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RESUMEN

El sector bancario es un conjunto de institucionecados y técnicas por medio del
cual se capta el ahorro de un pais y se dirigeigima la inversion. La banca
ecuatoriana ha sufrido varios cambios a lo largesies afos que la han afectado de
manera negativa y también positiva tales como: rlaiscbancaria de 1999, la
incursion a la dolarizacion, las nuevas medidasdelarizacion y la implementacion

de nuevas tecnologias y servicios.

El propdsito de este proyecto, es tratar de conlacpercepcién buena o mala que
tiene el cliente sobre los servicios o productos ginecen los bancos privados, para
eso se enfocara en la banca de consumo. Asim&mioase a estas percepciones se
buscara definir un perfil del cliente, ofreciendms bancos la posibilidad de orientar
sus esfuerzos de mercadotecnia e innovacion a dafde de una manera mas

eficiente.

El consumo esta dentro de los negocios mas restdbléa banca, puesto que en los
ultimos afios ha venido creciendo y generando mdangés. Siempre ha existido el
consumo, pero su tendencia ha ido incrementandta lspunto de que en la
actualidad, del total de deudores de la bancarfillénes), el 80.2 % concierne a

créditos para consumo (1.3 millones).

La banca de consumo, pone al alcance de quienegaoueon pPOCOS recursos
propios, el poder de compra adicional, para quelgueatisfacer sus necesidades y
oportunidades productivas, de esta manera in@ntambién la economia del pais,

se hacen mas competitivos y generan mayores regmtiosi a SUs accionistas.
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INTRODUCCION

La Banca del Nuevo Milenio lleva consigo nuevosey cambios estructurales,
debido a que la gran cantidad de competidorese¢bisimposibilita la creaciéon de
productos y/o servicios para diferenciar una edtida otra. Esto se debe, a que los
productos y/o servicios bancarios son esencialmestsmismos, es por esto que, hoy
en dia el Unico elemento diferenciador en las adéd bancarias es la calidad con

gue se brindan los mismos.

Para esto es necesario definir la calidad en sewkdd cliente. Un cliente percibe
calidad en los servicios cuando recibe el prodagte satisface su necesidad y la

supera, en el momento, lugar y con los recursosagésuados.

La cartera de productos ofrecidos por las institues bancarias coinciden entre si,
aunque cada institucion que los ofertan, los adaptias estrategias propias de cada
empresa, para diferenciarse una de otras; peronesies lo Unico para lograr la

diferenciacion.

La gran afluencia de clientes a las oficinas deicies de las instituciones bancarias
y el aumento significativo que se ha producidoantérifas de los servicios, en este
periodo, ha traido como consecuencia constantgasqde los clientes por estos

aspectos.

Es asi que el presente trabajo tiene como finglidedlizar la percepcion del
consumidor sobre los servicios financieros, asi acdambién busca definir los
diversos perfiles demogréaficos y de conducta depcardel usuario financiero. El
ambiente financiero es cada vez mas competitivangbiante, es por eso que resulta
importante identificar las tendencias y preferenhaige imperan referentes a los
productos financieros. Para lograr esto, se reguigdir el impacto y la reaccion que

generan las diversas estrategias comerciales dadigaor las entidades de este sector.



Por medio de este estudio, se obtendra informagi@nos permitira conocer como
se encuentra constituido en la actualidad esteaderdentro del enfoque de la banca
de consumo, analizando cuales son sus principaletagonistas, sus ventajas
competitivas, sus oportunidades a futuro, las de#ajes que atraviesan, etc. Todas
estas razones citadas, ayudan a despejar la inadtglipor qué una persona decide
trabajar o no con una institucion financiera quea# servicios de banca de consumo

en nuestro complejo mercado ecuatoriano.



CAPITULO 1

1. ASPECTOS PRELIMINARES DEL PROYECTO

1.1 ANTECEDENTES

Identificando la importancia del conocimiento aeede las tendencias y preferencias
del mercado en reaccion a las estrategias conescial participacion de productos y
el nivel de aceptacion de los mismos, se proporestudio en el cual se analizaré las
caracteristicas actuales de uno de los mercados ima@rtantes y de mayor

crecimiento dentro del sector financiero, comolesercado de consumo.

Para tener una mejor vision al respecto y condchbrterés que genera actualmente
este tema, se anota una noticia publicada en Dehtimiverso el 22 de diciembre de
2005, en el cual se trata sobre los tipos de crépie existen. Se cita lo siguiente:
“Existen dos grandes familias de crédito: de consyncomerciales. Los primeros

son aquellos destinados para cualquier necesidadmpsea de trabajo ejemplo: los
gue se solicitan para comprar un carro, viajar, egfar la casa o pagar tarjetas de

crédito, mientras que los comerciales se resenaa pin negocio, en este caso, el
dinero que se pide es para comprar un carro, megcial pago a proveedores y

otros rubros para cualquier clase de negocio.

En el mercado financiero se reconocen dos tiposemhpresas: la propiamente

establecida y la microempresa. Estas se delimitan e nivel de ventas. Cada
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institucion bancaria maneja muy definidos sus @sgano mezcla pequefias con
medianas ni grandes empresas, porquepl@stamos que destina para cada una son

diferentes: depende de cdmo puedan responder.

Se aclara que los préstamos que da la entidad b@ansan muy diferentes a los de
las tarjetas de crédito, pues las tasas que colastas son mensuales, mientras que
las de los bancos son anuales. Segun la Ing. Coahédartha Proafio, el crédito de
consumo es mas facil: no hay que demostrar al bgrama qué es solicitado y
qguienes lo piden tienen una relaciéon de depender@eneralmente los requisitos

son la copia de cédula, el rol de pago y un cedifio de trabajo.

Dentro de este rango el mas dificil es el soligitgzhra vivienda porque el plazo
para pagar es hasta 15 afios. Por ello, a estositdie se los estudiara mejor que a
alguien que en un afo o seis meses pagara la deuda.créditos para carros son
hasta 4 afos, mientras que para viajes o tarjetasde 1 a 2 afios. El cliente escoge

el plazo, pero dentro de ese rango.

Hay otros tipos de créditos, como los que se damrde el inicio escolar, cuyo

monto maximo es de $ 600, con un plazo de seisraasearno para pagar

Es por eso que la banca de consumo esta dentos ageedjocios mas importantes, lo
gue significa que trae consigo nuevos retos y casnbstructurales, por la gran
cantidad de competidores del sector. Debido algsigoroductos o servicios son
esencialmente los mismos, el mayor elemento diégmdor en las entidades
bancarias es la calidad con que se brindan los osisRara esto es necesario definir
la calidad en sentido del cliente. Un Cliente gmratalidad en los servicios cuando
recibe el producto que satisface su necesidacgsygara, en el momento, lugar y con

los recursos mas adecuados.

! Diario el Universo, Seccién principal, 22 de Diclede 2005.
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La cartera de productos ofrecidos por las institues bancarias coinciden entre si,
aungue cada institucion que los ofertan, los adaptias estrategias propias de cada
empresa, para diferenciarse una de otras; peronesies lo Unico para lograr la

diferenciacion.

La gran afluencia de clientes a las oficinas deicies de las instituciones bancarias
y el aumento significativo que se ha producidoantérifas de los servicios, en este
periodo, ha traido como consecuencia constantgasqde los clientes por estos

aspectos.

Por medio de este estudio, se obtendra informami@nos permitira conocer como
se encuentra constituido en la actualidad este aderccuales son sus principales
protagonistas, sus ventajas competitivas, sus wpdegdes a futuro, las desventajas
que atraviesan, etc. Todas estas razones citagladaraa despejar la incognita del
por qué una persona decide utilizar los servicias de una institucion financiera en

nuestro complejo mercado ecuatoriano.

Las estrategias que aplican cada entidad finan@eradecisivas a la hora de captar

clientes potenciales y conservar la lealtad dadbsales.

Otro factor importante a considerar, es la comméteantre marcas y productos de
cada institucion. En base a los servicios que gmesse trata de establecer o
identificar un tipo de consumidor que mas se adagéamarca o producto brindado.
Toda esta recopilacion de informacién, se la lagteavés de una investigacion de
mercados que se enfocara en determinar el perfilideonsumidor, para eso se
tomara en cuenta las variables demogréficas, elofopnind para verificar el

posicionamiento de cada entidad, conocer la ppatiddn de marca, el nivel de
penetracion de marca por producto y medir otroe@ep generales de marca y

producto.
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Es por eso que el presente proyecto tiene combdfta analizar la percepcion del
consumidor sobre los servicios financieros asi cdambién busca definir los

diversos perfiles demograficos y la conducta deprardel usuario financiero.

Por otro lado, actualmente se ha notado un ampBardollo de este tipo de servicios,
lo cual se puede ver a partir del ingreso de dagentidades financieras hacia el
sector o la introduccion de productos direccionad@®nsumo, como créditos agiles,
tarjetas de crédito o compras, cuentas de ahoilrosnecesidad de excesivos
requisitos o planes de ahorro programado que af fah cabo facilitan al cliente el

habito de compra.

A lo antes mencionado, cabe agregar que nuestemsisfinanciero ha sufrido una
serie de inconvenientes y cambios a lo largo desagdtimos 6 afios. Recordemos que
en 1999, la banca sufrié la peor crisis financemesu historia hasta el punto de que
varios de sus bancos tuvieron problemas de liquidentraron a programas de
saneamiento y reestructuracion. Lo peor se dio udsspcuando se efectud el
congelamiento de los depositos, causando graveagesta los usuarios y por

consiguiente se genero el rechazo y desconfiarda leabanca ecuatoriana.

En el 2000 se implementd la dolarizacion como nmdie manejo monetario, pero
mMAas aun como un mecanismo de salvataje del gobiPesrle aquella fecha hasta la
actualidad, se han buscado mecanismos para ev#tariores del pasado. Se inicié
un proyecto de fortalecimiento del sistema finamcieacional que comprende tres
ejes fundamentales: Fortalecimiento de la supévikancaria, Fortalecimiento de

los sectores productivos y Fortalecimiento de largia de Garantia de Depdsitos.

Esto implica que los bancos a partir de todas efffiasltades, decidieron enfocar sus
recursos hacia las areas fundamentales o hacipréolsictos mas rentables, por lo
tanto, la necesidad de una descripcion detallaleesel mercado objetivo dirigiria

los esfuerzos hacia los segmentos de mercado narslies.
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Dado esto, resulta interesante medir el impactdadeestrategias bancarias en el
consumidor final y la percepcién que tiene estaesdiis servicios que recibe, asi
mismo seria interesante analizar al perfil del comdor de este mercado con lo cual
se podria otorgar informacién de primera mano pErdanzamiento de nuevos

productos y mejorar el servicio actual.

Esto se torna importante, al tomar en cuenta pEeaamdlisis a la competencia entre
marcas y productos y su relacion con la condudt@atesumidor, determinando sus
puntos fuertes y deébiles, identificando al conswmique mas se adapta a los
objetivos de este tipo de entidades financierass gae a través de la medicion de
todas estas variables se puedan llevar a cabaatexsscon criterios fundamentados
en una investigacion de mercados eficiente y questrel informacion pertinente a

los agentes del sistema financiero.

1.2 DESCRIPCION Y ENFOQUE DEL ESTUDIO

El presente proyecto pretende mostrar un anal@seslos usuarios financieros y
potenciales de la banca de consumo, en el cualisealofrecer un perfil sobre el

consumidor y analizar su conducta de compra.

Para esto se ha considerado estudiar a las phiesigaudades del pais como
Guayaquil y Quito, ya que estas son las que tiémenayor poblacion de usuarios
financieros con relacion a otras, y bien puedendar una mayor informacion que
podria ayudar a definir las caracteristicas delatisuo no usuario financiero de

nuestro pais.
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En base a este analisis se podra entregar infadmacitualizada sobre las diversas
opciones o productos que se podrian ofrecer dipstée mercado, de tal forma que

sean aprovechados por las entidades financieraswegorar en sus servicios.

Por otro lado el estudio podria también actualighrconocimiento sobre el

comportamiento del usuario financiero, lo cual p@dwervir a los interesados para
proponer nuevos planes de mercadeo y captar neeoses, ya que principalmente
se trata de dar a conocer los aspectos positineggtivos que son percibidos por los

usuarios sobre las instituciones financieras, euscos y sus productos.

1.3 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

OBJETIVO GENERAL

Conocer la situacion actual de las Institucionesktieras desde el punto de vista de
la poblacion ecuatoriana (mercado), asi como ufil gler los clientes o potenciales
clientes de la banca de consumo, de tal forma e &rva a las entidades
financieras para optimizar sus estrategias en etade o puedan ofrecer mas y

mejores productos que estén orientados a los liegaatos de los clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

» ldentificar los diferentes aspectos que afectaritipaso negativamente al

sector financiero.

» Determinar el perfil del usuario financiero y nodnciero.
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Determinar la percepcion y preferencia de los ussidmancieros sobre los
productos y las entidades.

Determinar las variables que afectan en las dedsiale los clientes, sobre
los diferentes servicios financieros (Eleccion pausle los servicios de las
entidades financieras).

Identificar a segmentos potenciales, a los cuagsusda explotar o proponer
servicios adicionales.

Identificar a segmentos de no usuarios del sectoa poder ofrecerles
diversos servicios financieros.

Establecer una serie de directrices estratégi@saldorma que sirvan para

mejorar 0 proponer NUevos 0 mejores servicios.



CAPITULO 2

2. INFORMACION GENERAL DEL MERCADO

Para efectos del estudio de la situacion actual rdetcado, detallaremos a
continuacion la descripcion del mismo, esto ese@fpar una breve historia del
sistema financiero nacional, definir la cantidad wkuarios financieros a nivel
nacional tanto en bancos como cooperativas y &sanalizaremos la participacion
de productos y servicios por entidad financiera @®ho la participacion por

productos en general.

De esta manera se pretende analizar la madurenatebhdo y la competitividad de

entidades.

2.1 BREVE HISTORIA DEL SISTEMA FINANCIERO
ECUATORIANO

Grandes cambios en el mercado financiero han ertdd directamente en la toma de
decisiones del usuario a la hora de escoger uitkeen alguna entidad financiera, si
bien es cierto la economia de un pais necesitantidades financieras como

herramienta para su desarrollo, éstas a su vendepanucho de la reaccion de los

usuarios ante sus movimientos y estrategias deatiggkaplicadas.
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Durante los ultimos afios, el mercado financiersdfado un sinnimero de cambios

y acontecimientos, que de una u otra manera handafen la percepcion que tienen

los usuarios en la actualidad. Para tener unarntga, a continuacion se detalla una

breve cronologia de los hechos que han provocadbioa en nuestra forma de ver la

banca nacional en los ultimos afios.

Cronologia:

1999

Inicio de la peor crisis financiera que ha atradesal pais a lo largo de su historia.

1999-2000

Evolucion y desenlace de la crisis

o

o

2000:

Liquidacion del banco de préstamos.

Otorgamiento de préstamos de liquidez, a la maydeabancos que
posteriormente cerraron.

Creacion de la Agencia de Garantia de depdésitos A€Hiinanciada.
Sometimiento a programas de reestructuracion yasaieato (AGD) de
varios bancos medianos y pequefios.

Sometimiento a programas de saneamiento del magocob del pais
(Filanbanco).

Congelamiento de depdsitos (Destruccion del sistar@agos)

Cierre del 2do banco méas grande (Progreso)

Auditorias internacionales

Pasaron a poder del estado 15 bancos de los 4frdgs a esa fecha.
Alrededor del 60% de los activos bancarios

Hasta la presente no se puede estimar el costd fisda crisis
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Se implementa la dolarizacion como modelo de mamgjnetario, en medio de una

crisis irresuelta, y como mecanismo de salvatdjgalgerno

2001:
Se inicia proyecto de fortalecimiento del sistemariciero nacional que comprende
los tres ejes fundamentales:

o Fortalecimiento de la supervision bancaria

= Fortalecimiento de los sectores productivos

o Fortalecimiento de la Agencia de Garantia de Dép®si

2001 — 2003:
= Ejecucion del programa de fortalecimiento de laesugion bancaria,
habiendo alcanzado:

0 Mejoramiento de las normas para la calificacion deditos
comerciales.

0 Mejoramiento de las normas para el tratamiento dacds en
problemas.

0 Expedicién de normas con estandares modernos pgestion de los
riesgos de mercado y liquidez (Enmienda de 1996)

o Cambio del plan de cuentas

0 Adopcién de nuevas herramientas de supervision.

0 Mayor calidad en la supervision y mejoramiento decbnfianza

publica
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2.2 DESCRIPCION DE INSTITUCIONES FINANCIERAS

ENTIDADES BANCARIAS

El mercado financiero ecuatoriano estad compuesto 320 entidades privadas y

publicas, nacionales y extranjeras.

Tabla 2.2.1

Nombre de entidades financieras
AMAZONAS LOJA
ANDES LLOYDS
AUSTRO M.M. JARAMILLO ARTEAGA
BANCO ECUATORIANO DE LA VIVIENDA MACHALA
BANCO NACIONAL DE FOMENTO PACIFICO
BOLIVARIANO PACIFICO PANAMA
CENTROMUNDO PICHINCHA
CITIBANK PICHINCHA LIMITED
COFIEC PROCREDIT
COMERCIAL DE MANABI PRODUBANCO
CONTINENTAL OVERSEAS PRODUBANK
DELBANK SOLIDARIO
GENERAL RUMINAHUI SUDAMERICANO
GUAYAQUIL TERRITORIAL
GUAYAQUIL BANK & TRUST UNIBANCO
INTERNACIONAL
LITORAL

Fuente: Superintendencia de bancos/2005
Elaboracion: Tesistas

Para efectos de analizar el tipo de institucionesajrecen servicios financieros en el
pais, presentamos una breve resefia de algunas piénicipales entidades bancarias,

cuyas paginas web nos ha servido de soporte ptgaaskesta informacion.
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Banco Guayadquil @

BANCO DE GUAYAQUIL

M U L T I B A N C O

El Banco de Guayaquil es una empresa en el meraalaciero ecuatoriano, con

mas de 80 afios de experiencia en soluciones firasci

Visién.-Ser un grupo financiero abierto, orientado hacigliehte, que cree multiples

soluciones.

Mision.- Satisfacer las necesidades de nuestros clientesatociones integrales de
calidad, dirigir nuestro talento humano hacia Imimistracion eficiente y efectiva de
los recursos tecnoldgicos y financieros, para cvedor para nuestros accionistas y

colaboradores y contribuir con el desarrollo, tpieza y el bienestar de Ecuador.

Cobertura Geogréfica.-Sucursales y Agencias: 72 oficinas y 23 ventanitlas
extension, total 95 puntos de atencion. Cajerosnadticos: 91 puntos diferentes
distribuidos a nivel regional en 56 en la costag@8a sierra, 6 en el austroy 1 en el

oriente

Banco del Pichincha ff';-:r*“{- , .
1@ BANCO DEL PICHINCHA

=== En confianza...siempre su Banco

Mision.- Somos un equipo lider, que contribuimos al dedarrdel Ecuador,
apoyando las necesidades financieras de las psrst@aus instituciones y de sus

empresas.

Vision.- EI Banco del Pichincha es dlIDER de su mercado en imagen,

participacion, productos y calidad de serviciooeahdo su esfuerzo hacia el cliente,
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anticipaAndose a sus necesidades, desarrolland@ersonal, otorgando rentabilidad
sostenible a sus accionistas.

Cobertura Geogréfica.-El Banco del Pichincha, a lo largo de 98 afios, ae h
convertido en el territorio bancario mas grande pkgls, con 218 oficinas en 80

ciudades, ademas de presencia internacional emB@pPeru, Miami y Nassau.

Ha establecido un portafolio de productos y seogiqgjue le permiten servir a los
clientes de acuerdo con sus necesidades de alwédito, pago de servicios,
comercio exterior, entre otros, liderando el sistdimanciero ecuatoriano en imagen,

participacion, productos y calidad de servicio.

Banco Produbanco

Vision Mision.- EI GRUPO FINANCIERO PRODUCCION ofrece servicios de
calidad para satisfacer todas las necesidadescfearas de sus clientes. La ética en
los negocios y el trabajo eficiente son principfomdamentales que guian su
actividad.

El GFP quiere ser reconocido por la sociedad paol@aez de sus resultados y por
apoyar al desarrollo econémico del pais a travésirde administracion financiera

segura y eficiente.

Cobertura Geogréfica.-

Oficinas: 66 agencias y sucursales a nivel nacional, cosepaa en 12 ciudades
Esmeraldas, Ibarra, Santo Domingo, Quito, Mantagv@do, Ambato, Riobamba,
Guayaquil, Salinas, Cuencay Loja.

Servipagos60 puntos de atencion con presencia en 14 ciudadie®l nacional.
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Cajeros Automatico$80 puntos en 14 ciudades.

Banco Bolivariano Banco Bolivariano

Misién.- Somos una organizacion privada ecuatoriana de @aaacional dedicada a
la prestacion de servicios financieros que resporadéas necesidades de nuestros

clientes personales y corporativos con calidadoyegicia.

Vision.- Convertir al Banco Bolivariano en una de las iostines financieras mas
importantes del Ecuador en el nuevo milenio, maeteto una Optima situacion
financiera y la excelencia en el servicio de nwegarsonal, con rapidez de respuesta
y creando nuevos productos a la medida de las idedes de cada uno de nuestros

segmentos de clientes.

Cobertura Geografica.- Oficinas en 11 provinciasnieel nacional y cajeros

automaticos en 23 ciudades diferentes.

