmente donde se obliga a las entidades financieras a regular a
sus locales aliados de tal manera que en los mismos estén exhibidas
las tarifas que deben pagar los usuarios por cada servicio y entre otras
regulaciones se establecen montos limites por transacciébn como
medida preventiva de lavado de dinero.

La metodologia del canal Corresponsales no bancario, tiene operando
mas de 5 afios en el Ecuador, del cual fue pionero sin dudas Banco de
Guayaquil quien fue el propulsor de este modelo de banca. En la
actualidad las principales entidades financieras del pais estan
adoptando este esquema con el objetivo de amalgamar nuevos
segmentos de clientes ofreciendo sus servicios financieros a traves de
sus locales aliados. Pese a este auge aun existe demanda por
satisfacer tanto en la cobertura de puntos de atencidén asi como en los
servicios financieros que se ofrecen en los mismos.
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27. RECOMENDACIONES

El canal de Corresponsales tiene una gran proyeccioén de crecimiento
en el pais, por 2 motivos fundamentales que a continuacion detallo:

Existe una demanda insatisfecha en el mercado de usuarios en
localidades que no tienen acceso a realizar sus transacciones
bancarias por la ausencia de entidades financieras o de
corresponsales no bancarios que puedan brindar este servicio.

Existe aun una carencia de medidas que sean proclives de instaurar
una cultura bancaria en el pais, de cierta manera en muchos casos a
las entidades financieras se las proyecta como las causantes de los
sucesos del afio 1999, asimismo por parte de las entidades bancarias
y entes gubernamentales no se promueven programas de educacion
financiera que permitan a las personas conocer todos los servicios
bancarios que se ofrecen en la actualidad y beneficios que se derivan
de los mismos. Es menester del proyecto ahondar en esta
problematica que debe ser considerada como una desventaja para las
localidades desprovistas de una cultura financiera.

El servicio ofertado a través de Corresponsales no bancarios debe ser
visto por parte de la entidad financiera no solo como un negocio que
genere rentabilidad para si misma, puede enfocarse en facilitar la
logistica para los usuarios de la localidad donde se ubique. Esto se
logra a través de un empaquetamiento sustentando previo estudios de
todos los nuevos servicios y productos que puedan ofertarse en los
puntos de atencion. Es tener la vision de crear servicios enfocados
para los nuevos segmentos a los que estan llegando a través de la red
de Corresponsales aplicando el conocido Customer Relationship
Managment (CRM) en donde todas las estrategias se enfocan otorgar
servicios que satisfagan a los clientes dejando a un lado el tipo de
administracion donde en donde las personas deben acoger los
servicios que se les brinda.

Parte del éxito de un proyecto de integracién de Corresponsales no
bancarios es que los locales afiliados sientan un beneficio al
integrarse a esta red, esto se logra a través de un pago de comisiones
justo en donde el duefio de establecimiento tenga la percepcion que
es un aliado estratégico de la Institucion Financiera. En este contexto
es importante la capacitacion constante con bases de un protocolo de
atencion que permita a los usuarios del servicio obtener un servicio de
calidad y la eficiencia que tienen en general las entidades financieras.
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La principal conclusion es que si amalgamamos un portafolio importante de
servicios financieros para ofrecer en los puntos de atencion y en donde los
duefios de los establecimientos estén motivados y sientan el compromiso de
la responsabilidad que estan adquiriendo al mismo tiempo que se encuentren
capacitados es un punto de partida para iniciar una la promulgaciéon del uso
de servicios financieros en las localidades donde se encuentren, procurando
crear un efecto multiplicador a nivel nacional donde todos van a ser los
beneficiadas las personas que tienen nuevos puntos para realizar sus
transacciones financieras y los duefios de locales que van a generar nuevos
ingresos que les permita crecer en su actividad econémica.
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ANEXO
MARCO LEGAL

Normativa vigente para los Corresponsales no bancarios:
SECCION IV.- CORRESPONSALES NO BANCARIOS

En la seccién IV “Corresponsales no bancarios”, incluir los siguientes
articulos.