Banco de Machala

Banco de Machala
Misién.- La Mision del Banco de Machala es impulsar el pesgreconémico del
pais, de sus clientes y colaboradores, obteneradeeuada rentabilidad para los
accionistas, dentro del marco legal, de justicigiidad y ética, con un portafolio de
productos y servicios financieros de calidad, cecursos humanos capacitados y
tecnologia avanzada, ofreciendo asesoria y oporaspaesta a sus requerimientos, a

través de una red de oficinas en las principalegipcias del pais.
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Visién.-A inicios del afio 2007 nos vemos como una institudider entre los bancos
medianos del pais, con una eficiente y motivadezéutaboral, brindando productos
y servicios innovadores y de alta calidad, corespaldo de una tecnologia de punta
para atender y satisfacer todas las necesidadesiadtros clientes y del mercado,
siendo un Banco altamente confiable, rentable y gna cobertura geogréfica
adecuada.

Cobertura Geografica.Al momento el Banco de Machala S.A., tiene 38 pésien
6 provincias del pais, ampliando su campo de aa@bapoyo y financiamiento de la
agricultura y agroindustria al importante segmed& mediano comerciante e
industrial del pais.

Como planes futuros a corto plazo, se encuentmgiterado la apertura de oficinas en
las provincias de Tungurahua y Manabi, asi comoinaf$ de representacién en
Estados Unidos (Miami-New York).

Banco Citigroup

mﬂqrou'pi‘

Actividad: Opera en la Republica del Ecuador de$t8l60. Las operaciones que
realiza el banco son aquellas establecidas enddicaxion de la ley general de

instituciones del sistema financiero.

Constituida en la ciudad de Quito el 5 de octubee1@83. Presta servicios de

automatizacion de sistemas contables y de compuatggbrocesamiento de datos.

La unidad de Comercio Exterior de Citibank, ofrgmeductos especializados
encaminados a satisfacer sus necesidades espgc#&iacomo sus requerimientos

financieros en comercio exterior:
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Cobranzas de Importacion
Cobranzas de Exportacion

Cartas de Crédito de Importacion
Cartas de Crédito de Exportacion
Cartas de Crédito Stand-by
Financiamiento de Pre-Embarque
Financiamiento de Post-Embarque
Financiamiento de Importacién

Garantias Aduaneras

Banco Rumifiahui ﬁ** i
BANCO [T RUMIRAHL

Mision.- Somos una organizacion de alto rendimiento y exaéh profesional que
ofrece productos y servicios financieros de calidatbcuados a las necesidades de
nuestro mercado objetivo, con atencion agil y peabpada, garantizando seguridad,

y contribuyendo asi al desarrollo de nuestro pais.

Vision.-Somos una organizacion lider en el mercado, estada para llegar primero
y con productos y servicios de calidad superiofp@dos a las necesidades de
nuestro mercado objetivo, aportando al crecimieatnémico de nuestros clientes,
desarrollando integramente a nuestro personal popcmnando una rentabilidad

adecuada a nuestros accionistas.
Cobertura geografica.-Banco General Rumifiahui ofrece a sus clientesicserv
continuo en una gran red de oficinas y el accesa anayor red de cajeros

automaticos del pais a través de la Tarjeta Nexo.

La amplia cobertura a nivel nacional esta confomnpdr las oficinas y cajeros



31

automaticos del banco y por la red de oficinasjgroa automaticos del Banco del

Pichincha y del Banco de Loja.
Actualmente el Banco General Rumifiahui cuenta cés de 51 puntos de atencion,

distribuidos de la siguiente manera: 1 Casa matriducursales, 12 Agencias, 11

Ventanillas y puntos de servicios y 25 Cajeros maticos.

Banco del Pacifico

Visién.- Ser una organizacion rentable, flexible y moderiider en servicios
financieros de calidad, basados en practicas éficastandares internacionales de

eficiencia.

Mision.- Contribuir al desarrollo del pais, mediante la t@afete servicios financieros
de calidad; el compromiso ético y la excelenciaelyrecurso humano capaz y
motivado.

Cobertura geografica.Oficinas en 26 ciudades y cajeros automaticos erilRiades

a nivel nacional.

Banco ProCredit

Ecuador

Banco Procredit

Nacio en el afio 2.001 como resultado de la comprdasl acciones de sociedad
Financiera Alterfinsa por parte de la sociedad alemde inversiones Internationale
Micro Investitionen AG (IMI), Frankfurt.
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Posteriormente se suman a esta iniciativa commmistas, la fundacion holandesa
DOEN vy la firma consultora alemana Internationatejékt Consult GMBH (IPC),

Frankfurt.

Inicio con un capital pagado de USD 200.000,00 grtapd 2 oficinas en Quito y
Ambato.

Al 31 de diciembre 2.003 el capital pagado ascieaddSD 5.786.000 con una
participacion del 69% de IMI, 26% de DOEN y 5% B€EI

Mision.- Ofrecer un excelente servicio y una amplia gamardductos al cliente de

escasos recursos apoyando el desarrollo de la,rpegoieiia y mediana empresa.

Objetivo.-Promover una mayor profundizacién del Sistemariéi@ao Ecuatoriano
Extender el crédito a los sectores que enfrentboutfades de acceso al sistema

bancario diversificando sus servicios tanto em#ito urbano como rural.

Cobertura Geografica.Al momento cuenta con 7 oficinas localizadas eitdQ(2),

Ambato, Latacunga, Otavalo, Cayambe y Santo Domilegios Colorados

Ey
<Al

Mision.- Busca reducir la pobreza, trata de satisfacerdaesidades de los segmentos

Banco Solidario

no atendidos por el sistema financiero.

Visién.- Vivir solidario. Mejorar el nivel de vida, haciemc&cumplir los ideales y

suefos de los pobres.
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Cobertura geografica.Acceso a la tarjeta de cajeros automaticos Bai@ed. mas
de 1.100 cajeros a nivel Nacional. Y realizarttagsacciones de depdsitos y retiros

en las oficinas de Servipagos en todo el pais.

Este banco se enfoca mayoritariamente al sectdosdlemigrantes y personas que

buscan ser microempresarios. Los servicios queeairson:

Planes de ahorro.-Es un Depésito a la Vista que tiene dos compesenino

"disponible” que puede ser retirado en cualquier momento y "p@gramado”

gue te permite reservar o separar fondos parssghdegue tl determines.
Olla de Oro.Recibimos tus joyas como garantia para un préstamo

El efectivo.-Con el lemasSi tienes bienes, tienes plataOfrece la posibilidad de
entregar dinero en efectivo inmediatamente a cambiarticulos como: TV, equipo
de sonido, DVD, camara de video, computadora, lanegdetc. incluso aplica para
mercaderia en stock.

Hay un plazo de hasta 90 dias para pagar o renovar.

La Cta Cte Solidaria Ofrece Intereses atractivos sobre saldos, Pueddigar tus

depositos, pagos de cheques y cancelar cuotasedigocen Servipagos, Convenios
de recaudacion de servicios con: Empresa Eléct@@udao, Interagua, Andinatel,
Alegro PCS, MoviStar y matriculacion vehicular. cdso a mas de 1100 cajeros a

nivel nacional a través de tu tarjeta Banred.

Compra tu vivienda Ahorra para comprar tu vivienda. Con el objetde adquirir

una solucién habitacional, tu ahorras y Banco &adlidie da acceso a un crédito.

Abre ahora mismo tu cuentBara Mi Casa", y empieza a cumplir tu suefio de tener
Vivienda Propia, tu decides cuanto ahorrar. Sed@uescoger entre las casas del

proyecto y abrir una cuenta con $40 iniciales péu@rar.
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Apoyo al Emigrante.Plan de ahorro mensual con monto, transferencas glesde

Espafia, abrir cuentas para emigrantes.

Microcrédito.- Crédito para microempresarios que poseen pequedgscios que
estan en funcionamiento por lo menos 6 meses. dlitor puede ser en grupo o

individual.

Lloyds TSB Bank.- L-lD};’dS TSB Bank

Es parte de Lloyds TSB Bank Plc., uno de los grudpancieros mas grandes del
mundo. Inici6 sus operaciones en el pais en 1913aecudad de Guayaquil,

brindando excelentes servicios bancarios y conteébdo al desarrollo del Ecuador.

Lloyds TSB Bank se constituyd como el primer bamodranjero operando en
Ecuador. Desde 1913 hasta la actualidad, su razal $1a cambiado conforme su
casa matriz. Asi, Banco de Londres y Montreal, Bathe Londres y América del
Sud, Lloyds Bank (BLSA) Ltd., fueron las razonegiales que identificaron al
Grupo Lloyds en Ecuador durante las ultimas nuéeadas. Hoy Lloyds TSB Bank

Plc. Ecuador es una sucursal de Lloyds TSB Groam Bretafia.

En la actualidad Lloyds TSB Bank Ecuador, tien@fstina principal en Quito y una
agencia en Guayaquil. Cuenta con una planilla @eeb@pleados y ocupa desde 1999

los primeros lugares en el analisis Camel ecuatoria

Durante este tiempo nuestro éxito se ha basadoaecapacidad de mantener
relaciones estables con nuestros clientes, cog#iirlo a la gestion de las principales

corporaciones del Ecuador, y en consecuencia, sapdb al desarrollo del pais.
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Vision.- Nuestra VISION es ser el Banco lider, basados emad alto nivel de

eficiencia, integridad y servicio personalizadogpamestros clientes

Mision.- Nuestra MISION es “ofrecer a nuestros clientesvisios y soluciones
financieras que satisfagan sus necesidades a ttawéta relacion cordial, oportuna y
de buena calidad, con el propdsito de cumplir cam éxpectativas de nuestros
accionistas, desarrollar a nuestros colaboradore®ngribuir con el crecimiento

economico del pais”

Banco Centro Mundo “el banco de la gente”

Abre sus puertas en Diciembre de 1995, siendo ilmepa empresa financiera
multinacional privada en el pais. Especialist@lesegmento de consumo, empleados
dependientes y microempresarios. Dispone de uhaeeoficinas a nivel nacional,

con 23 sucursales en la sierra y costa ecuatonamgs de 1200 empleados.

Tarjetas de crédite La tarjeta masterCard Centro Mundo es bienveaidendos los

establecimientos afiliados en Ecuador y el mundo. necesita garante. Cupo desde
$150 a $1000

Beneficio adicionales

Seguro de desgravamen.- en caso de muerte debrtitsu saldo queda
automaticamente cancelado
Seguro gratuito de vuelo.- al comprar con la tarjpor un monto establecido.

Seguro de asistencia al viajero.- cubre gastosanggdhotel por convalecencia, etc.

Costos
Manejo de Cta $2
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Impresién y envio de estados de cta $1.50

Costo de afiliacion anual $15

Cuenta de ahorrosNo cobra por manejo de cuenta. Se puede abdtalacon $1,
recibiendo ademas una tarjeta de cajero automédigmonible a nivel nacional en

mas de 900 puntos.

Beneficios
Seguro 2x1 que cubre hasta 2 veces su saldo pron@tdmos 90 dias antes del

siniestro). La mejor tasa del mercado 3.5%. Cesbocde mantenimiento.

Credinegocios- Crédito inmediato para comerciantes. Linea @elitwr dirigida a

comerciantes, artesanos, para ampliar, mejoraqdelar, etc.

Beneficios:

Crédito sin entrada y sin garante

Créditos desde $100 hasta $2.500

Flexibilidad: plazo pago de 3 a 12 meses

Cuotas fijas no reajustables

Asesoria y atencion personalizada, en residenegnaio.
Agilidad. Aprobacion en 48 horas

No requiere ser cliente del banco

Tarjeta Mastercard

Super seguro de $10.000 gratis

Requisitos generales para los créditos:
Antigliiedad laboral como minimo 12 meses
Cargas familiares menor o igual a 4
Relacion cuota/renta del 25% como maximo

Negocio seguro:
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Estéan respaldados contra incendios y coberturadasi
Incendio

Explosion

Dafios por inundacion

Dafo malicioso

Motin o huelga

Colapso

Cobertura extendida

Asistencia legal

Monto asegurado hasta $5000

Credi YA.- Es un crédito de consumo con tramites sencillasa personas que
trabajan en una empresa afiliada al IESS, jubiladgsofesionales, dependientes
laborales, profesionales independientes. Crédedsl@0, 200, 300, 400, 500 y mas.
Cobertura Geogréfica.En Quito 4, Guayaquil 3, Milagro 1, Babahoyo 1,rthal,
asi como también 1 en Latacunga, Sto domingo, Ribha Cayambe, Loja,

Quevedo, Tulcan, Cuenca, Ambato, Manta, Portoyieftachala

Transferencias de dineroemplea el servicio de Western Union para envialiretro

a familiares y amigos

DelBank \ .. q)egxgané_,

A partir del 19 de abril del 2004, Banco DelBankeaus puertas para servir y

ofrecer una amplia gama de servicios financier®s.denomina asi mismo como el
banco de los emigrantes. Un banco dirigido a lidssnile ecuatorianos que salieron

del pais para buscar un futuro mejor para sus if@niEste banco pertenece al Grupo
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Delgado, y funcion6é con un capital inicial de $4x@lones y prevé realizar una

inversion adicional de $900 mil.

Vision.- Constituir, un Ente Financiero solido y confiableegademas de participar
activamente en el desarrollo y bienestar de todssekuatorianos, establezca y
fortalezca un permanente vinculo familiar de losgeamtes ecuatorianos, radicados

en el exterior, con sus familias en el Ecuador.

Mision.- Contribuir al desarrollo socio econdmico del Ecuatioindando a todos los
clientes un excelente servicio bancario, que lespe realizar eficientemente sus

actividades, comerciales, agricolas, industridiesgsticas o simplemente domésticas.

En nuestra gestion aspiramos obtener una posi@diderazgo en la prestacion de
Servicios Financieros, con personal altamente icadlb, compitiendo con alta
confiabilidad, seguridad, tecnologia, calidad y rtyptidad, preservando la estricta

observancia de los principios y preceptos éticasatas y legales.

Valores.-Para poder cumplir con nuestra mision es necesarisolidar una cultura
corporativa superior y distintiva, y también questnos colaboradores compartan y

vivan en cada una de sus acciones y decisionetrosigalores corporativos:

* Honestidad

* Cumplimiento de la ley

* Respeto por las personas

» Compromiso con la calidad de servicios hacia lent#s internos y externos

» Compromiso con resultados excelentes.
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Productos y Servicios
Existe una tabla que va desde el 5 al 11 de dicienhd 2005, que detalla los montos

para los distintos productos, que se citan a coadtidn:

Créditos de consumo: De 12 y 18 meses.
Créditos de microempresa: De 12y #8an
Créditos — Financiacion de Vehiculos: De2®y 36 meses
Créditos Hipotecarios: De 1, 3, 5y 10 afios
Crédito Empresarial: De 12, 24 y 36 meses.
Crédito Corporativo: De 12 y 24 meses.

a) Para obtener un crédito no es necesario tomaconiratar otros servicios

adicionales a los valorizados en la pizarra:

b) La tasa maxima convencional asciende a 13.43f4l;an

c) La carga financiera corresponde al costo queiehte absorbe por encima del
monto del crédito que se le concede;

d) Los impuestos y gastos notariales no se coraidpara el célculo de la carga
financiera;

e) La institucion cuenta con un folleto de tariagdisposicion de sus clientes;

f) En caso de reclamos, la institucion cuenta d@ewvicio de Atencién al Cliente;

g) Una vez agotada ante el servicio sefialado detria anterior; el cliente puede

acudir a la Superintendencia de Bancos y Seguros; y

h) Los clientes de servicios financieros realizas speraciones al amparo de la
normativa expedida por la Junta Bancaria sobrespamencia de la informacion al

consumidor, cuya observancia es controlada porufgefthtendencia de Bancos y

Seguros.
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Unibanco U =
Ill.'-
Banco“ Ve

Fundada en 1.963 como el Banco de Cooperativagcedor, la institucién fue

administrada por el sector cooperativo hasta 1.993.

Al afo siguiente, el actual grupo de accionistasdel control del banco mediante
sucesivos aumentos de capital y en enero de 193Bosa conocer al publico el

cambio de razon social a la Banco Universal S.A. Unibanco.

A partir de 1.996 UniBanco se defini6 como un baespecializado, concentrado en
atender al segmento de banca de personas de @dszyrbaja del Ecuador. Durante
este tiempo se ha desarrollado productos, sisteteasoldgicos, estructuras
organizacionales y una red de sucursales y agegeaban permitido operar de una
manera eficiente, razén por la cual se ha conweréd el principal Banco de

Consumo del pais.

El volumen de gestion de UniBanco se refleja emiehero de créditos vigentes que
actualmente llega a las 1.445.293 operaciones,uconrédito promedio de 77.44
dolares (Diciembre 2004).

El firme posicionamiento de UniBanco en el mercaéocréditos de consumo ha
permitido ademas ofrecer a los clientes deposgantervicios financieros
caracterizados por su seguridad, solidez institadjoprofesionalismo y tasas de
interés muy competitivas, manteniendo el objetiviagipal de establecer relaciones
de largo plazo con los inversionistas, ofrecienda alternativa de financiamiento a

personas naturales de segmentos medios y bajos.

UniBanco durante los ultimos afios a provocado wésrade la generacion del

consumo interno de bienes y servicios, el fomembocdmercio y la produccion;
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generando ademas fuentes de empleo de maneraad@eodirecta. Y sobretodo

contribuyendo al mejoramiento de la calidad de dieaniles de ecuatorianos.

Nuestra calificacion de riesgo actual: AAos ubica como una de las mejores
instituciones del Sistema Financiero nacional. Eatdicacion es realizada por Bank

Watch Ratings asociada a Fitch.

Mision.- La misién de UniBanco es contribuir a mejorar léideal de vida de las
personas a través de la atencion oportuna y selgusas necesidades financieras en

las areas de crédito, ahorro e inversion.

Vision.- Ser el banco lider a nivel nacional en la conceglénmicro-créditos,
constituyéndose como una organizacion altamentecesdjzada y flexible en el
mercado, que se destaca por el uso intensivo deseschumanos de primer nivel y

tecnologia de punta

Principios y valores.El prestigio y éxito alcanzados son el resultada@al@ar con
un selecto grupo humano que diariamente engrandaceultura institucional que
estd basada en principios y valores morales queebguilar de la organizacion:

Integridad, confianza, transparencia, compromisesponsabilidad.

Productos

Credito:

Unicrédito.- para necesidades urgentes, efectiviBdmoras

Cuota F&cil.- tarjeta para financiar todas las aas\p

SegurosAcceda a los planes de Vida y Accidentes que A@&,de las empresas de
seguros mas serias y solventes del mundo, ha disgfa usted:

Familia segura, proteccion Vital, Plan de seguma fea mujer, plan de seguro para el

hombre.
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Depdsitos e inversiones

Unicuenta.- Un instrumento que contiene los sesgiddancarios mas utilizados:

cuenta corriente, poliza de acumulacion y libretadorros.

RentAhorro.

Es una cuenta de ahorros que le paga una excédsatele interés, igual a la de una
pdliza de acumulacion, en los saldos que permanesebles por 90 dias 0 més.
Ideal para planificar su ahorro a largo plazo y plinsus mayores anhelos: vivienda

propia, viajes, educacion.

Cuentas Premio
Una manera rentable de manejar su liquidez ganatei@ses todos los meses. En su

cuenta Premio los saldos disponibles generan sesrgue se capitalizan diariamente.

Para su mayor comodidad, puede utilizar su cuearia @ pago de servicios de luz,

teléfono, agua potable, tv cable, Univisa.

Inversiones

Depdsitos a plazo. Una adecuada combinacion deidadurentabilidad y servicio.

Cobertura Geografica.ka colocacion de crédito se canaliza a través dag2dcias,
120 cadenas comerciales y mas de 1.000 localesasdenismas, estratégicamente
distribuidas en las principales ciudades del paigue permite abarcar gran parte del
mercado potencial de una manera eficiente con floduptos. Tiene oficinas en:

Guayaquil, Quito, Cuenca, Ibarra, Latacunga, AmbRiobamba y Loja.
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Banco Amazonas

<:|’ BancoAmazonas

Parte de ti

Somos el fruto de una iniciativa empresarial pravad el Ecuador que desde 1975 ha
garantizado con transparencia y solvencia, la s#airy rentabilidad de nuestros

clientes.

Entendemos la necesidad de desarrollar confianzaanantre cliente y Banco, en el
contexto de una relacion a largo plazo. Sabemosgumportante que el cliente se
sienta comodo con las personas y con la culturaBdekco con el que hace sus

negocios.

Nuestra gente es plenamente consciente de queteldixla relacion se basa en
entender las necesidades de cada cliente, y enlehabilidad y la capacidad de
proponerle los productos y servicios mas adecuagasa satisfacer sus

requerimientos.

Vision.- Ser una entidad financiera especializada y decaelteania y focalizacion al
cliente, capaz de compatibilizar una prestaciosatgicio que agregue valor, junto a

una labor eficiente, rentable, creativa y prudémtete al accionista.

Misién.- Ser pro-activos y diferenciados para realizar maelstbor; en la cual el
cliente sienta efectivamente nuestro desempefigpapoazonamiento profesional; a
fin de contribuir en su desarrollo y logro de objgs como asi mismo lo hagamos

con nuestra propia institucion
Productos

Cuentas Corrientes.-
» Estar limpio en el Buré de Crédito
« Tener como minimo una referencia bancaria en oarcB®, con minimo 1 afio

de antigliedad.
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» 2 referencias comerciales o tarjetas de crédito

» Deposito inicial de US$ 1,000.00 para empresa y BEK00 para persona
natural.

* Fotocopia de cédula y certificado de votacion

» Copia del ultimo pago de planilla de luz o teléfono

Cuentas de Ahorro
* Mantenimiento:
- Saldo arriba de US$ 500.00: US$ 0.00
- Entre US$ 350.00 y US$ 500.00: US$ 2.00
- Menor de US$ 350.00: US$ 5.00
» Tarjeta Banred para usarla en todos los cajeroseamacional.
e Mas de 50 oficinas de Servipagos a nivel naciorala prealizar sus

transacciones.

Requisitos:
- Solicitud de apertura de Cuenta
- Deposito Inicial US$ 500.00

Cuentas Activas.- Es una cuenta corriente en lasguéetermina una base o saldo
promedio minimo a mantener por parte del clienta gh pago de intereses a los

normalmente otorgados.

Certificados de Depositos.- Se divide en: Certifasade depdsito a plazo fij&on

instrumentos de captacion de recursos a un plaeondi@ado, no menor a 30 dias. El

monto minimo requerido es de $ 1500.

Certificados de depdsitos flexiblesson instrumentos de captacion de recursos a
corto plazo es decir de 1 a 29 dias. Monto minneguerido: US$ 10,000.00 y
maximo US$ 100,000.00 por cliente.
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Cedula Automotriz.- es un instrumento de inversidn la garantia de un fideicomiso

estructurado con cartera automotriz con CALIFICANIG\".

Plan Propietario.- Tiene las siguientes caracteaist

« Financia la compra o construccion de casa, oficoasultorio o local
comercial nuevo o usado (no mas de 10 afos deliadag)); e inclusive sus
muebles.

+ Refinanciamos su deuda hipotecaria actual conbatngo.

+ Obtenga capital de trabajo con la garantia de sa, a#icina, consultorio o
local comercial.

+ Financiamos la compra del terreno de su futuraipdal
Autoplan.- Tiene las siguientes ventajas.

« Aprobacion en 15 minutos

« La mejor tasa del mercado aplicada al vehiculosyoga

- Entrada del 30%, calculado sobre el precio del &ébj en todos nuestros
planes de financiamiento.

« El financiamiento puede incluir los gastos, impassy dispositivo de
seguridad (en todos los planes)

Seguros de siniestro de Vehiculo y desgravamen ISINERESES, por todo el
periodo del financiamiento, sin alteracion de lanpr Los pagos del seguro se
incluyen en los dividendos mensuales

Tarjeta de Crédito.-
» Tarjeta de crédito internacional

» Tiene captado el 48% del mercado mundial con uiténde penetracion del
7%.
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» Tiene opciones como: Visa Internacional, Visa Gvida Empresarial
» Existen diez millones de establecimientos a nivehdal
* Funciona en 170 paises del mundo.

» Plazos de consumo diferidos a 3, 6, 9 y 12 mese&dito rotativo corriente.

Banco MM Jaramillo Arteaga BANLCO MM ”.*

JARAMVILLIOY ARTEALA

Después de varios afios de experiencia, primera édfitina Comercial Luciano
Cadavid y luego en la Sociedad Albuja & JaramiloSefior Manuel Maria Jaramillo
Arteaga fundo la Oficina Comercial MM Jaramillo daga en Quito, en Diciembre
de 1910.

MM Jaramillo Arteaga fue pionera en muchas actaéfafinancieras. La Oficina
Comercial aporto significativamente al desarrokola Bolsa de Valores de Quito y
sus cotizaciones eran la base para los datos leficde la Superintendencia de

Bancos.

Por méas de 60 afios, esta empresa fue la pringigahiaacion financiera responsable
del crecimiento integral de Quito.

Luego, con la anuencia de la Superintendencia dacdday debidamente
capitalizados, anunciamos nuestra solicitud de e@nn de Sociedad Financiera a
Banco. En mayo de 2001, via la fusién con Banco G&Bbanco de Colombia),

MM Jaramillo Arteaga se convierte en Banco MM Jallamrteaga.

A partir del 1° de Agosto de 2001, comenzamos acefra nuestros clientes y al
publico en general nuestros productos y serviciscérios, cuentas corrientes y

cuentas de ahorros. De esta manera nos hemos tidoven una clara alternativa
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para quienes buscan un Banco especializado, cpaldesde capital extranjero, un

equipo gerencial experimentado y atencion perszaddi.

Servicios y Productos

Cuenta Optima.Es un paquete de productos disefiado por Banco siisimillo

Arteaga principalmente para profesionales, establentos, pequefias y medianas

empresas, que buscan la solucidn definitiva a sossidades de crédito y/o liquidez.

Cuenta Corriente.Mientras mas altos son sus saldos promedios, lsagsla tasa

gue le pagamos. Cero costos de mantenimiento & gar300 de saldo promedio

mensual

Cuenta de AhorrosMientras mas altos son sus saldos promedios, l@assala tasa

que le pagamos. Cero costo de mantenimiento & plart$101 ddélares de saldo

promedio

Financiamientos:

Crédito personal.Financiamiento, con destino abierto, para adquiside bienes de

consumo o pago de servicios, para personas naurBliestamos desde $1500 con

plazos hasta 36 meses.

Crédito para negocios.Financiamiento con destino abierto para Profesisna

Establecimientos, Pequefias y Medianas Empresassygrnaes naturales con negocios

propios. Monto desde $ 5000.

Crédito automotriz.Financiamiento para la compra de vehiculos nuéwganos),

vehiculos usados y vehiculos semi-pesados par@rnaersnaturales y empresas a
través de Concesionarios y Patios de vehiculodagos por el Banco, sin necesidad

de ser cliente del banco. Ciertas marcas estanidaslde financiamiento.
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Crédito inmobiliario.-Financiamiento para personas naturales, destadacompra,

construccion y mejoramiento de vivienda propia; li@m para compra de terreno

destinado a la construccion de vivienda.

Check Card.Para realizar compras en mas de 2500 establetosiafiliados a la
red Mediante, con montos de compra de hasta $30sliy utilizarla en los cajeros
automaticos de la red BANINTER, con cupo de rediedb100 diarios.

Cobertura geografica.-Quito, Guayaquil, Cuenca, Azogues, Ambato, Bafos,

Riobamba y Otavalo.

Banco del Austro

banca de gpoyo

El 28 de Noviembre de 1977, el Banco del Austro. Safrié sus puertas al publico
cuencano con el objetivo determinado de dar apolas adeas y proyectos de una
pujante sociedad impulsora de nuevas actividadesemmales, industriales y

agricolas, con plena consciencia que la econonai@ kontribuird prontamente al

desarrollo nacional.

Visién.-El Banco del Austro estara entre los mayores seisds del pais en tamafio,
con una calificacion de riesgo AA, y entre los @ios cuatro en el Camel, con un
claro liderazgo en el Austro sirviendo a clientesdios y migrantes ecuatorianos con

tecnologia general adecuada y un grupo humano congpido.

Mision.- EI Banco del Austro es un banco ecuatoriano, l&eel Austro que actla
nacional e internacionalmente, que apoya a sustetiecon crédito, productos y

servicios financieros buscando la excelencia aéfage una permanente gestion
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profesional, manteniendo los valores y objetivos laleorganizacion. Busca la

satisfaccion de sus accionistas con la maximalvéickad y minimo riesgo.
Productos

Mi_azulita.- Tradicional sistema de ahorro bancario, para gsedJmantenga su

dinero seguro y bien respaldado.

Beneficios: Interés conveniente. Puede solicit@aaco del Austro que le debite de

sus cuenta los cobros de agua, teléfono, luz w.otro

Ademas Usted tendra acceso a una tarjeta de déhitda que podra hacer retiros
diarios de sus ahorros, de nuestros cajeros autmsde la “red Apoyo” enlazados a

Banred y Visa Electron

Credivehiculo.-Aprobacién inmediata, Sin Limite de monto, Plazasth 36 meses,

No requiere ser nuestro cliente, Incorpora segateehiculo

Crediapoyo.-Aprobacién inmediata, Sin Limite de monto, Plaasth 36 meses, No

requiere ser nuestro cliente, Incorpora segureek@iculo

Cobertura geografica.Tiene 48 oficinas: en costa, sierra y oriente.

Banco Territorial (5 bHHCO tBI'I'i[UI'iﬂl

Banqueros desde 1886

El 21 de Diciembre de 1886, visionarios banquerbsmbres de negocio precedidos
por el recordado Eduardo M. Arosemena, fundaroa estitucion, que desde hace

118 afios se dedica exitosamente a la concesiomédeamos hipotecarios a largo
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plazo, beneficiando a las personas y a los seqbdit@gcos y privados con el impulso

creador y progresista del mismo.

Un banco que, desde sus comienzos, ha estadonuestarvicio a la comunidad y
presente en la solucion de muchos de los problemascipales de algunos de los

cantones de la republica.

Tras el acelerado desarrollo del pais por el awgepdtréleo, el negocio de la
construccion llega a constituirse en la mayor feietd ingresos de los ciudadanos y
en ello, el Banco Territorial juega un papel prafgrante para el desarrollo de la

ciudad, dando la oportunidad a los ecuatoriandsrmir casa propia.

Hoy el Banco Territorial, sigue liderando y se nitesomo una Institucion pujante,
agil y moderna que esta en constante desarrollodatico y con un sélido prestigio
adquirido a través de los afios como una entidad, gessponsable y orgullosa de
haber mantenido invariable su filosofia de servécla sociedad, un compromiso que,
después de 118 afios decidié asumir a partir de dali2004 el Grupo Empresarial

Zunino al comprar el paquete mayoritario de lasoaes del Banco Territorial.

Un Grupo que, en sus 87 afios ha demostrado lasitigjpo y la confianza en
promover la inversion en el pais, prueba de ell€asa Tosi, primera tienda por

departamentos del Ecuador.

Esta confianza y estabilidad es la esencia qua sergscatar en esta nueva etapa del
Banco, fortaleciéndose no solo con mayor capitad $ambién, con ideas a la altura

de los nuevos tiempos.

El nuevo Banco Territorial desde Julio de 2004 @aido renovandose manteniendo
como objetivo el estar mas cerca de sus clientgs. @lo, ha abierto hasta la presente

fecha 5 centros de servicios, ubicados en: Poloenall del Sur, Plaza Mayor,
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Alban Borja, Aguirre 212 y La Piazza en Samborondfirconcepto central de estos
puntos de atencion es su ubicacidn estratégicaadelet Casa Tosi, y como tal
ofreciendo la comodidad para sus clientes de atlmsden horarios extendidos, todos

los dias del afno.

El Banco Territorial ofrece una nueva gama de prtmfuy servicios, en los que se
destacan su tarjeta CREDITO SI, financiamientosalessumo EFECTIVO SlI, asi
como apoyo a las necesidades de capital de trabajpequeia y mediana empresa.
Para complementar los esfuerzos de colocacion cdes@s se han renovado las
alternativas de inversion para los clientes. Lantas de ahorro se pueden abrir con
USD $ 50.00 y ganan hasta el 5% de interés. Lasiveen Cédulas Hipotecarias ya
no esta limitada a aquellos con grandes capitalestp que a través de cualquiera de
nuestros Centros de Servicio los clientes puedenpar cédulas desde USD $

100.00 con un rendimiento del 8%.

Los Depositos a Plazo con pagos de intereses nmeasmn otras de las innovaciones

realizadas.

El nuevo Banco Territorial se esta esforzando didiaapara entregar soluciones
financieras a nuestros clientes. Prueba de ellde wrgullo, es el haber pasado de
tener poco menos de 1.000 clientes en Julio de 20®és de 40.000 a la presente

fecha.

Cuenta ahorro.- Al abrir una Cuenta de Ahorros en BANCO TERRITORIA

obtienes:

Rentabilidad:
Intereses desde la fecha de recepcion del depdsito.
Mejores tasas de mercado.

5% sobre tu saldo promedio mensual.
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Comodidad
Puedes realizar tus depdsitos y retiros en Hoidienda. Casa Tosi Mall del Sur,
Policentro, Alban Borja, Centro, Centro ComercalHiazza via a Samborondén y

préximamente en Plaza Mayor y en la ciudad de Quito

Seguridad
118 afios de tradicion y solvencia. Tiene el respdil Grupo CASA TOSI.

Cuenta corriente.- Realiza tus transacciones comerciales con chetpies Banco

de tradicion, sélido y solvente, sin utilizar “efigo”.

» Beneficios de la cuenta corriente

» Acceso a lineas de crédito, sobregiros para chesgkficados.

» Transferencias entre cuentas.

» Pago de servicios basicos tales como: luz, teléfi@uaudaciones tributarias.

* Agilidad en la apertura: Sistema de control de.ruta

Monto de la apertura:
USD $100.00 persona natural.
USD $200.00 persona juridica.

OTROS SERVICIOS

Pago de nominas (roles)
Inversiones
Depdésitos a plazo.Te ofrecemos soluciones agiles y profesionales gEmalver tus

necesidades financieras, con la seguridad y ca#ian tu inversion a través de 118

anos de experiencia.
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Caracteristica:

Inversion a partir de USD $1,000.00.

Plazo fijo no menor a treinta dias.

Genera interés al momento de su vencimiento.

Se emitiran titulos nominativos.

Certificados de depoésito a plazo con pago de intes mensuales.- Podras
acreditar tus intereses mensualmente en tu cuestaaltbrros o corriente:
A partir de 90 dias plazo en adelante

A partir de USD $5,000.00

Cedulas hipotecarias
Es la inversion mas segura y rentable del mercedo,una rentabilidad del 8%.

Unicas cédulas hipotecarias calificadas “AAA”.

Caracteristicas:

Respaldadas por el Capital y Reserva del Banco.

Respaldadas por el conjunto de bienes inmuebl&saetera hipotecaria.

Con garantia de un fideicomiso especifico del bietueble hipotecado.

Con un monto minimo de inversion de USD $100.00puedes obtener una
rentabilidad del 8%.

Su plazo es de 10 afios.

Sus intereses son semestrales y su capital almemtd, salvo que fuese redimida

por sorteo.

Puede venderla para obtener liquidez, si es nacesartes de su vencimiento u
obtener un crédito con garantias de las mismas.

Se lo asesorard, para compra o venta de cédulas.
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Crédito Personal.- Este crédito permite financiar las necesidadespéesonas
naturales con plazos de hasta 36 meses.

Financiamos tus compras, gastos de viaje, saludjies y demas necesidades

Crédito Comercial.- Este crédito tiene como finalidad, financiar todks
necesidades que tu empresa 0 negocio pueda @esrcomo:

* Capital de Trabajo.

» Compra de Activos.

 Descuento de Cartera.

* Y de mas necesidades.

Para aplicar al crédito se debe tener una garnardfalaria o hipotecaria

Tarjeta Crédito Sl.- Con la tarjeta Crédito Si donde podras adquidioto que
quiera tanto en Casa Tosi, como en cualquiera @straured de establecimientos
afiliados: casa TOSI, TOSI EXPRESS, tosi cafeteZientro Médico Lain, Kennedy
Alborada y Av. San Jorge, Clinica Santa Maria, i€inUniversitaria, Cosmo

Médica, Nova Dental, Compucity y otros.

Efectivo Si.- Solicita tu préstamo en efectivo al instante ded&D $120.00 y
difiérelo hasta en 24 cuotas, para darte todogusts que quieras.

* La aprobacion se realiza solo en 5 dias labasable

* No se necesita ser cliente del banco.

 El monto a prestar es desde USD $120.00 h&8Ea$2,500.00.

» Los intereses son a la tasa maxima convencioigainie al otorgar el crédito.
* El retiro debe ser del 100% del monto aprobado.

» Los pagos pueden realizarse en las ventanillaBa®co ubicados en los locales
de Casa Tosi.

* Puedes diferir el crédito de 3 meses hasta 243nes

* El pago se realizara en la misma fecha de pago darjeta.
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COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO

El mercado financiero ecuatoriano esta compuestd@pacooperativas de ahorro y

crédito.
Tabla 2.2.2
Nombre de Cooperativas de ahorro y crédito
11 de Junio Cac. Jep
15 de Abril Jesus del Gran Poder
23 de Julio La Dolorosa
29 de Octubre Nacional
Alianza del Valle Oscus
Andalucia Pablo Mufioz Vega
Atuntaqui Padre Julian Lorente
Cacpeco CACPE Pastaza
Chone Progreso
Codesarrollo Riobamba
Camara de Comercio de Quito San Francisco
Comercio Santa Ana
Coopad Santa Rosa
Cotocollao Serfin
El Porvenir Tulcan
El Sagrario Vicentina Mego
Guaranda

Fuente: Superintendencia de banco/2005
Elaboracion: Tesistas

Las cooperativas de ahorro y crédito generalmentnsuentran sectorizadas en una
o dos ciudades maximo, no estilan el uso de infoiinaen web, sin embargo, las 2
mas representativas son: La Cooperativa Naciondh y29 De Octubre. A
continuacion, se comentara brevemente sobre laecatiya 29 de Octubre en base a

la informacion que consta en su pagina de Internet.

Cooperativa 29 de Octubre

Mision.- La Cooperativa 29 de Octubre Ltda. es una Ins@tudnnovadora que

realiza intermediacion financiera y ofrece sendgcamnexos de calidad, basados en
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los principios fundamentales del cooperativismaapmpulsar el crecimiento socio
econdmico de nuestros socios y clientes, aportahdesarrollo del pais.

Vision.- Cobertura nacional e internacional, lideres en elcado Latino, con una
estructura organizacional solidamente definida, unx humano altamente
capacitado, plataforma tecnoldgica actualizadagctgndo productos y servicios

financieros, solidarios e innovadores de excelencia

TARJETAS DE CREDITO

DINERS CLUB ": ‘)

Diners Club
International’

Diners Club del Ecuador comenzé su operacion &tehdor hace 37 afios. Siempre
ha buscado destacarse por ser una empresa innavadotos servicios, en la
actualidad cuenta con mas de 14.000 establecimsigzititados y un club de socios

exclusivos los cuales reciben beneficios sin lisnitanivel nacional e internacional.

Para muchas personas, Diners es considerada cam@angta de orden familiar, ya
gue generalmente la utiliza toda la familia y sipaga pagos cotidianos tales como
compras en locales comerciales, hasta el pagorsopes en los colegios. Pero mas
que todo ésta tarjeta, cuyo eslogan sefiala “Urdmem limites”, se la relaciona con
las artes y la cultura por que a través de los hadwindado a sus socios los mejores

eventos artisticos.

Diners Club permanece en evolucion constante cobjetivo de ofrecer a todos sus
socios una amplia gama de productos y serviciosindel®s para satisfacer sus

necesidades.
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Beneficios

Seguridad.- La informacion de la tarjeta de crédjiee el socio Diners Club
proporciona para la compra, bajo ninguna circunstanes entregada al

establecimiento.

Comodidad.- Facilita las compras desde la comodatadu casa a través del sitio
Web del establecimiento, las 24 horas del diay|df&as de la semana y los 365 dias

del afilo. Ademas garantiza rapidez, evitando asirteolas.

AMERICAN EXPRESS

ARAE AN

Sin Limite Preestablecido de Cargos.

La Tarjeta American Express no cuenta con un limiteestablecido de cargos, ya
gue sus compras son aprobadas con base en el usa Tarjeta, su historial de
crédito, sus ingresos y su capacidad financieraedJtiene el control, American

Express lo respalda en todo momento.

Cuenta con los siguientes beneficios de seguridadejofrece La Tarjeta:
o= Reemplazo de La Tarjeta
o Proteccion de La Tarjeta
o Beneficio de Privacidad
o Garantia Plus
o Vida Crédito

o Seguros Opcionales
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Seqguridad al viajar por el mundo

o Asistencia Global en Viajes
= Seguro Automatico contra Accidentes en Viajes
o Red Mundial de Oficinas de Servicios de Viaje Aroan Express

MASTERCARD

En 1980 se crea la empresa Unicredit S.A., que ja@né& marca MasterCard en
Ecuador con el lanzamiento de la tarjeta MasterCardl y en 1983 se lanza por

primera vez la tarjeta nacional.

En el 2003, se convierten en PacifiCard, una comphierte, capaz de ofrecer el

mejor servicio y las mayores ventajas del mercado.

Mision.- PacifiCard ofrece los mejores servicios financieterédito y pago, gracias
a la mas alta tecnologia que permite reducir costisdar mejor servicio y obtener
mayor rentabilidad, beneficiando asi a empleadmsonistas y la sociedad.

Los clientes de PacifiCard son: socios tarjetalmese comercios afiliados y los

bancos encargados de emitir los productos queefaeempresa.

Visién.- Buscamos ser el medio de pago por excelencia, ecmnd las necesidades

de nuestros clientes y soportados por la mejootegia y servicio.
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—
VISA
Vi5A

Las tarjetas Visa, con su distintivo logotipo danfas blancas, doradas y azules, son
las mas usadas y las que gozan de mayor coberturaveh mundial en

establecimientos. La aceptacion de la tarjeta sgiara 247 paises con méas de 14
millones de establecimientos, lo que hace que %é&salo mas cercano que existe a

una moneda comun a nivel mundial.

*Visa Internacional »Visa Oro sVisa Corporativa

Ofrece variados planes de La tarjeta de crédito N°1 Disefiada
financiamiento y servicios que en el mundo brinda especialmente para

distinguen y protegen al socio confiabilidad y respaldar y
en el exterior. aceptacion alrededor del distinguir a
mundo. ejecutivos de las

empresas.