“ARTICULO 8.- Los corresponsales no bancarios son canales mediante los
cuales las instituciones financieras, bajo su entera responsabilidad, pueden
prestar sus servicios a través de terceros que estén conectados mediante
sistemas de transmision de datos.

Junta Bancaria del Ecuador previamente autorizados, identificados y que
cumplan con todas las condiciones de control interno, seguridades fisicas y
de tecnologia de informacién, entre otras.

Podran actuar como corresponsales no bancarios las personas naturales o
juridicas que, a través de instalaciones propias o de terceros, atiendan al
publico, las mismas que deben estar radicadas en el pais.

La solicitud de aprobacion del mecanismo para la apertura de los
corresponsales no bancarios, debera ser suscrita por el representante legal
de la institucion financiera, tener el patrocinio de un abogado, y se presentara
a la Superintendencia de Bancos y Seguros adjuntando la copia certificada
del acta o parte pertinente del acta de la sesién del directorio o del organismo
gue haga sus veces gque haya resuelto su apertura.

El acta o la parte pertinente de la misma deberan estar acompafiadas del
proyecto que fundamente la viabilidad de la adopcién de este mecanismo,
gue sera remitido a la Superintendencia de Bancos y Seguros. Adjunto a la
solicitud también se enviara el contrato tipo que las instituciones financieras
suscribirdn con las personas naturales y juridicas, el mismo que debera
reunir los requisitos establecidos en los articulos 10 y 11 de este capitulo.
Cuando al contrato tipo se incorporen otras clausulas adicionales a las
minimas establecidas en los citados articulos, se requerira la autorizacion
previa de la Superintendencia de Bancos y Seguros. Cualquier modificacién
al contrato tipo debera ser notificada al organismo de control.
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El proyecto debera demostrar la capacidad técnica necesaria para operar a
través de corresponsales no bancarios, teniendo en cuenta que su
plataforma tecnolégica pueda estar conectada en linea con los terminales
electronicos ubicados en las instalaciones de los corresponsales; y, debera
remitir el informe del comité de riesgos sobre la viabilidad de adoptar este
mecanismo Yy la parte correspondiente de su manual de procesos en el que
se considere la forma de funcionamiento y las politicas de control y seguridad
que hubiere definido, el mismo que se presentara al inicio de la adopcién de
este tipo de canales de suministro de servicios financieros.

La Superintendencia de Bancos y Seguros podra negar las solicitudes de
autorizacion para corresponsales no bancarios si la entidad solicitante
acusare deficiencias de patrimonio técnico y en la prevencion y el control de
lavado de activos; y/o, incumplimientos a las disposiciones de la norma de
riesgo de liquidez; incumplimientos a las disposiciones de riesgo operativo
que tengan impacto en la adopcion del mecanismo, determinadas por el
organismo de control, auditoria externa o auditoria interna.

Las instituciones financieras notificardn con quince dias de anticipacion la
apertura de los corresponsales no bancarios.

ARTICULO 14.-. Transcurridos noventa (90) dias de implementado el nuevo
mecanismo de corresponsales no bancarios, el auditor interno de la
institucion financiera debera presentar un informe sobre el cumplimiento de
las politicas, procesos y procedimientos definidos por la entidad controlada,
en el que deberan constar las observaciones correspondientes.

Si la Superintendencia de Bancos y Seguros en sus revisiones a la institucion
controlada determinare que no se han cumplido las politicas, procesos y
procedimientos planteados por la institucion financiera o que éstos adolecen
de deficiencias, el organismo de control dispondra que sus observaciones se
acojan en un plazo no mayor a treinta (30) dias, caso contrario la
Superintendencia de Bancos y Seguros procedera a retirar la autorizacion
concedida, sin perjuicio de disponer las demas sanciones correspondientes.”

La presente resolucion entrara en vigencia a partir de su publicacion en el
Registro Oficial.
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