:Visa Platinum :Visa de afinidad

Visa Platinum es una tarjeta Pertenece a un grupo de
especificamente disefiada parapersonas de intereses,

satisfacer los requisitos de un actividades 0
grupo selecto y calificado de membresias en comdun,
consumidores de alto poder con beneficios

adquisitivo. exclusivos..
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2.3 USUARIOS FINANCIEROS DE LA BANCA
ECUATORIANA

SEGUN DEPOSITOS A LA VISTA

Son aquellos en gue los bienes depositados puedenlicitados por el depositante

en cualquier momento.

SEGUN ENTIDADES BANCARIAS

Tabla 2.3.1

Cuenta correntistas del sistema bancario ecuatoriano
Entidad Bancaria N° Cuentas %
PICHINCHA 199819 37,8%
PACIFICO 74172 14,0%
GUAYAQUIL 50099 9,5%
PRODUBANCO 39102 7,4%
MACHALA 33776 6,4%
INTERNACIONAL 30810 5,8%
BOLIVARIANO 27780 5,3%
AUSTRO 15924 3,0%
M.M. JARAMILLO ARTEAGA 9908 1,9%
BANCO NACIONAL DE FOMENTO 8521 1,6%
UNIBANCO 6409 1,2%
GENERAL RUMINAHUI 5876 1,1%
OTROS 25797 4,9%
TOTAL 527993

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaboracion: Los Autores
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Gréfico 2.3.1
Cuenta correntistas del sistema bancario ecuatoriano
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

En la lista de bancos con mayores cuenta corrastisébs 3 primeros lugares los
ocupan el Banco del Pichincha, Pacifico y Guayaddd acuerdo al cuadro, se
aprecia que la institucion con mayor cantidad detas es el Pichincha con 199.819
clientes, es decir un 37.8% de mercado nacionato & debe a que éste banco se
encuentra en la mayor cantidad de las provincidl ¢lentro de 68 ciudades. De las
ciudades con mayor numero de clientes se citantoQoin 93.740, Guayaquil con
25.367 y Cuenca con 8.998.

El Banco del Pacifico esta presente en 10 prowdncléene 74.172 cuentas corrientes
activas, de las cuales un gran porcentaje de bowtén proviene de la provincia del

Guayas en especial de la ciudad de Guayaquil c&rii8@&uentas corrientes. Otras 2
ciudades que aportan en mayoria son: Quito cor0I%:8uenca con 3.871 cuentas

corrientes.

En el caso del Banco de Guayaquil, este ocupargb8esto en la lista, con 50.099

cuentas corrientes. Esta presente en 13 provigdiase sucursales en 18 ciudades.
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La ciudad en que tiene mayor nimero de clientggexssamente en Guayaquil con
27.396, seguida de Quito con 8.810 y luego Cuear@8cl80 clientes.

Lo anteriormente citado, nos indica que estos &dmtienen una participacion muy
importante, ya que captan un porcentaje de 61.3%t de 32 entidades bancarias

a nivel nacional, en cuanto a nimero de cuent&ictistas se refiere.

Tabla 2.3.2

Cuenta ahorristas del sistema bancario ecuatoriano
Entidad Bancaria N° Cuentas %
PICHINCHA 596856 29,3%
MACHALA 223311 11,0%
PACIFICO 195850 9,6%
GUAYAQUIL 178203 8,7%
GENERAL RUMINAHUI 126445 6,2%
PRODUBANCO 116069 5,7%
CENTROMUNDO 110032 5,4%
BANCO NACIONAL DE FOMENTO 104675 5,1%
AUSTRO 90667 4,4%
BOLIVARIANO 82219 4,0%
SOLIDARIO 64815 3,2%
INTERNACIONAL 46159 2,3%
M.M. JARAMILLO ARTEAGA 34669 1,7%
OTROS 31914 1,6%
TOTAL 2001884

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaboracion: Los Autores
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Gréfico 2.3.2
Cuenta ahorristas del sistema bancario ecuatoriano
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

En esta lista, se aprecia una notable inclinacexiahel ahorro. Si Comparamos la
cantidad de cuenta ahorristas del Banco del Pibhi(896856) versus la cantidad de
cuenta correntistas del mismo banco (199819), sarax@ue los cuenta ahorristas
triplican en numero a los cuenta correntistas. Istal muestra una amplia
concentracion de cuentas en varios bancos, si@sdoulatro primeros: el Banco del

Pichincha, Machala, Pacifico y Guayaquil.

El Banco del Pichincha acapara un 29.3% del t@bhercado superando por casi el
triple a su seguidor el Banco de Machala que tedriel%. El Banco de Machala se
encuentra en 7 provincias, y tiene sucursales eaiubades. Su punto fuerte es la
provincia del Oro en especial la ciudad de Machadajonde esta ubicada la matriz y
un total de 93.968 cuenta ahorristas. La provideiaGuayas, con Guayaquil también

le contribuye con 26.082 clientes.
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En este caso, el nimero de cuenta ahorristas sgergren concentrados en 4
entidades bancarias como ya lo habiamos mencioaaidgoiormente, conformando

una proporcion del 58.6%.

Por Regiones

Total depésitos a la vista

Tabla 2.3.3.-
Cuentas Corrientes de bancos por regiones
Region: %
Sierra 55,54%
Costa 42,64%
Oriente 1,56%
Regiodn Insular 0,26%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Gréfico 2.3.3
Cuentas Corrientes de bancos por regiones
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Tomando en consideracion lo anterior, veremos quenayor cantidad de cuenta

correntistas se da en la region Sierra con 55.5#ndo la provincia mas importante
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la de Pichincha con 37.40% de aportacién. Mientrae en la region Costa el
porcentaje es de 42.64% y Guayas aporta con ed#0.9 as otras regiones Oriente

e Insular, tienen porcentajes bajos de participadi®6% y 0.26% respectivamente.

Tabla 2.3.4.
Cuentas de ahorro de bancos por regiones
Regioén: %
Sierra 52,43%
Costa 44,12%
Oriente 3,02%
Regién Insular 0,44%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Grafico 2.3.4.
Cuentas de ahorro de bancos por regiones
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

En lo referente a participacion regional, se arga igual que en las cuentas
corrientes, el mayor porcentaje lo tiene la rediderra con 52.43%. En esta regién
influye mucho la provincia de Pichincha (32.43%@s I[demas provincias tienen

porcentajes que van desde 5.09% hasta 0.69%.
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En la region Costa, hay 2 provincias que tienenporcentaje alto de cuenta
ahorristas: Guayas con 25.31% y El Oro con 10.389%esto fluctia entre 4.24 y

1.64%. Las regiones Oriental e Insular tienen pugjes bajos que van desde 0.44%

hasta 1.05%.

SEGUN COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO.

Depositos a la vista:

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Tabla 2.3.5

Cuentas de ahorro de cooperativas
Entidad Cant. %
Nacional 240178 19,2%
29 de Octubre 217195 17,3%
23 de Julio 56049 4,5%
Cacpeco 47888 3,8%
Progreso 46196 3,7%
15 de Abril 42883 3,4%
Vicentina Mego 41723 3,3%
Andalucia 38336 3,1%
Oscus 36753 2,9%
Cac. Jep 36145 2,9%
San Francisco 36140 2,9%
Pablo Mufioz Vega 35498 2,8%
Riobamba 34397 2,7%
Codesarrollo 30865 2,5%
Camara de Comercio de Quito 30031 2,4%
Atuntagui 28584 2,3%
Alianza del Valle 27860 2.2%
Comercio 26718 2,1%
Otros 199418 15,9%
TOTAL 1252857
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Gréfico 2.3.5
Cuentas de ahorro de cooperativas
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Existen un total de 33 cooperativas de ahorro ditmé Varias de las cuales estan
establecidas en solo 1 provincia, aunque sin erobasgsten otras que se han
expandido hasta el punto de acaparar varias pliagintales son los casos de las
cooperativas “29 de Octubre” (en 17 provincias saoursales en 21 ciudades) y
Codesarrollo (en 11 provincias y sucursales eniddades). Ambas cuentan con:

217.195y 30.865 cuentas de ahorro respectivamente.

Sin embargo, es importante notar que estas instites, a pesar de contar con mayor
namero de sucursales, no necesariamente tieneidenatb en el mercado de las
cooperativas de ahorro y crédito. Hay varias caip&s con menos presencia en
provincias y sucursales, que sobrepasan en numerocugnta ahorristas a

Codesarrollo. Incluso la Cooperativa 29 de Octulre es la que mas sucursales
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tiene a nivel nacional, ocupa el segundo puestoival nacional frente a la
“Cooperativa Nacional” que tiene 240.178 cuentari@gtas y tan solo opera en 1

provincia, con su sucursal en la ciudad de Guayaqui

Si analizamos la participacion porcentual de estexperativas de ahorro y crédito,

con relacién al sistema, se notard lo siguiente:

La region Sierra, es la que cuenta con el mayocgmaje de cuentas de ahorro
activas (58.76%) de los cuales un gran porcentajecahtribucion lo aporta la
provincia de Pichincha (25.11%), las 8 provincestaintes tienen promedios que van
entre 5.57 y 1.10%.

En la region Costa, el porcentaje asciende a 36.8d8ibiendo el mayor aporte de la
provincia del Guayas con 23.14%, las cuatro proasmecestantes tienen porcentajes
bajos que van desde 9.03% a 0.89%.

DEPOSITOS A PLAZO

SEGUN ENTIDADES BANCARIAS

Los Depdsitos a Plazo se caracterizan por ser:ad8Qldias, de 31 a 90 dias, de 91 a
180 dias, de 181 a 360 dias, y de mas de 360pidass en que pueden ser retirados

los depésitos.



Tabla 2.3.6
Depdsitos a plazo segin Bancos
Entidad Bancaria N° Cuentas %
GUAYAQUIL 13484 16,0%
PICHINCHA 10180 12,1%
UNIBANCO 6724 8,0%
CENTROMUNDO 6306 7,5%
PACIFICO 6173 7,3%
M.M. JARAMILLO ARTEAGA 5785 6,9%
PRODUBANCO 5636 6,7%
SOLIDARIO 5470 6,5%
BOLIVARIANO 5343 6,3%
AUSTRO 3829 4,5%
PRODUBANK 2141 2,5%
MACHALA 2094 2,5%
OTROS 11104 13,2%
TOTAL 84269
Fuente: Superintendencia de Banco%/200
Elaborado: Los Autores
Gréfico 2.3.6
Depositos a plazo segun Bancos
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005

Elaborado: Los Autores
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En este cuadro se visualiza el liderazgo del BalecGuayaquil respecto a depdsitos
a plazo, con un 16% del mercado, seguido por dliftiba con 12.1%, el resto de

entidades bancarias cuenta con un promedio questde®% hasta 2.5%.

SEGUN COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO.

Depdsitos a Plazo

Es el que no puede ser retirado sino hasta el wégwio del plazo convenido al

constituir el depdsito.

Tabla 2.3.7.
Depositos a plazo segun cooperativas de ahorro y créli

Entidad Cant. %

29 de Octubre 6.42 17,5%
El Sagrario 5.711 15,6%
Riobamba 4.936 13,4%
Vicentina Mego 4.625 12,6%
Cac. Jep 3.54 9,6%
15 de Abril 144l 3,9%
Cacpeco 1.14 3,1%
Progreso 1.096 3,0%
Atuntaqui 977 2,7%
Oscus 873 2,4%
Andalucia 709 1,9%
Nacional 605 1,6%
Padre Julian Lorente 560 1,5%
Alianza del Valle 543 1,5%
23 de Julio 468 1,3%
Cacpe Pastaza 450 1,2%
Chone 430 1,2%
Otros 2.194 6,0%
Total 25.618

Fuente: Superintendencia de Banc0&20
Elaborado: Los Autores
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Grafico 2.3.7.
Depositos a plazo segun cooperativas de ahorro y créali
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

En este cuadro, también se puede apreciar la difi@reentre las 2 principales

cooperativas: “29 de Octubre” y la “Nacional”’. Eharea de depdésitos a la vista, la

cooperativa “Nacional” supera a la “Cooperativad29 Octubre”, sin embargo, los

datos de los depédsitos a plazo muestran que a pksaesta diferencia, la

“Cooperativa 29 de Octubre”, tiene una ventaja cgfitipa y creciente en los

depdésitos a plazo (6.420 contra los 605 de la Mat)jo

De igual manera, se constata que la region sielesal los Depdsitos a Plazo con un

amplio porcentaje de 83.92%. En la Costa, el poage del nimero de depdsitos a

plazo es reducido (12.57%), aqui se ve que la pe@vique mayor consumo de

depdésitos a plazo tiene es la de Manabi con 5.929ando a Guayas en el segundo

lugar con 4.14%.
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CREDITOS

TAMARNO DE LA CARTERA DE CREDITO DEL SISTEMA BANCARI O

Gréfico 2.3.8.
Cartera total de crédito segun tipo de crédito
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COMERCIAL CONSUMO MICROCREDITO VIVIENDA

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Como se puede apreciar en el grafico, nuestronsasteancario privado, compuesto
por 25 entidades de esta categoria tiene granfigsmtias entre los distintos tipos de

crédito que otorga a sus clientes.

El primer lugar lo ocupa el crédito comercial canmonto total de $5.038.387.419.
Dentro de este rubro, se destaca la participacgbBdnco de Pichincha como lider
con $1.244.729.922, seguido del Bco. BolivarianoPgodubanco, con montos

significativos de crédito.

El segundo tipo de crédito, es el Crédito de Comsism monto es casi un tercio del
Crédito Comercial ($1.424.121.086). En este crédito afianza el Unibanco con
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$278.127.154 como el mayor prestamista para conssegoido muy de cerca por el
Solidario ($255.808.615) y luego por el Pichincha81.387.476).

El Microcrédito esté en tercera ubicacion con $782.276. Aqui el Solidario es el
amplio lider con $488.226.148, superando ampliaenehPichincha ($107.121.639)
y a Procredit S.A. quienes estan en segundo Yy rteltegar de aportacion

respectivamente.

Y por ultimo, esta el crédito para la vivienda, cuponto es de $260.182.156. En
este monto, el lider vuelve a ser el Pichincha .@80903), seguido por el Pacifico y

el General Rumifiahui, con montos apreciables d#itoré

Gréfico 2.3.9.
Crédito de consumo por entidades bancarias
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

El crédito de consumo, es aquel destinado parguigalnecesidad que pueda tener el

usuario o bien para destinar a cualquier tipo depca. En el gréafico del crédito de
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consumo, podemos ver que existen 4 instituciones gandes porcentajes de
participacion que predominan sobre las demas.riflep lugar lo ocupa el Unibanco
(20%), luego lo tiene al Banco Solidario (18%) commediato seguidor con una
corta diferencia. Esto se debe en gran parte aegtes dos instituciones se
especializan en este tipo de servicio. El terceugrto lugar son ocupados por el
Pichincha y el Produbanco con porcentajes de 13284 respectivamente.

Grafico 2.3.10.
Crédito comercial por entidades bancarias
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

El crédito Comercial, es aquel requerido o solitpara fines de negocio. En este
tipo de crédito, la institucion con mayor particjie y porcentaje es el Banco del
Pichincha (25%), abarcando una cuarta parte de resteado. Le siguen el
Bolivariano y Produbanco, ambas con 20% de paaiign. Al apreciar el grafico,
resulta interesante notar que en este mercaddb%l| @& los créditos comerciales

estan concentrados en tan sélo 3 de las 25 insties bancarias privadas del pais.
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Grafico 2.3.11.
Micro — créditos por entidades bancarias
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

Los Microcréditos, son aquellos créditos otorgaddss Microempresarios, con la
finalidad de que puedan desarrollar y mejorar sgocie. En este grafico, se
visualiza el amplio predominio del Solidario soldes demds instituciones que
conforman el sistema bancario. El Solidario ab&d@6% de participacion en este
mercado, siendo el lider absoluto, superando inclusina consolidada institucion
como el Pichincha que se ubica en el 2do lugar uwo@4%, seguido de Procredit,

con un 9%.
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Grafico 2.3.12.
Crédito de Vivienda por entidades bancarias
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

En el grafico se visualiza la amplia cobertura tiesee el banco del Pichincha (31%)
en este mercado. Sus inmediatos seguidores nepasan del 15%. EI Banco del
Pacifico cuenta con 15%, El Rumifiahui y el Interoiaal tienen un 10% cada uno y
el Produbanco un 9%. Las demas instituciones rienra participacion en

porcentajes inferiores al 5%.
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Grafico 2.3.13.
Total de créditos por entidades bancarias
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

En el cuadro de total de créditos, se aprecia at®8del Pichincha como lider con un
22% de participacion en el mercado. Ademas ddlifiba hay otras 3 entidades que
tienen una participacion importante tales como:dBpanco con 16%, Solidario y

Bolivariano, ambas con 14%, de alli en adelantgaldicipacién en el resto de las

entidades, continua desde un 7%.
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ANALISIS DE LA CARTERA DE CREDITO BANCARIA.

Gréfico 2.3.14.

Cartera total de créditos de la banca privada por aé
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

La cartera de crédito del sistema de bancos prsvadmno podemos notarlo en el

gréfico ha ido creciendo afio a afio, y en el ai@0d@8 al 2004 tuvo un crecimiento

del 26.52%.
Gréfico 2.3.15.
Créditos comerciales de la banca privada por afio
CREDITOS COMERCIALES POR ANO
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores
Respecto a los créditos comerciales se observéegimiento sostenido hasta el afio

2004 donde mostré un rubro de 3°531,623 dodlares, enael afio 2005 se noto un
decrecimiento de 7.87%.
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Gréfico 2.3.16.
Créditos de consumo de la banca privada por afio
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

Los créditos de consumo en los Ultimos afios ha datale ha tenido su mayor
desarrollo, nétese que en diciembre del 2003 lgsles de préstamo de consumo
ascendian a 844,310 mas ya para septiembre del éd0®Bnto era de 1°398,245
dolares, lo que indico que con respecto al 2004i@ren mas de 21% y aun la
tendencia muestra un mayor crecimiento para el.2006

Grafico 2.3.17.
Créditos de Vivienda de la banca privada por afio
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

Asi mismo los créditos de vivienda gracias al itiwende los planes de vivienda han

provocado un crecimiento en este tipo de créditoya tal como se puede ver en los
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ultimo afios ha crecido considerablemente asi spi@alel afio 2003 al 2004 hubo un
crecimiento del 55.8% y del afio 2004 al 2005 uwiorento de 11.29%.

Gréfico 2.3.18.
Micro créditos de la banca privada por afio
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

El crédito a la microempresa es otra de las rarabsrddito que ha crecido durante
los ultimos afios aunque el afio anterior propordioeate no tuvo un incremento
importante, ya que tan solo se noto un crecimiegb 1.5%, lo cual no es
significativo con respecto a lo presentado los afieriores donde entre el 2003 y el

2004 se evidencio un crecimiento del 103.6%
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Grafico 2.3.19.
Calificacion de la cartera del sistema de bancos prdos por total de créditos
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Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores

La calificacion de la cartera de crédito se mametien su mayoria con grado A,
indicando que el nivel de endeudamiento esta sienderto por los deudores, esto
muestra que principalmente el 90.4% de la cartsta siendo pagada puntualmente
por los usuarios, lo cual puede dar a entendelogugancos si mantienen sus carteras

de créditos solventes y al dia.
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Tabla 1/2
COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO
Comercial Consumo Microcredito Vivienda Total
No. No. No. No. No.
No. | INSTITUCIONES Op. [Monto | Op. Monto Op. Monto Op. |Monto Op. Monto
1 11 DE JUNIO - - 761 1.452.584| 544 1.133.19p 119 1.078.975 1.423.664.354
2 15 DE ABRIL 299 | 1.555.73()7.388 14.479.8401.647 | 5.953.024| 276 2.281.685 9.610 24.270|279
3 23 DE JULIO 194 | 1.258.97()2.063 6.612.203| 1.473] 7.743.017 3417 3.273.690 4.07118.887.88(
4 29 DE OCTUBRE 15 69.350 19.262 29.143.339 3.346 | 10.473.483530 6.085.060 | 23.153 45.771.232
5 9 DE OCTUBRE LTDA. - - 266 499.855 337 858.505 90 546.782 693 1.905.14
6 ALIANZA DEL VALLE LTDA. 9 36.970 5.518 9.508.911 2.328 7.116.3R4 102 882.587.957 17.464.79B
7 ANDALUCIA - - 5.862 14.603.20[73.334 | 9.401.012| 112 846.168 9.308 24.850)387
8 ATUNTAQUI 222 | 1.342.7041.798 4.927.139| 2.064] 9.806.025 5254.422.610| 4.609 20.498.4718
9 CACPE BIBLIAN LTDA. - - 1.513 3.070.729( 100 355.750 118 1.114.435 1.734.540.914
10 | CACPECO 4 80.200 1.122 4.247.41 3.345  14.546.4887 3.255.770| 4.898 22.129.846
11 | CAJA CENTRAL COOPERATIVA FINANCOOP |53 |4.087.00Q - - - - - - 53 4.087.000
12 | CALCETA LTDA. - - 516 671.475 122 151.435 14 60.000 652 882.910
13 | CAMARA DE COMERCIO DE QUITO LTDA. 5 72.750 1.837 4.602.14% 1568 5.181.281 43 569.253.453 10.425.37p
14 | CHONE LTDA 175 | 499.930 | 1.107 2.497.690 1.098 2.675.130 123 .6866 | 2.503 6.439.410
15 | CODESARROLLO 13 258.100 | 1.011 2.524535 7.7383 16.0141Z334 1.034.650| 8.961 19.831.443
16 | COMERCIO LTDA. 12 414.000 | 2.705 5.884.990 1.214 3.150.610 33 894.1| 3.964 9.843.700)
17 | COTOCOLLAO - - 1.285 2.267.253| 1.167 3.098.030 52 476.500  42.505.841.783
18 | DE LA PEQUENA EMPRESA DE PASTAZA 12 427.490 | 1.298 2.790.338 1.624 5.729.285 93 897.8| 3.027 9.844.980)
19 | EL PORVENIR LTDA. CACEP 12 44.390 174 328.022 6 12.360 - - 192 384.77p
20 | EL SAGRARIO 117 | 494.849 1.380 4.452.66p 1.784 7.428.961 5275.423.318| 3.803 17.799.793
21 | GUARANDA - - 1.017 1.987.822| 1.451] 2.135.850 33 150.700 12.504.274.372
22 | JESUS DEL GRAN PODER LTDA. - - 254 586.230 162 343.660 87 520.300 503 1.480.19




COOPERATIVAS DE AHORRO Y CREDITO

Comercial Consumo Microcredito Vivienda Total
No. No. No. No. No.

No. | INSTITUCIONES Op. | Monto Op. Monto Op. Monto Op. | Monto Op. Monto

JUVENTUD

ECUATORIANA
23 | PROGRESISTA LTDA. 1 20000 6187 14982833 771421167709 | 258| 3278130 1416( 39448672
24 | LA DOLOROSA - - 1137 1536354 327 1656530 24 33500D 148B 35278
25 | METROPOLITANALTDA. |2 120000 968 806705 - - - - 970 926705
26 | NACIONAL - - 16750 | 17964103 | 25358| 38736012 | 266| 2645834 4237459345951
27 | OSCus - - 3836 11768059| 4428 16720805 234 3489335 8498 97&09
28 | PABLO MUNOZ VEGA 55 575824 2944 7277863 1563 348686p 122 1402B53 4 46812743409

PADRE JULIAN LORENTE
29 | LTDA. 83 338631 2682 7231085 426 803344 2B0 1667337 34f10040397

PREVISION, AHORRO Y
30 | DESARROLLO - - 2940 4092567 76 148600 9 105001 302 434614
31 | PROGRESO 7100 7795 12155503 4912 12675123 314171812 | 13063 | 29009538
32 | RIOBAMBA 210 | 645450 3810 8990203 6042 19897871 | 480| 3652271 10541 3318579
33 | SAN FRANCISCO 1 10000 12152 1125491 4541 115017[L7 416 2408p3411017 25175270
34 | SAN FRANCISCO DE ASIS | - - 40 103200 56 253812 - - 96 357012
35 | SAN JOSE LTDA. - - 5164 3560820 1393 3049060 44 51828 660fL 781
36 | SANTA ANA 6 16065 479 737823 227 602807 9 25500 721 13821
37 | SANTA ROSA 454 | 2835100 | 4592 8389144 1378 557640% 275 3219600 66pR0020249
38 | SERFIN 133 | 3571906 | 134 456324 2 44000 - - 269 407223
39 | TULCAN 29 371100 2583 2926552 2142 405586D 274  2346p29 8 5029700141

VICENTINA MANUEL

ESTEBAN GODOY
40 | ORTEGA LTDA. 2 78015 4239 | 17528157 | 4870 18934154 14 19584 912% 367361
TOTALES 2119 19231624 136569| 248900594 101902| 272618189 6910| 63462771 247500| 60421318(

Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores
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Al analizar el cuadro de tipos de crédito segurpeoativas de ahorros, se podra notar

lo siguiente:

En los valores totales por tipo de crédito en asperativas, se evidencia que estas
entidades tienen una amplia participacion en losrddréditos (272'618.189), en
donde se destaca la Cooperativa Nacional; el sieglugar lo ocupan los créditos de
Consumo (248'900.596), siendo la Cooperativa 290d¢ubre el lider absoluto;
mientras que en el tercer puesto estan los crédieosVivienda (63'462.771),
representados nuevamente por la Cooperativa 2%td@; y por Gltimo se sitan a

los créditos Comerciales (19'231.624), que ubic&kimnancoop como lider.

Los Créditos Comerciales son abarcados en su naagoriFinancoop con un monto
de $4°087.000, seguidos de Cooperativa Santa B@%836.100) y de Cooperativa
Serfin ($3'571.906). En los Créditos de Consumo, ifatitucion con mayor
participacion es la Cooperativa 29 de Octubre aomuy significativo 29'143.339
de monto que supera ampliamente a la conocida CatogeNacional (17'964.103)
mientras que la cooperativa Vicentina Manuel EsteBadoy Ortega tiene el tercer
lugar con (17'528.157). Los Microcréditos tienen @andes participantes:
Cooperativa Nacional (38'736.012), Juventud Ecuaar Progresista (21'167.709) y
Cooperativa Riobamba (19'897.871) que destacaneslkalsr demas entidades. Los
créditos para Vivienda son representados por lap&ativa 29 de Octubre
(6'085.060), seguida de la Cooperativa El Sagrésid23.318) como las de mayor

monto en este sector.

Para finalizar, se puede visualizar que entre tascbperativas que funcionan en el
pais, la Cooperativa Nacional es la lider con unntmototal de crédito de

(59'345.951), seguida de la Cooperativa 29 de Qet(b'771.232) y la Cooperativa
Juventud Ecuatoriana Progresista Ltda. (39'448.@&fR)tercera ubicacion a nivel

general.
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TARJETAS DE CREDITO

Como medida de recuperacién ante la crisis bansévida unos afios atras, los
bancos privados han optado por buscar nuevaseggfratpara captar clientes. Una
de esas estrategias es la creciente oferta déeatage crédito, que promueve nuevas

formas de pagos, brindando la facilidad de commasausuarios.

Se estima que el mercado de tarjetas de créditd Enuador es muy amplio y que
aun hay posibilidades de crecimiento. Es por esolg presencia de las compafiias
emisoras de estas tarjetas busca satisfacer landam#e aquellos clientes que

requieren fuentes de financiamiento a corto plazo.

En el mercado se ofrecen las siguientes tarjetasstdvicard, American Express,

Diners, Visa, Crediandes y Creditosi (Banco Teriad).

Sin embargo, aun existen ciertos aspectos que d&lmear en consideracion al
momento de captar mercado, como son los casosmpetencia contra las tarjetas
emitidas por los propios establecimientos paractiestes, por ejemplo De Prati,
Tosi, Marathon, entre otras que brindan ampliadidades. Y la atencion a las
guejas emitidas por los duefios de establecimietwoserciales, que no estan de
acuerdo con las altas comisiones que cobran lapafias emisoras por el uso de sus

tarjetas.

Estas comisiones van desde el 3% hasta el 13% gndep de los volimenes de
ventas y los plazos de pagos. Por esta razéndpeerciantes solicitan que se
reduzcan las comisiones para que los precios depragkictos bajen y asi poder

competir con otros locales.
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Para el 2003, Mastercard registra un total de 2081arjetahabientes en el pais.

Segun Pia Modesta, gerente de mercadeo de Mastémternacional, la facturacion

a septiembre del 2003 se ubic6 en 266,2 milloneddtlres. Comparandolo con el

2002, se logrd un incremento del 52%. Cabe amptahasta ese entonces el 60% de

los clientes de Mastercard se concentraba enildadnPacificard.

Tabla 2.3.9.

Nivel de endeudamiento segun tarjetas de crédito

NIVEL DE ENDEUDAMIENTO DE LOS TARJETAHABIENTES

-en millones de délares -

Tarjeta Entidad emisora Deuda de clientes
American Express Banco de Guayaquil 56,3
Diners Sociedad Financiera Diners 1932
Mastercard Produbanco 20,7
Mastercard Banco del Pichincha g1
Mastercard Banco de Guayaquil 0,04
Mastercard Pacificard 16,5
Mastercard Mutualista Pichincha 08

VISA Banco del Austro 218

VISA Banco Bolivariano 22,5

VISA Banco del Pichincha 471

VISA Pacificard 14,2

VISA Banco Internacional 52

VISA Banco de Guayaquil 273

VISA Banco de Machala 4,7

VISA Mutualista Azuay 13

VISA Banco de Manabi 06

VISA Banco Amazonas 12

Fuente: Superintendencia de Bancos EL UNIVERSOD

Elaboracién: El Universo, Nov.6/2003
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Tabla 2.3.10.
Deudas adquiridas por tarjeta habientes en el afio 20G&gun tarjetas de crédito

LAS DEUDAS DE LOS TARJETAHABIENTES EN EL 2003

Cartera
Emisora Tarjeta -en miles de délares- Clientes
Sociedad Financiera Diners 223.737 269.858
Banco de Guayaguil American express 69.560 89,785
Banco del Austro Mastercard 775 1.408
Banco del Austro Visa 23,383 36.064
Banco Bolivariano Mastercard 243 426
Banco Bolivariano Visa 26,457 32.348
Banco Centromundo Mastercard 43 504
Banco de Guayaguil Mastercard 1.361 9.651
Banco de Guayaguil Visa 30.101 32.778
Banco de Pichincha Mastercard 8.490 12.915
Banco del Pichincha Visa 54187 89.590
Banco Produbanco Mastercard 26.875 60.254
Mutualista Pichincha Mastercard 1.174 3.340
Pacificard Mastercard 98.569 120.000
Pacificard Visa 19.874 30.000
Banco Amazonas Visa 2.026 2.292
Banco Comercial Manabi Visa 581 T80
Banco de Loja Visa 2 17
Banco de Machala Visa 6.215 11.591
Banco de Guayaguil Bank Trust  Visa 267 160
Banco Internacional Visa T.218 13.406
Mutualista Azuay Visa 1.328 2.290
FuenteSuperintendencia de Bancos EL UNIVERSO

Elaboracion: El Universo, marzo 22/2004

Para el 2004, se constato que el nivel de endeed#mile los clientes de las tarjetas
de crédito aumento en el mercado ecuatoriano. dse la las estadisticas de la
Superintendencia de Bancos, en Diciembre del ab@,28 nivel de endeudamiento
de los tarjetahabientes fue de 393,5 millones drels) mientras que hasta diciembre
del 2003, las deudas acumuladas sumaron 603 nilidaelolares, significando esto,
un incremento del 53,2%°. La concentracién desedgadas estuvo en las emisoras

de Mastercard, Visa, American Express y Diners,syuearon 818.101 usuarios.

Las tarjetas de crédito se convirtieron en un meqehea financiar el consumo
inmediato, es por eso que frecuentemente se lakérmpra pagos de pensiones de

colegios, universidades, viajes y compra de eldotr@sticos. Se trata de préstamos
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inferiores a los 2.500 dolares y que resultaron faéi otorgarlos y representaron

costos operativos mas bajos para el banco.

La tarjeta dominante en el mercado era Dinerq)ads del afio 2003, se registré que
tenia mas de 270.000 usuarios con un nivel de eladganto de 223,7 millones de
dolares. La que le seguia era Pacificard, quesiofias tarjetas Mastercard y Visa,

con 118 millones de délares en endeudamiento.

Se estimd que durante este afio 2004, el mercadis darjetas de crédito seguiria
creciendo, y paso, esto se debid a que las coagaiiiisoras ofertaron las tarjetas
como una interesante via de financiamiento altemmad tal punto de que se especulo
que mas del 85% de los usuarios de estas taf@assaban para financiar compras a

crédito de hasta 12 meses plazo.

Hasta el 2004 en Ecuador se registré segun dattss Sieperintendencia de Bancos,
gue solo el 6% de los compradores se atrasabaadelge sus cuotas. Esto es 6 de
cada 100. El promedio a nivel internacional e&@, por lo tanto se sostiene que el

nivel de morosidad es bajo en relacion con otrésega

Afo 2005

Tal como se tenia previsto, el endeudamiento cetalgetas de crédito incremento.
Al analizar cifras procesadas por la Superintendethe Bancos, entre enero y marzo
del 2004 las deudas por este concepto fueron d& ®ilbones, mientras que en este
mismo periodo del 2005, totalizan $841,8 millodesjue representa una diferencia
de $263,8 millones.
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El crecimiento del nivel de endeudamiento es tak golo el saldo del primer
trimestre de 2005 supera en $29,4 millones al énde&eendeudamiento de todo 2004.

En el 2004, el endeudamiento total sumé $812.0onek.

Al analizar el endeudamiento por tarjeta entre @yamarzo del 2005, se constata lo
siguiente: Diners ocupa el primer lugar con $26mjllones, le sigue Visa con
$248,1 millones. El tercer lugar lo ocupa Mastet@n $220,3 millones y en cuarto
lugar con $107,3 millones aparece American Expréds. indice bien reducido lo
tienen las tarjetas del Banco Territorial con $®jBones y Crediandes (del Banco

de los Andes) con $2,2 millones.

Segun los datos de la Superintendencia de Banaetg marzo del 2005, habia en el
pais 1,07 millones de tarjetas. Esta es una wifraor a los 1,1 millones de tarjetas
que habia en el 2004. Esto se debe a que pagatédisticas, solo se toma en cuenta

Unicamente la tarjeta del titular y no las tarjeta<rédito adicionales (dependientes).

La participacion de las tarjetas de crédito en@lcado estan de la siguiente manera:
Mastercard tiene 363 909 tarjetas y ocupa el pripuesto, le sigue Visa con 355
229. Diners se ubica en tercer lugar con 210 Arjeta habientes y American
Express es cuarta con 113 293 tarjetas. En nesuala estan las 17 220 tarjetas
expedidas por el Banco Territorial y las de Crediésnque suman 11 452.

Andlisis del mercado de tarjetahabientes.

Las tarjetas de crédito son otro de los produatesafrecen las entidades bancarias y
de los cuales se ha notado un crecimiento a lo ldegestos afios. El propdésito de su
emision es captar mas mercado y otorgar al cliantvas formas de crédito que
cubran sus necesidades. En el 2001, existian Bamale tarjetas de crédito:

American Express, Diners, Mastercard, Visa y Cdplivariano, pero hasta el
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primer trimestre del 2005, se puede apreciar quarjata de la Corp. Bolivariano,

habia desaparecido, mientras que ingresaron 2CGnegiandes y Crédito Si.

Tabla 2.3.11.
Emision de tarjetas de crédito de la banca ecuatonie
Tarjeta Cant. %
Mastercard 363.909 34,0%
Visa 355.229 33,2%
Diners 210.17) 19,6%
American Express 113.202 10,6%
Banco Territorial 17.220 1,6%
Crediandes 11.452 1,1%
Total 1.071.279 100,0%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaboracion: Los Autores

Gréfico 2.3.20.
Participacion porcentual de tarjetas de crédito ded banca ecuatoriana

Numero de Tarjetas por Clase

No especificado
2%

Crediandes American Express
1% 11%

Visa

33% Diners

20%

Mastercard
33%

Fuente: Superintendencia de Bancos /2005
Elaborado: Los Autores
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En lo referente a marcas de tarjetas, hasta maiza085, el primer lugar lo ocupa
Mastercard con un 34% de participacion en el merctmtal, la emiten 11
instituciones, de las cuales Pacificard ocupa ungmtaje de 32.19%, esta tarjeta esta
presente en 6 provincias, siendo las mas repreésst@an cantidad: la provincia de
Pichincha con 44% y Guayas con 36.5%. EIl seguundarllo ocupa Visa con un
33.2%, su marca esta presente en 7 provincias.i #mqbién lideran Pichincha y
Guayas con 41.1% y 34.1% respectivamente. Se léeeni 12 instituciones, la
entidad que lo hace en mayor proporcion es el Bdet®ichincha con 33.9%, pero

el Banco del Pacifico también lo hace en un reptesgo 23%.

El tercer lugar lo ocupa Diners con el 19.6%, lavprcia que registra su
participacién es Pichincha y la emite la Sociedaitciera Diners Club. El cuarto
puesto corresponde a American Express con un 18eb%ercado. Su franquicia es
de exclusividad del Banco de Guayaquil y parti@pgs provincias. Su punto fuerte
es la region costa, en especial la provincia dehy@s en la cual tiene un alto
porcentaje de 67.8%, incluso la provincia del Richa que ocupa el segundo lugar,
llega hasta el 21.6%.

El quinto casillero lo ocupa la tarjeta del Bariarritorial Crédito Si, la cual es

emitida por la misma institucion, lo mismo suceda @ tarjeta Crediandes, emitida
por el Banco de los Andes que esta en 10 provindekas cuales Pichincha es la que
mas aporta en cantidad. Esta tarjeta ocupa e pexsto con 1.1% de participacion

total en el mercado.
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Tabla 2.3.12.

Crecimiento de las tarjetas de crédito en el mercadinanciero ecuatoriano, hasta marzo/ 2005.

Afio
Tarjeta 2001 Afio 2002 Ao 2003| Afio 2004 Afio 2005
American Express 21966 40148 89785 112598 113292
Diners 255252| 245235 269858 296540 210177
Mastercard 117432 91734 135573 372093 363909
Visa 182968| 206910 262071 374322 355229
Corp. Bolivariano 1 225
Crediandes 11452
Bco. Territorial 17220

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaboracién: Los Autores

Grafico 2.3.21.
Crecimiento por Tarjeta de Crédito
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaboracion: Los Autores

El cuadro y gréfico anterior nos hace referenclacdecimiento individual por tarjeta

de crédito existente en el mercado, de la cual podededucir que hasta el 2004
tuvieron una inclinacion al crecimiento, sin emlmangemos que hasta el primer
trimestre del 2005 este monto de tarjetas se hecidal causando una incertidumbre

de los motivos por la cual esto ha ocurrido.



Tabla 2.3.13.
Crecimiento del mercado de Tarjetas de Crédito
Afio Afio 2001 Afio 2002 Afio 2003 Afio 2004 Afio 2005
Cantidad 577.619 654.406 757.287 1.155.553 1.071.27
Crecimiento
Porcentual 13,3% 15,7% 52,6% -7,3%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaboracion: Los Autores

Gréfico 2.3.22.
Representacion grafica del mercado de Tarjetas de Cdéo y su crecimiento por afio
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Al observar el cuadro de cobertura, se notard quel 003 (757.287 emisiones)
hubo un crecimiento del 15.7% con respecto al 2662.406 emisiones). Mientras

gue en el 2004 (1.155.553 emisiones) su porced&ajerecimiento fue de 52.6% en

relacion al 2003 (757.287 emisiones).

Como ya pudimos apreciar anteriormente la partiigrade mercado de las tarjetas

de crédito analizadas individualmente tuvieron lim erecimiento especialmente en
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lo correspondiente del afio 2003 al 2004 con un9%2.6in embargo en las

estadisticas mostradas hasta el

decrecimiento en la tenencia de este servicio fiiean del -7.3%.

primer trimestre 2005 demostraron un



CLASIFICACION DE TARJETAS DE CREDITO POR BANCO EMIS OR

Tabla 2.3.14
Emision de la tarjeta Mastercard segun entidad finaniera
Emisor Cant. %

PACIFICARD 117147 32,19%
BANCO DEL PACIFICO 78961 21,70%
BANCO PRODUBANCO 69405 19,07%
BANCO CENTRO MUNDO 49304 13,55%
BANCO DE GUAYAQUIL 22385 6,15%
BANCO DEL PICHINCHA 10581 2,91%
BANCO AUSTRO 7089 1,95%
MUTUALISTA PICHINCHA 4891 1,34%
BANCO BOLIVARIANO 2721 0,75%
SOCIEDAD FINANCIERA PROINCO 1378 0,38%
BANCO ABN AMRO 47 0,01%
Total MASTERCARD 363909

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

Gréfico 2.3.23.

Participacion porcentual de Mastercard segun entidadinanciera que la emite
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores
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La tarjeta lider del mercado MASTERCARD, es emitidat 11 entidades bancarias

en el pais, de las cuales podemos apreciar queagarmmisor es Pacificard con

32.19% del total de éstas tarjetas, un 21.70%slertasiones corresponden al banco

del Pacifico, un 19.07% al banco Produbanco, 13.&8bk@nco Centro Mundo, Yy el
restante 13.49% se encuentran distribuidas en memmentaje entre los bancos

Guayaquil, Pichincha, Austro, Mutualista Pichinch&olivariano,

Financiera Proinco y otros.

Tabla 2.3.15

Emision de la tarjeta Visa segun entidad financiera

Sociedad

Emisor Cant. %
BANCO DEL PICHINCHA 120280 33,86%
BANCO DEL PACIFICO 81788 23,02%
BANCO DE GUAYAQUIL 39459 11,11%
BANCO AUSTRO 35213 9,91%
BANCO BOLIVARIANO 32285 9,09%
BANCO INTERNACIONAL 19263 5,42%
BANCO DE MACHALA 17954 5,05%
BANCO AMAZONAS 4383 1,23%
MUTUALISTA AZUAY 1990 0,56%
BANCO DE LOJA 1293 0,36%
BANCO COMERCIAL DE MANABI 1163 0,33%
BANCO GUAYAQUIL BANK TRUST 158 0,04%
Total VISA 355229

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores
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Gréfico 2.3.24
Participacion porcentual de Visa segln entidad finatiera que la emite
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Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

La tarjeta VISA emitida por 12 entidades financiertiene una clasificacion del
33.86% de emisiones hechas por el banco del Plehir23.02% por el banco del
Pacifico, 11.11% banco de Guayaquil, 9.91% bando Adestro, 9.09% banco
Bolivariano y un restante 13.01% distribuido en basicos Internacional, Machala,

Amazonas, Azuay, Loja, Comercial Manabi y GuayaBaitk Trust.
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Grafico 2.3.25.
Participacion porcentual de American Express segun ¢idad financiera que la emite

BANCO DE GUAYAQUIL

100%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

AMERICAN EXPRESS es unicamente emitida por el BadeoGuayaquil en el
mercado bancario a nivel nacional, y su particijmat¢ia crecido positivamente desde
su introduccion al mercado, ocupando hasta el prinmaestre del 2005 un 10.6%
del total de tarjetas emitidas en el mercado. @adxecionar ademas que fue la Unica
tarjeta del mercado que no redujo su nivel de tegjemitidas durante el premier

trimestre del 2005, al contrario de esto aumentore®.6%.

Gréfico 2.3.26.
Participacion porcentual de Crediandes segun entidafinanciera que la emite

BANCO LOS ANDES

100%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores
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Esta tarjeta es emitida Gnicamente por banco Lasefny representa el 1.1% del
total de tarjetas emitidas en el pais.

CREDIANDES es una nueva tarjeta que cuenta conmroduatcion al mercado a
partir de Enero del 2005.

Gréfico 2.3.27.
Participacion porcentual de Crédito Si segun entidhfinanciera que la emite

BANCO TERRITORIAL

100%

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005

Elaborado: Los Autores

La tarjeta mostrada en el gréafico anterior es @aifinicamente por banco Territorial,
y representa el 1.6% del total de tarjetas emitihasl pais.

CREDITOSI es una nueva tarjeta que cuenta comodutrcion al mercado a partir
de Enero del 2005.



Tabla 2.3.16.
Participacion de tarjetas de crédito a nivel provinal.
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EMISIONES DE TARJETAS
2002 2003 2004 2005

DE PICHINCHA 389.991 452.808 642.965 550.466
DEL GUAYAS 190.533 215.500 342.701 349.367
DEL AZUAY 26.826 31.767 53.805 53.458
DE MANABI 9.395 11.760 27.445 28.608
DEL TUNGURAHUA 8.869 1047 21.499 21.882
DE EL ORO 9.289 10.917 19.125 19.278
DE IMBABURA 7.453 8.555 13.711 13.223
DE LOJA 3.002 3.449 7.572 7.522
DE LOS RIOS 2.485 3.224 7.013 7.089
DEL CHIMBORAZO 1.379 139 5.178 5.388
DE ESMERALDAS 1.360 1.800 3.657 3.755
DE COTOPAXI 923 1.421 3.306 3.382
DE CANAR 1.203 1.328 2.252 2.206
DE GALAPAGOS 125 194 1.264 1.565
DE PASTAZA 198 241 1.101 1.087
DEL CARCHI 349 439 983 1.025
DE NAPO 694 685 943 939
DE BOLIVAR 223 279 692 704
DE SUCUMBIOS 58 83 197 187
DE ZAMORA CHINCHIPE 5 7 46 56
DE ORELLANA 32 74 59 52
DE MORONA SANTIAGO 14 16 39 40
Total 654.406 757.287 1.155.553| 1.071.279

Fuente: Superintendencia de Bancos/2005
Elaborado: Los Autores

En cuanto a cantidad de tarjetas emitidas, laso8inmias que lideran la lista son:
Pichincha en primer lugar, que desde el 2002 ajzentm el doble a su seguidor, la
provincia del Guayas. El tercer lugar lo ocupatavincia del Azuay, aunque su
cobertura esta en promedio, 7 veces por debaj@ geovincia del Guayas. Sin
embargo, hay que también indicar que sus cantidaaessufrido una disminucion

durante los primeros 3 meses del 2005, no asi pt@sncias como la de Manabi
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que en el 2004 tenia 27.445 y en el primer trireed®d 2005 siguid incrementandose
hasta 28.608. Entre los casos de crecimiento ros&wio, se destaca el que se
produce en Galapagos, ya que en el 2003 teniaatjgdas emitidas y en el 2004 esta

cifra crecié mas de 6 veces hasta alcanzar lag 1a2f¢tas emitidas.

2.4 CONSIDERACIONES BASICAS SOBRE LA BANCA
DE CONSUMO Y SUS PRINCIPALES PRODUCTOS

La banca de consumo, vista como banca en si esauortoncepto que se ha venido
manejando Ultimamente en el pais, ya que anterigarie que si se tenia muy en
cuenta era tan solo al crédito de consumo. La bda@nsumo es vista ahora como
un concepto integral que permite al usuario fin@mciobtener herramientas que
permiten a través de las instituciones financiéoasentar el consumo o compra de

bienes y servicios sea esto dentro o fuera del pais

Aun cuando este modelo de negocio financiero na &slalmente difundido o
completamente desarrollado dentro del pais, actrdbrios bancos se han enfocado
en los créditos de consumo, los cuales han peonifice estos obtengan una gran
rentabilidad en sus operaciones, pero sobre todmestran que atender a segmentos
alternativos o a las masas es altamente beneficiossolo por las utilidades que los

bancos pueden lograr sino por que se puede ofuedecentivo a la economia.

Este fendbmeno ha dejado ver en aspectos mas éspgcifue este tipo de banca es
una de las mas rentables y las instituciones quediean a este negocio son las que
mayores indices de retorno sobre la inversion oétie pues las ganancias de las

entidades mejoraron en el 2005 ya que el cobragitakas de interés por los créditos
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gener6 477,3 millones de ddlares y las comisioeesacde 222,9 millones, segun la

superintendencia de bancos.

Segun los ultimos informes se puede ver que ehtotad de bancos privados del pais
generaron 171,2 millones de utilidades entre eganoviembre del 2005, de donde
cinco entidades alcanzaron niveles de rentabililasl ganancias que tienen los
accionistas por sus inversiones) superiores ab#2ipnto. Ellas tienen su nicho en el

crédito de consumo.

La lista esta liderada por el Banco Territorial @eanzé una rentabilidad de 54,06
por ciento, lo que significa que por cada dolar igu@tieron, sus accionistas ganaron
54 centavos. Le siguen Unibanco, Austro, MM Jadamirteaga y el Banco

Internacional.

El resto de entidades consiguié rendimientos quedesde el 29,67 por ciento hasta
negativos del 55,17 por ciento. El promedio ddiesia es 23,64 por ciento. El afio
pasado las ganancias de los accionistas se camwen&n el Unibanco con 116,40

por ciento, Centromundo con 51,67 y el Banco laeional con 41,34 por ciento.

Para los expertos financieros los niveles de rdiald se obtienen de los altos
ingresos que recibe la banca por el cobro de &s tde interés y las comisiones que
aplican por los créditos que ofrecen a los clierfBedo entre enero y noviembre del
presente afio se registraron ingresos por 477,8maglde ddlares provenientes de las
tasas de interés que cobran los bancos a suseslign222,9 millones por las
comisiones. En el 2004 los montos fueron de 425|tbmas y 159,9 millones de

dolares, respectivamente.

Ricardo Cuesta, presidente del Banco MM Jaramilte@ga, sostiene sin embargo,
que la rentabilidad final serd menor, pues lassifictuales aln no incluyen el pago
del impuesto a la Renta y de las utilidades. Sesysncélculos, la rentabilidad del
sistema bordeara el 22,3 por ciento. Sobre estpres&® que las utilidades de la

mayoria de los bancos seran recapitalizadas. 'himb#idad se origina por que los
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bancos son mas eficientes y reducen los costas fijus ingresos por las comisiones
tienen también su peso". Por su parte, César Raharesidente de la Asociacion de
Bancos Privados/2005, sostiene que los ingresosqraisiones y servicios se han
incrementado porque hay servicios que brindandmeds que antes no existian. "Por

ejemplo los de internet".

El portavoz de la banca considera que los ingriaascrecido de forma adecuada.
Afirma que las normas de Basilea implican una @strsupervision, por lo que los
bancos ahora tienen departamentos de evaluaciprogectos que antes no tenian y

gue estan al servicio de los empresarios paraavils planes que presentan.

A criterio del analista econémico Fidel Marquez,nesmal que los bancos cobren
comisiones porque lo hacen en todos los paisegndirargo reconoce que las cifras
en Ecuador son demasiado altas.

Uno de los problemas, dice, es que la banca n@ t@mpetencia con bancos
extranjeros que también disputen el mercado. Rolossbancos no estan obligados a

reducir las tasas de interés o cualquier otro rghecobren.

Marquez asegura que otro factor que debe analizselas contribuciones que
pagan los bancos, que incrementan sus costos i@psrafegun el analista, en la
medida en que se disminuyan esas contribucionesy§ bompetencia, los bancos

también reduciran las comisiones que cobran dilrses.

Al mismo tiempo se puede ver que la banca ha d#lsalo una serie de productos,
los cuales han sido el motor fundamental para llos @&ndices de rendimiento que
obtienen, asi se tiene que a partir de estos gp®dido ofrecer al cliente una nueva
gama de servicios orientados a satisfacer sus idades de consumo de tal forma
que estos viabilizan o facilitan la labor de consuen la poblacion mediante
prestamos dirigidos a este tipo de necesidadgstamy cuentas bancarias, depdsitos,

banca electronica, canalizacién de pagos, trarmaesidigitales, entre otros que
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actualmente estan promocionando los bancos. Asies que los productos que

actualmente tiene la banca a disposicion son:

Depdsitos a plazos

Para este producto existe un monto minimo pardwapagjue depende de cada banco,
estas son sus caracteristicas:

* Plazo Minimo 30 dias

» El monto se puede retirar sus capital al finallaplazo pactado, pero los

intereses pueden ser retirados segun la conveaidattliente
* Obtiene rendimiento por sus fondos depositados.

* Usted tiene la opcion de capitalizar sus inteyelsyengados e incrementar

su inversion.
* Puede utilizarlo como respaldo y garantia banqaaia créditos.

* Puede obtener una_Tarjeta de Débitoon ella podra disponer

inmediatamente de su dinero a través de los capartmsmaticos en toda la

Republica e internacionalmente.

* En algunos casos a partir de la red y desdendimlad de su hogar o de su
oficina y podr& consultar de manera inmediata farimacion de cuenta que

usted requiera, ademas de realizar sus transasaoneseguridad.
CUENTAS

Los bancos ofrecen 2 tipos de cuentas principaknenentas corrientes y de ahorro.
Con estas podra rentabilizar y acceder a todosdosgcios bancarios que tiene la

institucion donde se elija poner su dinero y realipdo tipo de operaciones.
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Cuenta corriente

Cuenta Corriente es un producto que brinda la polsid de utilizar un sistema de

chequeras para girar contra sus fondos, previantagesitados en el Banco. Entre

las principales caracteristicas que tienen eserstas son:

* Recibe mensualmente su estado de cuenta comafiedde los movimientos

en su cuenta durante el periodo.

* Puede obtener una_Tarjeta de Débitoon ella podra disponer

inmediatamente de su dinero a través de los cagrtsnaticos en toda la

Republica e internacionalmente.

* Puede realizar transacciones a traveés de la esededla comodidad de su
hogar o de su oficina y podra consultar de mamenzdiata la informacion de

cuenta que usted requiera, ademas de realizarasisatciones con seguridad.

» Se puede recibir atencion en las diferentes sats que puede tener la

institucion.

» Se debe registrar la cuenta con un monto minaomunmente 500 délares

y ademas presentar una serie de datos persona#gi€éros y comerciales:

Cuenta de ahorro

Es una cuenta que tiene como el principal uso @ralde fondos o dinero personal,

el cual esta a disposicion del cuenta ahorristawaiquier momento, esta cuenta

mucha veces es la base para otro tipo de transascicomo las electronicas, de

debito o de consumo, ya que se permiten efectugosa la cuenta para pagos o

transferencias. Entre sus caracteristicas tenemos:

» Su cuenta es totalmente accesible y podra dispdeesu dinero en todo

momento.
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* Obtiene rendimiento por sus fondos depositad@mgeros mensualmente

(segun monto y entidad bancaria).

» Puede obtener su Tarjeta de Déhiton ella podra disponer inmediatamente

de su dinero a través de los cajeros automaticotodm la Republica e

internacionalmente.

» Puede realizar transacciones a través de la eésdedla comodidad de su
hogar o de su oficina y podra consultar de mamemediata la informacién de

cuenta que usted requiera, ademas de realizatasissitciones con seguridad.

» Se puede recibir atencion en las diferentes sats que puede tener la

institucion.

* En algunas instituciones este tipo de cuentas estregadas de forma
gratuita o por tan solo 1 doélar al ser cliente st énstitucion por medio de
otros servicios (cliente de préstamo, tarjeta @elitv u otro servicio) de tal
forma que faciliten las transacciones entre loerdiftes servicios que hace
uso el cliente, los pagos que este realiza al banaivas empresa (empresas
de servicios basicos, celulares, television pagladernet, etc.) o los ingresos
que este percibe (pagos, sueldos, transferena@ashanco y algun otro
interesado (ej: empresa que paga a sus empleadosepiio de este tipo de
cuenta). En otras instituciones requieren un momitgmo comunmente 50,
100 o 200 dolares, ademas de una serie de reguisitno datos personales y

financieros

PRESTAMOS

El crédito de consumo es actualmente uno de losdifiasdidos del pais y estan

orientados a todo tipo de estratos sociales lokess®mn cominmente ofrecidos por

grupos de vendedores a los cuales se les conoce esesores financieros o

vendedores de crédito. Este tipo de crédito edarias mas sencillos ya que no hay
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que demostrar al banco para qué es solicitadogngsilo piden tienen una relacion
de dependencia con alguna empresa. Generalmemeglaisitos son los documentos

personales, el rol de pago y una planilla de sewigasicos de la vivienda.

Dentro de este rango el mas dificil es el solicitpdra vivienda porque el plazo para
pagar es hasta 15 afios. Por ello, a estos clisatlies estudiard mejor que a alguien

que en un afio o seis meses pagara la deuda.

Los créditos para carros son hasta 4 afilos o 5 dagéntidad, mientras que para
viajes, consumos varios o tarjetas van de 1 a 8.dficcliente escoge el plazo, pero

dentro de ese rango.

Hay otros tipos de créditos especiales, como lessgudan durante el inicio escolar,

cuyo monto maximo es de $ 600, con un plazo denses®s a un afio para pagar.

Por otro lado actualmente se ofrecen diversos arogs financieros disefiados por
las entidades financieras para que las empresasrcames dirigidas al mercado de
consumo incrementen sus ventas y obtengan fuerdedindnciamiento. Estos
productos permiten que las empresas comercialgarieantre sus socios estratégicos
a los bancos de los cuales los 2 se beneficianiamgte pues a uno se le permite

incrementar sus ventas y al otro colocar créditosl| enercado. Estos son:

Financiamiento de Bienes de Consumo Duradero ysOtro

Préstamos a pagos fijos emitidos con o sin gararfstos financiamientos estan
dirigidos a toda la poblacion (incluyendo el ammiegmento no bancarizado). Se
ofrecen principalmente a través de canales de vemm@aristas y los plazos van desde
3 hasta 36 meses.
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Tarjetas de Crédito de Marca Privada:- Créditoslw@ntes emitidos bajo el nombre
de cadenas minoristas 0 empresas manufacturerasn&lmidor elige cuanto quiere

pagar mensualmente de su estado de cuenta y & &pj@gos minimos.

TARJETAS
Las diferentes entidades bancarias ponen a disfositversos tipos de tarjetas
segun las necesidades de los clientes, tales amptat de crédito, de compras y de

debito y se ajusta a la necesidad para disponéindeo en todo momento.

Tarjetas de Crédito

El cliente tiene la alternativa de disponer de itoég cubrir su necesidad de
financiamiento de manera inmediata para cualgigerde compra o pago, en el pais
tal como se analizo anteriormente dispone de digetarjetas de crédito las cuales

estan a eleccion del cliente segun su capacidadgiz

Tarjetas de Compra

Es una variacion de las tarjetas de crédito, ngésdovicios de esta son mas limitados
ya que solo permite obtener financiamiento paraptarng no como las anteriores en
las cuales se puede obtener adelantos de dindi.niexlalidad es aplicada por la

tarjeta cuota facil.

Débito
A partir de esta se puede realizar sus transacciseguras e inmediatas a través de
cajeros automaticos o utilizarla para sus pago stabkecimientos donde realice

compras o0 consumaos.
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COMPRAS EN LINEA Y PAGOS POR MEDIOS ELECTRONICOSITIERNET)

Este es un nuevo servicio que permite pagar diseypaiones como las planillas de
servicios bésicos, cuentas de celular y otros cayomseguridad, este servicio aun se
esta difundiendo en la poblacion y se permitezailia tarjeta de debito, de crédito o

tan solo la cuenta bancaria para realizar lasdraisnes

TRANSACCIONES DIGITALES

Este tipo de transacciones se realiza a travésnaelio celular, utilizando la
tecnologia inaldmbrica que estos tienen para padgizar transferencias bancarias,
consultas y otros servicios. Este servicio recémrsta implementando en el pais en
algunos bancos y permite al cliente obtener un ongigpido para sus transacciones,
mas aun la linea de servicios es limitada debidgua este es aun nuevo y el

conocimiento de los usuarios sobre la tecnologiaagsiente.

Asi se tiene que estos servicios han logrado cgibdacos que se dedican a la banca
de consumo puedan incrementar notablemente suseéndle rendimiento, sin
embargo como se puede notar, no se ha difundidpleteimente todos los servicios
0 aun no se han implementado otros, esto nos da conclusién que este tipo de
banca aun esta en una etapa de crecimiento en dengeede ver hay amplias
oportunidades para el mercado, por lo que se hmatispensable que se inicie una
investigacion exhaustiva, que arroje informacionareta de primera linea para que
se pueda fomentar un crecimiento en este sectocudecomo se pudo ver en cifras
esta en un auge impresionante. Resultaria inteeefamentarlo ya que esto sirve a
los distintos mercados, en sus diferentes estratmsales y ademas generaria

crecimiento y desarrollo para el pais.



CAPITULO 3

3. ESTUDIO Y  ANALISIS DE LOS
CONSUMIDORES

3.1 METODOLOGIA, TABULACION Y PRESENTACION
DE RESULTADOS

El sector de las instituciones financieras en magsdis, es de vital importancia para
el desarrollo econémico, ya que de la facilidadpiracion, variedad, costos, etc que
ofrezcan sobre cada uno de sus productos y sesyependen otros elementos del

mercado tales como los microempresarios, corparasigersonas naturales, etc.

Por lo tanto, para conocer mas sobre la percemgiérestos elementos tienen de las
instituciones financieras y sus productos, es gubeasbuscado obtener informacion
para poder establecer y crear un perfil del condamen cuanto a sus aspectos
demograficos y habitos de consumo. Este perfilnfigd conocer: las caracteristicas
del usuario, cuales son sus conformidades, neckEsdao cubiertas y expectativas.

Todo esto se lo busca lograr por medio de una stecgenformada por 25 preguntas.
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Herramientas Del Estudio.-La forma planteada para la recoleccion de inforaraci
es a través de encuestas persofatesa lo cual se elaborara un formato tentativo

previamente probado en el campo investigativo.

Tamaifio Muestral
Fuente de la muestraINEC, VI Censo de Poblaciéon y V de Vivienda deb 2001

Para el calculo del tamafio muestral tomamos enidenasion los siguientes

parametros

Ng = PEA aproximadamente en la ciudad3ieyaquil

No = PEA aproximadamente en la ciudadieto

Z = 95% de confianza, es el cuantil de una distitouNormal que equivale a
1.96 en la tabla z (ver anexo 2)

Ey= E;=5 % Error para tamafio muestral @nayaquil (Eg) y Quito (Eq)®

P = Probabilidad de que el evento ocurra (50%, g@reentaje maximo de
dispersién)

Q=1-P

Por lo que dado esto y si al mismo tiempo decimaslgs poblaciones a investigar
son mayores a los 100,000 habitantes, tenemos mueoeia, se debe utilizar la

siguiente formula:

2 para ver el cuestionario utilizado en la encuestavestigacién de mercado, ver el anexo 1
3 E, diferencia entre el estimador y el pardmetro poblacional.
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De donde los parametros son tal como se habianmadmlanteriormente. Es por eso
gue considerando los calculos correspondientesiries que la muestra para nuestro

estudio seria de la siguiente forma:

1.96 x0.5x0.5
N ===

El resultado de la muestra es de 384 individuodpsleuales, basandose en el peso
poblacional de cada ciudad encuestada y tomandm domdamento teodrico la

encuesta estratificada, se tiene que la distrinud@ Tamafio Muestral por Ciudades

es:
Tabla 3.1.1.
Tamafio muestral utilizado en la investigacion de megxo.
No. Ciudad Muestra
1 Guayaquil 219
2 Quito 165
Total 384

Fuente: PEA (INEC ultimo censo de poblacion y vivend
Elaboracion: Los Autores

Disefio de la Muestra

o Marco de muestreo.
El marco de muestreo se constituye con la inforamaclel VI Censo de
Poblacion y V de Vivienda del afio 2001 y las estiowes para el afio 2005.
El marco contiene informacion de la Poblacién Ecoicdmente Activa que

residen en las ciudades de Guayaquil y Quito.

o Universo y unidad de analisis.
El universo de estudio son las personas de la PBRAlas ciudades

anteriormente nombradas, la unidad de analisisosoindividuos.
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a Dominio de estudio

Guayaquil y Quito: son las ciudades con mayor pmdmeen el Ecuador.

o Disefio y seleccion de la muestra.
El tipo de muestreo utilizado es el muestreo Pritiseibo, en proporciones
por edades, la unidad primaria de muestreo (UPM)ls® individuos de la
PEA.

o Estratificacion de la muestra

La edad conformada por la PEA comprende:

Menores 20 afios 15%
20 a 29 afios 27%
30 a 39 afios 22%
40 a 49 afnos 16%
50 a 59 afios 10%
60 a 69 afios 6%
70 y mas afios 4%
Variables

» Ciudad: (Ciudad) Zona edificada de notable extengide constituye el
nacleo de la vida econdmica y administrativa. lespuestas posibles son:
o Guayaquil
0 Quito

» Edad: (P1_Edad) Tiempo que lleva viviendo una pexstesde que nacio.
Las respuestas posibles son:

Menos de 20

20a 29

30a39

40 a 49

50 a 59

60 a 69

70 y mas

O O0OO0OO0OO0OO0OOo
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Género: (P2_Genero) Conjunto de individuos o esgecon caracteristicas
comunes. Las respuestas posibles son:

0 Masculino

o Femenino

Estado Civil: (P3_Estado_Civil) Conjunto de condi@s de nacimiento,
convivencia, etc, de una persona que determinacapacidad civil. Las
respuestas posibles son:
0 Soltero
Casado
Uniédn libre
Viudo
Separado
Divorciado

O o0Oo0oo0oo

Educacioén: (P4_Educacion) Nivel de instruccion oorfacion intelectual y
moral de una persona. Las respuestas posibles son:
o Notiene
Primaria
Secundaria
Superior
Post Grado

O oO0OooOo

Numero de miembros en hogar: (P5_Numero_MiembragaHdCantidad de
individuos que forman parte de un mismo ndcleo liami Las respuestas
posibles son:

o]

O~ wWNPE

o]
o]
o]
o]
0 masdeb

Numero de hijos: (P6_Hijos _Tiene) Cantidad de crawastagos. Las

respuestas posibles son:
o Ninguno

O WNPEF

o]
o]
o]
o]
o]
0 masdeb

Actividad a la que se dedica: (P7_Actividades_ De&tliy P7_Actividades_
Dedica2) Oficio o labor que desempefa para podesisir, para esta se
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analizara una actividad principal y una actividasmplementaria. Las
respuestas posibles son:

Estudiante

Empleado o asalariado
Comerciante

Profesional independiente
Patrono o socio

Jubilado

Recibe rentas
Desocupado

Otro

O O0OO0O0OO0OO0OO0OO0Oo

» Casa donde vive: (P8 _Casa_Donde_Vive) lugar deemila habitual. Las
respuestas posibles son:
o Propia
o0 Arrendada
o De algun familiar
o Otra

* Ingreso Promedio: (P9_Ingreso_Individual) Montonetario que percibe el
encuestado por realizar su trabajo. Las respupssaisies son:

Menos de 300
300 - 600

600 — 900

900 — 1200

1200 en adelante

O O O0OO0Oo

» Destina parte de sus ingresos para ahorro men@HD._Destina_Ahorro)
(P_11) Porcentaje del sueldo ganado que se guardase consume. Las
respuestas posibles son:

o0 Menos de 10%

0o 10-20%
0o 20-30%
0o 30-40%
0 40-50%
o 50-60%
o 600 mas

» (P_12) 5 mayores gastos después de los basicespEden de importancia
de los gastos adicionales a otros rubros basicas respuestas posibles son:
0 Restaurantes
0 Paseo y entretenimiento
0 Viajesy hoteles
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Bebidas alcohdlicas y cigarrillos
Mdsica, revistas y libros
Equipos eléctricos

Dinero entregado a hijos
Trabajadores del hogar
Telefonia celular

Calzado

Vehiculo mantenimiento
Vestido

Educacion

Vivienda (alquiler)

Vivienda (mantenimiento)
Internety TV pagada

Muebles y articulos de casa
Servicios Médicos
Compromisos sociales
Seguros

Accesorios personales y joyerias
Electrodomésticos

Mascotas
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Medio de Transporte de jefe de hogar: (P13_Median3porte_Jefe) Es el
tipo de vehiculo por medio del cual se trasladaudelugar a otro. Las
respuestas posibles son:

(0]

0
(0]
(0]

Propio
Bus
Alquilado
Otros

Banco o institucion financiera de mayor importaneia pais: Institucion
financiera que ocupa el top of mind del encues{&dd4, pregunta abierta).

Motivos por los que se considera a un banco de maymortancia: Son las
razones que avalan y sostienen el nivel de impcigaie una entidad. (P_15)
Las respuestas posibles son:

O O0OO0O0OO0OO0OO0OOO0OO

Solidez

Buena atencioén

Cercania

Variedad de servicios
Cordialidad

Prestigio

Confiable/ Seguro

Costos de transacciéon no altos
Facilidad apertura cuenta
Otros factores



116

* Tiene algun producto en alguna institucion finarecie
(P16_Tiene_Prod_Serv_Financiero) Busca conoceari@adad de productos/
servicios financieros que posee el encuestadordsgsiestas posibles son:

o Sicontesto Sl, tenemos:
= (Cta. Cte.
= Cta. Ahorro
= Ahorro Programado
= Dep. aPlazo
= Créditos
*» Fondo de Inversion
= Seguros de Vida
» Tarjeta de Débito

= Visa
= Mastercard
= Diners

= American Express
» Crediandes

= Crédito Si
= Cuota facil
= Otros

= Tiempo que trabaja con institucion
Para lo cual se considera la institucion en la sadtabajara.
0 Y para los que contestaron NO, tenemos:

= Costos de mantenimiento
] No confia en bancos

] No tiene recursos

= Otros

» Porqué razones busca trabajar con esos bancostéeombrar las opciones
0 motivos que respaldan la decision de trabajamucooanco (P_17).

Solidez/seguridad

Buena atencion

Esta cerca de mi casa

Variedad de servicios

Prestigio

Confiable

Costos bajos de transaccién
Innovacion constante

Facilidad para obtener los servicios bancarios
Depositan sueldo del trabajo

Otros factores. (respuesta abierta)

O O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OOo
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* ¢Recuerda el lema del banco con el cual trabdfa®8 Recuerda_lema_inst
1/2/3) Pide citar una frase o palabra que se rdeuacerca del lema que
caracteriza y describe una institucion. Las resgaseposibles son:

o En el caso de responder SI, se anota el lemabakldanco

0 La otra opcion es NO.

* En que aspectos debe mejorar la institucion conclal trabaja:
(P19_Mejorar_inst) Es parcialmente una pregunt&ribi Las respuestas
posibles son:

0 1.- Se escribe aqui la sugerencia de cambio o eejor
0 2.- En nada, estoy conforme
0 3.- No sabe contestar

 Tiene ud créditos o tarjetas de créditos en alneceoomerciales:
(P20_Tiene_Tarjetas_Cred) Las respuestas posibies
o Si
o No

* En que establecimiento(s) tiene ud tarjeta de wedP21_Establecimientol/
2 /3) Las respuestas posibles son:

Maratén
Casa Tosi
Pyca

Eta Fashion
Juan Eljuri
Comandato
Orve Hogar
Marcimex
Com. Jaher
Créditos Econdmicos
Alm. Japdn
De Prati

La Ganga
Otros

O 000000000 0OO0OO0OOo

* Recuerda algun comercial de TV sobre instituciofirancieras en los
tltimos 4 meses: (P22_Recuerda_Comercial_TV_Bamspuestas posibles
son:
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En el caso de responder Si, se sefiala el ban¢endzldel cual
recuerda el encuestado.

0 También se puede responder NO

Cual es el banco que mas préstamo hace para: Boisoeer para que tipo de
necesidades son destinados los diversos créditosuayes bancos se
caracterizan por aquello entre los entrevistad®s.28) Las respuestas
posibles son:

0]
(0]
(0]

Casa
Autos
Microempresarios

Menciona las cualidades que tiene o debe teneingtitucion y las califica
dentro de un rango que va del 1 al 10 (méximo)24p,_las respuestas
posibles son:

OO O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0o

Atencién (amabilidad, agilidad): 1 al 10
Seguridad y guardiania: 1 al 10
Profesionalismo: 1 al 10

Bajo costo de los servicios: 1 al 10
Variedad de los servicios: 1 al 10
Imagen de la institucién:1 al 10
Espacio fisico suficiente: 1 al 10
Ubicacién: 1 al 10

Informacion: 1 al 10

Tecnologia: 1 al 10

Si tendria que utilizar algun servicio bancario Icaacogeria y en que
institucion financiera lo haria. (P25_Productologstia B1l/ B2/ B3) Se
sefala el servicio que se escogeria y se anotmeblen el cual lo solicitaria.
Las respuestas posibles son:

O O0OO0OO0OO0OO0O0o

Cta. de Ahorro

Cta. Corriente

Dep. a Plazo fijo
Fondo de Inversion
Préstamo

Ahorro Programado
Tarjeta de Crédito

Nota: A la derecha de cada servicio, se anotastéugion en la cual se solicita.
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Disefio de la Encuesta

Encuesta directa.-La encuesta en su disefio conllevé tanto preguaftastas como
cerradas, mediante las cuales se pretendi0 reapldat mayor cantidad de
informacion posible que brinde un panorama actadtiz y general del

comportamiento del usuario actual y potencial dealaca.

Aplicacion.- La forma de aplicacion fue directa y personalppeéendo de esta forma
un contacto directo donde el encuestador y el etade tuvieran una comunicacion

fluida que permitiese captar la real percepcionighis servicios financieros.

En base a esto se ha disefiado un cuestionarigaldue ofrecido a los encuestados,

para que sea contestado

LOGISTICA

Prueba de campo

Una vez terminado el formulario para el estudide dae sometido a una prueba
piloto en la ciudad de Guayaquil, con una persomeuestadora que realiz6 15
entrevistas. Esta prueba de campo fue realiza@3 ele Febrero del 2006 y durd
entre las 10 de la mafiana y la 1 de la tarde, fiéndonos conocer que la duracion
de tiempo por encuesta oscilaba entre 6 y 10 nsnuéximo, y que el tiempo entre
realizar una encuesta y otra podia tardar de 5 mifiQtos, lo cual nos llevé a un
calculo aproximado de 11 minutos minimo y maximo2@eminutos por encuesta

terminada.

Capacitacion
Una vez ajustado el formulario, se procedi6 a [zac#acion de encuestadores tanto

para la ciudad de Guayaquil como Quito, de la sigiei manera:
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Martes 28 de Febrero/2006, en la ciudad de Gualyaguil0:00 a 11:00 am se
capacito para la realizacion de las encuestasstudiantes de carreras universitarias

de especialidad marketing.

Miércoles lero de Marzo/2006, en la ciudad de Qdio10:00 a 11:00 am se

capacitd a 3 encuestadores experimentados pavarallario de interés.

Cabe resaltar que la capacitacion consistié en:

- Manejo del formulario respecto a significado deacada de las preguntas del
mismo, forma de preguntar y objetivo a medirsesta.e
- Asignacion de sectores de la ciudad seleccionad@srpalizar el levantamiento
de informacion de campo.
o Guayaquil
= Av. 25 de Julio
= Av. principal de la Alborada
= Alrededores del parque de la Kennedy
= Sectores aledafios a la Av. 9 de Octubre
» Afueras del Centro Comercial Mall del sol

=  Afueras del Centro Comercial Mall del sur

= Av. Laprensa

= Av. Amazonas

= Afueras del Centro Comercial EL Jardin
= Afueras del Centro Comercial El Recreo
» Estacién del trole Norte

» Estacién del trole Sur

»= Av. Mariana de Jesus

= Afueras de la Universidad Central
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- Politicas del encuestador y prohibiciones
o Politicas
» Repetir la pregunta del formulario en caso de seesario
» Hablar de forma clara y concisa en el desarrolladmcuesta
» Realizar las encuestas de forma aleatoria a lasopas que
circulen en las avenidas y sectores asignados pra
levantamiento de informacion
»= La hora apropiada para el levantamiento de infoibnase asigno
de 9:00 am a 6:00 pm
o Prohibiciones
»= No influir en las respuestas del encuestado
= No predecir respuestas del encuestado
= No portar ningun articulo o adorno alusivo a repnégr a una
institucion financiera
» Las encuestas que no han podido ser completasmarén como

vélidas y se tendra que volver a realizar una estaumieva.

Levantamiento de informacién

Una vez ya capacitado el personal para realizéevaintamiento de informacion a
través de las encuestas, se coordind empezar taestas simultdneamente en
ambas ciudades, el dia jueves 2 de Marzo/2006,lacdimalidad de terminar las

mismas en el lapso de 3 dias. Dado que cada eadaestabajo 8 horas diarias a un

ritmo de 25-26 encuestas aproximadamente por thdesposible.
Control y supervision en campo.
El control de campo fue realizado en ambas ciudagedecir se tomd la precaucion

de comunicarse via celular con cada encuestadagyptar su ubicacién, con lo cual

se cercioraba su real ubicacion y forma de trabajar
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PRESENTACION DE RESULTADOS

Cada uno de los resultados del estudio sera pessempior medio de una tabla de
resultados y su correspondiente grafico, del ceafsecera un apartado especial de
andlisis de resultados, los cuales seran la base lga presentacion de las

conclusiones y recomendaciones.

Cabe indicar que aunque tedricamente eran reqseffd encuestas, finalmente
fueron realizadas 391 encuestas, las cuales pemmithostrar datos importantes

sobre el comportamiento del usuario financiero,raeesidades y requerimientos.

A partir de esto toda la informacion recabada sexdizada y tabulada, mediante
programas de computaciéon como Excel y SPSS, cfim @ armar una tendencia de
comportamiento de las variables, ver las oportw@day estructurar planes
estratégicos que contemplen los requerimientosesidg@des, sugerencias y otros

factores de importancia sobre el mercado financiero

En base a esto se obtendra una serie de resulestagdisticos como la media
aritmética, la desviacién estandar, los minimosimas, los intervalos de confianza
y otros resultados, los cuales seran la base paaa en perfil del consumidor de los
productos financieros y analizar los resultadosemibbs, lo cual se vera mas

adelante.

Luego con estos resultados se podra ofrecer umiefgue contendra los diferentes
analisis de los resultados y las interrelaciondseelas variables, para lo cual se
utilizara cuadros, gréaficos y un analisis cuantitaton base estadistica, con lo que
finalmente se obtendran las conclusiones del estuyifier tabla de resultados en
Anexo C)
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A continuacién se detalla la tabla de resultadog, sg basa en todas las preguntas

gue conforman la encuesta aplicada a las ciudadeGuayaquil y Quito.

Cada

pregunta tiene su respectiva variable en abre@dansi como también se detalla el

namero de resultados obtenidos por cada una, mdstrademas los resultados

minimos y maximos, sumatorias, medias y la deswaestandar.

Tabla 3.1.2.
Resultados descriptivos de la investigacion de mercado

Tabla 1/3

Descriptive Statistics
Minimum | Maximum | Sum | Mean Std. Deviatid
Ciudad 391 1 2| 561| 1.43478261 0.49636359
P1_Edad 390 1 7] 1404 3.6] 1.90358882
P2_Genero 377 1 2| 569| 1.50928382 0.50057814
P3_Estado_Civil 390 1 6| 796| 2.04102564 1.21403917
P4_Educacion 385 1 5| 1369| 3.55584416 0.67130427
P5_Numero_Miembros_Hogar 386 1 6| 1567| 4.05958549 1.26658302
P6_Hijos_Tiene 386 1 7] 1489| 3.85751293  2.5108403
P7_Actividades_Dedical 391 1 10| 999| 2.55498721 1.74427104
P7_Actividades_Dedica2 64 1 9| 157 2453125 1.39078244
P8_Casa_Donde_Vive 390 1 4| 719| 1.84358974 0.88323281]
P9 Ingreso_Individual 38R 1 6| 851| 2.22774869 1.30935041
P10 Destina_Ahorro 365 1 3| 603| 1.65205479 0.66052543
P11 Porcentaje_Ahorro 201 1 7| 433| 2.15422886 1.18367839
P12 Restaurante 391 0 5| 435| 1.11253197 1.78673789
P12 Paseo 391 1 6| 2164| 5.53452685 1.11548987
P12_Viajes 391 1 6| 2267| 5.79795396 0.79265598
P12_Bebidas 391 1 6| 2289| 5.85421995 0.72446361
P12_Musica 391 1 6| 2294| 5.86700767 0.65453918
P12_Equipos 391 1 6| 2315| 5.92071611 0.51276571
P12_Dinero 391 1 6| 2011| 5.14322251 1.78165836
P12_Trabajadores 391 1 6| 2314| 5.91815857 0.557883071
P12_Telefonia 391 1 6| 1788| 4.57289003 1.58330443
P12_Calzado 391 1 6| 1951| 4.98976982 1.44467109
P12_Vehiculo_lavado 391 1 6| 2169| 5.54731458 1.24125111
P12_Vestido 391 1 6| 1533| 3.92071611 1.87051494
P12_Educacion 391 1 6| 1216 3.10997447 2.19455684
P12_Vivienda_alquiler 391 1 6| 2136| 5.4629156 1.4333145
P12_Vivienda_manten 391 1 6| 2083| 5.32736573 1.53597642
P12_Internet 391 2 6| 2308| 5.9028133 0.52698199

=
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Tabla 2/3
P12_Muebles 391 1 6| 2280| 5.83120205 0.69588417
P12_Servicios 391 1 6| 2006| 5.13043478 1.46615471
P12_Compromisos 391 1 6| 2254| 5.76470588 0.71674646
P12_Seguros 391 1 6| 2295| 5.86956522 0.59988851
P12_Accesorios 391 1 6| 2307| 5.90025575 0.50917227
P12_ELectrodomesticos 391 3 6| 2315 5.92071611 0.43128371
P12_Mascotas 391 3 6| 2325 5.94629156 0.3276651
P13_Medio_Transporte_Jefe 365 0 4| 578]| 1.62816901 0.52861163
P15_Solidez 391 0 1| 305| 0.78005115 0.41474243
P15_Atencion 391 0 1 95| 0.24296678 0.42942466
P15_Cercania 391 0 1| 121]| 0.30946292 0.46286451
P15_Variedad 391 0 1 50| 0.12787724 0.33438094
P15_Cordialidad 391 0 1 75| 0.19181586 0.394233471
P15 Prestigio 391 0 1| 177| 0.45268542 0.49839404
P15 Confianza 391 0 1| 134 0.342711] 0.4752239
P15 Costos 391 0 1 44| 0.11253197 0.31642471
P15 Facilidades cuenta 3p1 0 1 56| 0.14322251 0.35074843
P15 Facilidades creditos 301 0 1 6| 0.01534527 0.12307938
P16 Tiene Prod_Serv_Financiero 391 1 2| 497| 1.27109974 0.44509701
P16_Prod_Servl_Instl 285 1 15| 617| 2.16491228 2.32200824
P16_Prod_Serv2_Instl 126 2 15| 810| 6.42857143 2.96223854
P16_Prod_Serv3_Instl 51 4 12| 452| 8.8627451 1.72069297
P16_Prod_Serv4_Instl 14 8 11| 136| 9.71428571 1.20438758
P16_Prod_Serv5_Instl 2 8 10 18 9| 1.41421356
P16_Prod_Servl_Inst2 98 1 16| 839| 8.56122449 6.16117931
P16_Prod_Serv2_Inst2 19 2 14| 127| 6.68421053 2.90693864
P16_Prod_Serv3_Inst2 6 8 12 54 9| 1.54919334
P16 Prod_Serv4 Inst2 0
P16 _Prod_Serv5 Inst2 0
P16_Prod_Servl Inst3 13 1 15| 125| 9.61538462 6.44901106
P16 Prod_Serv2 Inst3 0
P16 Prod_Serv3 Inst3 0
P16 Prod_Serv4 Inst3 0
P16 Prod_Serv5 Inst3 0
P16_No_Motivo 93 1 4| 217| 2.33333333 0.91287093
P17 Motivol Trabaja Instl 285 1 11| 719| 2.52280702 2.68347954
P17 Motivo2 Trabaja Instl 232 1 11| 1231| 5.30603448 2.52714403
P17_Motivo3_Trabaja_Instl 122 3 13| 760| 6.2295082 2.04004084
P17_Motivo4_Trabaja_Instl 59 3 11| 425| 7.20338983 2.0152835]
P17_Motivo5_Trabaja_Instl 26 1 11| 197| 7.57692308 2.30083597
P17_Motivol_Trabaja_Inst2 19 0 11| 436| 5.51898734 3.8392733
P17_Motivo2_Trabaja_Inst2 37 2 10| 188| 5.08108108 2.60745063
P17_Motivo3_Trabaja_Inst2 17 3 9 98| 5.76470588 1.67814674
P17 _Motivo4_Trabaja_Inst2 7 5 10 47| 6.71428571 1.7043362]
P17_Motivo5_Trabaja_Inst2 3 6 10 24 8 2
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Tabla 3/3
P17 Motivol Trabaja Inst3 7 1 11 48| 6.85714286 4.33699479
P17_Motivo2_Trabaja_Inst3 3 2 9 19| 6.33333333 3.7859389
P17 Motivo3_Trabaja_Inst3 1 5 5 5 5].
P17 Motivo4_Trabaja_Inst3 1 6 6 6 6.
P17 Motivo5_ Trabaja_Inst3 0
P18_Recuerda_Lema_lInstl 285 1 3| 516| 1.81052632 0.52329004
P18 Recuerda_lema_inst2 7 1 1 7 1 0
P18 Recuerda_lema_inst3 2 1 1 2 1 0
P18_Cual Inst3_lema 2 6 9 15 7.5| 2.12132034
P19 Mejorar_inst 278 2 12| 1132| 4.07194245 2.79411524
P20_Tiene_Tarjetas_Cred 3p1 1 2| 657| 1.68030691 0.46695512
P21 _Establecimientol 125 1 15| 598 4.784| 4.61166823
P21_Establecimiento2 89 2 14| 646| 7.25842697 4.44033191
P21 Establecimiento3 49 3 15| 442| 9.02040816 4.20560041
P21 Establecimiento4 26 1 15| 261| 10.0384615 3.5830799
P22_Recuerda_Comercial_Tv_Banco B91 1 2| 464| 1.18670077 0.39017039
P22_Comercial_Tv1 318 1 16| 1151] 3.61949686 2.57196676
P22_Comercial_Tv2 230 2 16| 1371] 5.96086957 3.47457881
P22_Comercial_Tv3 117 3 16| 1018| 8.7008547 3.59660989
P22_Comercial_Tv4 5B 4 15| 632| 10.8965517 2.32974402
P24_Calif_Atencion_Amab_Agil 382 4 10| 3285| 8.59947644 1.54861711
P24_Calif_Seguridad_Guardiania 382 4 10| 3347| 8.7617801 1.28725021
P24_Calif_Profesionalismo 382 4 10| 3308| 8.65968586 1.25046885
P24 _Calif_Bajo_Costos_Servicios 382 5 10| 3228| 8.45026178§ 1.50288871
P24_Calif_Variedad_Servicio 382 5 10| 3187| 8.34293194 1.3142425]
P24 _Calif_Imagen_lInstitucion 382 5 10| 3272| 8.56544503 1.24004051
P24 _Calif_Espacio_Fisico_Suf 382 5 10| 3208| 8.39790576 1.31767544
P24 _Calif_Ubicacion 382 6 10| 3341] 8.7460733 1.12519361
P24 _Calif_Informacion 382 5 10| 3353| 8.77748691 1.1817581
P24 _Calif_Tecnologia 38R 5 10| 3482| 9.11518325 1.04859854
P25 _Productol_escogeria_B1 341 1 7| 695| 2.03812317 1.71198577
P25 Productol_escogeria B2 98 1 7| 339| 3.45918367 1.905869212
P25 Prodcutol_escogeria B3 40 2 7| 197 4.925| 1.77428209
Valid N (listwise) 0

Fuente: Investigacion de mercado, Marzo/2006
Elaboracion: Los Autores

A partir de esto las conclusiones y recomendaciguesse obtengan del estudio de
mercado seran la base para poder disefiar lasegi&isatque permitan lograr las
metas, aprovechar las oportunidades existentetisfjasar de una mejor manera las
necesidades de los actuales clientes, siempre @@s @ captar mas prospectos
dentro del ambiente financiero ecuatoriano.
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3.2 ANALISIS DE RESULTADOS ESTADISTICOS

Considerando los resultados del estudio de mercadtiene que se analizara a los
resultados en funcion a las variables indicadasrianente y los datos obtenidos
luego de la encuesta, de tal forma que se establere andlisis de los aspectos
demograficos, para luego considerar un analisisladepercepcion de usuario
financiero sobre los bancos, los productos quéealtipublicidad, competencia y al
final que productos quisiera, de tal forma que eBim para luego tener una base de
informacion y poder cruzar variables que permitdsteer conclusiones mas

profundas.

DATOS GENERALES DEL ESTUDIO

Grafico 3.2.1.
Representatividad de la toma de la muestra de la ingégacion de mercado

43,5% -
0O Guayaquil

0O Quito

56,5%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores

Se tomo los pesos poblacionales de la PEA de laxiddades mas representativas
del pais, y se obtuvo un disefio muestral dividii&@5% en la ciudad de Guayaquil
y 43.5% para Quito.
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Gréfico 3.2.2.
Edad de los entrevistados en la investigacion de merna

60,0%

40,0%
28,7% 28,0%

20.0% | "18,7%
! I 12,3%
6,2% . 4,6%
4 1,5%
0,00 | | m— |

Menos de 20-29 30-39 40-50 50-59 60-69 70 0 més
20

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de entrevistados, el 28.7% se encontraredad entre 20 y 29 afios, 28.0%
en edad entre 30 y 39 afios y el 18.7% entre 40 afib6 entre los mas importantes
resultados.

Gréfico 3.2.3.
Género de los entrevistados en la investigacion de medea

49,1%

50,9% E Femenino

@ Masculino

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: Los Autores

De la muestra total, el 49.1% son de género fergn0.9% masculino.
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Grafico 3.2.4.
Estado civil de los entrevistados en la investigaciérednercado

80,0%
60,0% -
44,4%
40,0% 1 367%
20,0% -
7,7%
3,3% >4% 2,6%
0,0% - : - | — . |
Soltero Casado Uniodn Libre Viudo Separado Divorciado

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de la muestra, un 44.4% se encuentratade civil casado, 36.7% de los

encuestados son solteros.

Grafico 3.2.5.
Nivel de educacién de los entrevistados en la investm@on de mercado

80,0%
60,0% | 56,1%
40,0% - 34,3%
20,0% -
0,
0,30/0 ,ﬂl 3,10/0
0,0%
No tiene Primaria Secundaria Superior Postgrado

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de la muestra entrevistada, el 56.1%eti@mel de estudio Superior, 34.3%

nivel de estudio Secundario.
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NUmero de miembros del hogar donde ﬁ;ﬁif{;?, :Igo.g.SHtvdstados en la investigacion de mercado
Masde5 [ ]155%
5 | | 20,2%
4 | |32,4%
3 | |21,2%
2 7:| 7,8%
1 7[| 2,9%
0,0% 20,6% 40,6% 60,0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

El nimero de miembros del hogar de una familiaedios entrevistados resultaron en
un 32.4% de 4 miembros, 21.2% de 3 miembros, @P2@le 5 miembros y el 15.5%
de mas de 5 miembros, entre los resultados magtampes.

Gréfico 3.2.7.
NuUmero de hijos que tienen los entrevistados en la instigacion de mercado

Ninguno 35,5%

Mas de 5

1 21,0%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores

Los resultados a nivel del total de la muestraotiexomo resultado que un 35.5% no

tiene algun hijo aun, 25.9% tiene de 2 hijos yX&Ziene 1 hijo.
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Gréfico 3.2.8.
Actividad principal de los entrevistados en la investigcién de mercado

Otro [10.5%
Desocupado 7:| 1.5%
Recibe Rentas 7:| 1.8%
Jubilado [ 2.1%
Patrono/Socio 7:| 1.8%
Profesional Independiente 7:| 13.0%
Comerciante 7:| 14.3%

Empleado/Asalariado ] 36.6%

Estudiante ] 28.4%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Un 36.6% de la muestra resultd tener como activigadcipal ser Empleado

asalariado, 28.4% de la poblacion es estudiante}.8P6 son comerciantes.

Gréfico 3.2.9.
Actividad secundaria de los entrevistados en la invegtcion de mercado

otro []1.6%

Recibe Rentas :l 4.7%

Profesional
Independiente

Comerciante :l 9.4%

Empleado/Asalariado | 81.39

[1.6%

S

Estudiante [] 1.6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 909

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Como actividad secundaria a la cual se dedicapdesonas entrevistadas, se obtuvo
al 81.3% como empleados asalariados, esto sucemiéipalmente en el caso de

estudiantes y comerciantes, que tienen una se@aotigdalad.
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Grafico 3.2.10.
Tenencia de la vivienda donde habitan los entrevistad en la investigacion de mercado

100,0%
80,0% -

60,0% -
47,2%

40,0% - 30,0%

22,1%
20,0% -
0,8%
0,0% ;

Propio Arrendado De algun familiar Otro

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de la muestra, el 47.2% menciond queitgenda en la cual habitaba era

propia, el 30% que era de algun familiar y que2el% era arrendada.

Gréfico 3.2.11.
Nivel de ingreso individual de los entrevistados en lavestigacion de mercado

No tiene ingresos 7,1%
Mas de 1200 []1,1%
900 - 1200 [_]2,6%

600 - 900 14,7%

300 - 600 |46,1%
Menos de 300 |28,5%
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

El nivel de ingreso de los entrevistados en un%@ridicaron que este oscilaba entre
los 300 y 600 délares mensuales, 28.5% sefialaroresfa era inferior a 300 délares
y el 14.7% entre 600-900, el 2.6% indico que suesg era entre 900 y 1200, el

1.1% indico que su ingreso era de mas de 1200a$0lar
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Grafico 3.2.12.
Destina parte de sus ingresos al ahorro.

80,0%

60,0% -
45,2% 44,4%

40,0%

20,0% 1
o 10,4%

o

Si No A veces

0,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de la muestra el 45.2% indica que siidagtarte de sus ingresos al ahorro
de forma periddica, 44.4% menciona no hacerlo ggse causas de falta de dinero o
por no confiar en las entidades financieras, e#i%0indica que tan solo a veces

decide ahorrar.

Grafico 3.2.13.
Porcentaje del ingreso que destina al ahorro

De 10% a 20% 41%
Menos de 10%
De 20% a 30%
De 30% a 40%

De 40% a 50%

De 50% a 6,%

60% o mas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

El 41% de los que ahorran indicaron que usualmaggéna al ahorro entre el 10% y

20% de sus ingresos, el 32% destina menos del a025% entre el 20 y el 30%.
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Tabla 3.2.1.
Cuales son los gastos mas importantes luego de los basjgas los entrevistados

Orden Variable

P12_Restaurante
P12_Educacion
P12 Vestido
P12_Telefonia
P12 Calzado
P12_Servicios
P12_Dinero

P12 Vivienda_manten

©| O N O g b W N|

P12_Vivienda_alquiler
P12 Paseo
P12_Vehiculo_lavado

[E=N
o

[EEY
[y

JERY
N

P12_Compromisos
P12 Viajes
P12_Muebles

P12 Bebidas
P12_Musica
P12_Seguros

=
w

'_\
a

=
(6}

=
(o]

[N
\,

=
0]

P12_Accesorios
P12_Internet

=
©

N
o

P12_Trabajadores

N
=

P12_Equipos

N
N

P12 _Electrodomesticos

N
w

P12_Mascotas

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Como se puede observar los gastos mas importamieses este orden los

restaurantes, educacion, vestido, telefonia ceyutatzado
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Grafico 3.2.14.
Cual es el medio de transporte del jefe del hogar, pparte de los entrevistados

80,0%
60,0%
60,0% -
40,0% 1 38,3%
20,0% -
1,1% 0,3%
0,0% -
Propio Bus Alquilado Otro

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

El medio de transporte utilizado por el jefe dejdmode los individuos entrevistados,
tenemos que el 60.0% lo hace por medio de bus¥38u&nta con carro propio y un

1.1% alquila vehiculo para su movilizacion.
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Grafico 3.2.15.
Consideracion de la institucién financiera mas importate del pais, segun entrevistados

PICHINCHA 51,92%
GUAYAQUIL 17,65%
PACIFICO 14,32%

BOLIVARIANO
PRODUBANCO
INTERNACIONAL

COOP. NACTONAL
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COOP. 29 DE OCTUBRE
CODESARROLLO
ANDALUCIA

29 DE OCTUBRE

0,00%  10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00% 60,00%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

En un consenso global entre los entrevistados, iogmon que la institucion mas
importante del pais es el Banco del Pichincha do@286, un 17.65% sefialo que la
institucion mas importante es el Banco de Guayaquill4.32% el Banco del

Pacifico, dentro de la representacion de Coopastie Ahorro y Crédito aparece la

Cooperativa Nacional con un 1.02%.
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Grafico 3.2.16.
Razones para considerar una institucion financiera lanas importante del pais, segln

entrevistados
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9%
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Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Como se puede notar los pardmetros que mas inteadésaudadano para que una
institucion sobresalga como la mas importante, uestgnga solidez 28%, prestigio

17%, genere confianza 13%, cercania 11% y brindadatencion (9%).

Gréfico 3.2.17.
Tenencia de productos financieros entre la muestra dentrevistados

27,11%

OSi
@ No

72,89%

Fuente: Investigacién de mercados

Elaboracion: Los Autores

Del total de la muestra seleccionada, el 72.89%cioea si tener al menos un
producto o servicio en alguna institucion finanaieto cual indica que el PEA al
menos 7 de cada 10 personas poseen algun sereidas entidades financieras del

pais.
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Grafico 3.2.18.
Instituciones financieras en las que tienen susqgauctos o servicios financieros

Instituciones nombradas en primera instancia
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Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

De las instituciones financieras en las cualeso#&ll tde los usuarios de la banca

poseen sus servicios, se encuentran con mayocipadion el banco del Pichincha
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con 31.58%, luego en segundo lugar se encuenbaneb del Pacifico con 19.30%,

una importante participacion la obtiene tambiébagico de Guayaquil con 15.09%.

Gréfico 3.2.19.
Instituciones financieras en las que tienen sus produd® servicios financieros

Instituciones nombradas en seqgunda instancia (34.4%)

UNIBANCO 27,6%
TERITORIAL

GUAYAQUIL

PICHINCHA

PACIFICO

BOLIVARIANO

COOP. 29 DE OCTUBRE
PRODUBANCO

ALIANZA DEL VALLE
INTERNACIONAL

ANDALUCIA

COOP. DE LA CAMARA DE COMERCIO
COOP. ILALO

COOP. NACIONAL

LITORAL

LOS ANDES

MACHALA

MUTUALISTA PICHINCHA

SOLIDARIO

0,0%  10,0%  20,0%  30,0%  40,0%  50,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Es importante mencionar que un 34.4% de la mudstrgsuarios financieros poseian
Sus servicios en una segunda institucion, de laksise encuentra que el 27.6% de
ellos trabaja con el banco Unibanco, 16.3% indiebajar con el banco Territorial,
ademas vuelve aparecer el banco de Guayaquil cammole segunda participacion
para este grupo de usuarios con un 13.3%.
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Grafico 3.2.20.
Entre los entrevistados, qué productos poseen en las iitigtiones financieras

De la Institucién nombrada en primera instancia

Cuenta de ahorro 43,9%

17,6%

Cuenta corriente

Tarjeta de débito 14,4%

Visa 6,1%

Crédito 4,4%
Mastercard 2,7%
Diners 2,3%
Cuota facil 2,3%
2,1%
1,7%
1,0%

0,8%

0,6%

Seguro de vida
Dep. a plazo fijo
American Express

Fondo de inversion

Ahorro programado

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de los usuarios financieros tenemos duyaagucto de mayor preferencia
entre éstos es la cuenta de ahorros con un 43r9%ggeindo lugar la cuenta corriente
tiene una participacion de 17.6% y el 14.4% indi@nejar también el servicio de la

tarjeta de débito.

Gréfico 3.2.21.
Entre los entrevistados, qué otros productos poseen s instituciones financieras

Institucién nombrada en segunda instancia

Cuenta de ahorro 26,0%
Cuota facil 22,8%

Credito Si

Tarjeta de débito

Cuenta corriente

American Express

Crédito

Visa

Seguro de vida

Mastercard

Fondo de inversién

Dep. a plazo fijo

Otro

Crediandes

Diners

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores
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Del 34.4% de los usuarios financieros que posesnsswicios en una segunda
institucion, obtenemos que un 26.09% son cuentashderos, 22.8% se refieren al
uso de la tarjeta Cuota Facil, 13.0% a la tarjetédii Si, en estos casos
encontramos reflejado la aparicién de los bancdbatieo y Territorial mencionados
anteriormente.

Grafico 3.2.22.
Razones por las que eligen trabajar con una instituén financiera

Razén 1 por la gue trabaja con la institucién 1

Solidez 64.56%
Cercania- 7.37%
Buena Atencion/Atencic’m >
rapida 8.67%
Depositan sueldo dg
trabajo

Facilidad para obtener 10

g . 3.51%
servicios bancariog

Variedad de servicig

[ - -

w w w
(41 (41 e
sl |2 8
> > X

Motivo 1 _Instl

Confiable

Prestigio—

Costos de transaccion nf
altos

N

[— ]
©
s
S

Otros factoresH[1.05%

o
N
o
N
o
[o2}
o
©
o

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

Del total de los usuarios financieros, se obtuvom@aazon principal por la cual
eligieron trabajar con determinada institucion ficiara la Solidez con 64.56%, se
refirieron a la Cercania de las instituciones en78vY% y la Buena atencién fue

considerada en un 6.67%.
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Grafico 3.2.23.
Razones por las que eligen trabajar con una institugn financiera

Razén 2 por la gue trabaja con la institucién 1

Prestigio— 23.28%
Buena Atencion/Atencion| >
rapida 17.67%)|

Confiable~ 16.81%)

"

Cercanief 10.34%)

- -
$ Facilidad para obtener lo :-

o = [8.19%]
E servicios bancariog -

| . .

o~ Variedad de servicig
o
= Depositan sueldo delf
= h -6.47"/
g trabajo -

Costos de transac;ll?glsﬂ 5.17%

Innovacion constantef | 2.59%

Otros factores{ [2.16%

Solidez0.43%

o
e
o
N
o
W
=}
N
o
a
=}

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores

La segunda razon de importancia a la cual se ewdini los usuarios respecto a la
primera institucion con la cual trabajan fue el sggo con 23.28%, la Buena
atencion se consideré en el 17.67% de los casamnfabilidad se expres6 en el

16.81%.

Grafico 3.2.24.
Razones por las que eligen trabajar con una instituén financiera

Razén 3 por la gue trabaja con la institucién 1

Confiable |31.15%]
Prestigio] 22.13%
Costos de transaccion ng 559
altos
Variedad de serviciq 9.02%
- -
© Facilidad para obtener lo [738%)
g servicios bancariog
| Depositan sueldo del
™ = 6.56%
o trabajo
>
5 Cercanied
=

Innovacién constante|

Otros factores

Dan créditos

Créditos con bajos]
h — -2"/
intereses -

=
o
N
o
w
o
N
o

. ., 0 50
Fuente: Investigacion de mercados

Elaboracién: Los Autores
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Del mismo grupo de usuarios financieros que traba@n al menos una institucion
financiera tenemos que el 35.15% elige su insttugior razones de Confiabilidad,
22.13% por Prestigio, 12.3% radica la importancidos Costos de transacciones de

la institucion.

Gréfico 3.2.25.
Razones por las que eligen trabajar con una instituén financiera

Razén 1 por la gue trabaja con la institucién 2

Facilidad para obtener lo. =
servicios bancariog 32.05%
Solidez 30.77%
Depositan sueldo de
= .97%
trabajo
Buena Atencion/Atencion| 7 69%

rapida
Prestigic

Costos de transaccion n
altos

.85%

Motivo 1_Inst2

Variedad de servicig 85%
Otros factores 3.85%

Innovacién constantg | 1.28%

L

Confiable— | 1.28%)

o
[
[S)
N
S
w
S
I
S
a
<]

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del 34.4% de los usuarios financieros que traba@am una segunda institucion,
nombraron como primera razén de importancia alirelew institucion a la Facilidad
para obtener los servicios con un 32.05%, Soligen@nbrd en el 30.77% de los
casos mientras que un 8.97% expresé que le Depositsueldo de su trabajo en
este.



143

Grafico 3.2.26.
Razones por las que eligen trabajar con una institugn financiera

Razén 2 por la gue trabaja con la institucién 2

altos

Variedad de servicig

Buena Atencion/Atencion| _
P 24.32%
répida
Prestigio— -21.62%
Confiable~ -18.92%
(]
@
< Cercaniaq 10.81%)
NI
<] Depositan sueldo del
> —= 10.81%
5 trabajo
= Facilidad para obtener lo:
< .= .41%
servicios bancanos
Costos de transaccion ﬂ
T T

=
o
[N
o
w
o
N
o
3
o

0
Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores
La segunda razén de importancia para este 34.4% deuestra, fue la Buena

atencion y Atencion rapida con un 24.32%, el Ryestue nombrado en un 21.62% y
la Confiabilidad aparecié con un 18.92%.

Gréfico 3.2.27.
Razones por las que eligen trabajar con una instituén financiera

Razon 3 por la que trabaja con la institucion 2

Prestigio
Confiable-

Variedad de servicig 11.76%)

| Facilidad para obtener loj
servicios bancariog

Motivo 3_Inst2

Innovacién constante] 5.88%

Costos de transaccion n{
altos

Cercanied 5.88%

oy |

. .z 0 20 30 40 50
Fuente: Investigacién de mercados

Elaboracién: Los Autores
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En tercera instancia de las razones de importawgeca de la seleccién de bancos o
cooperativas de ahorro para los usuarios que paaeRIservicios en una segunda
institucion se encontré el Prestigio con un 35.2%6nfiabilidad representa el
23.53%.

Gréfico 3.2.28.
Recordacion del lema de la institucion financiera aola cual trabaja.

80,0%
67,0%

60,0% -

40,0%

27,2%

20,0% -

5,8%

Sirecuerda No recuerda Recuerda algo

0,0% -

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

Del total de usuarios financieros se hallé que W% recuerda el lema de la
institucion con la cual trabaja, lo que nos indic& a penas 3 de cada 10 personas lo
recuerdan con total certeza, existe un 5.8% quaerda algo del lema de su
institucion, mientras que un 67.0% menciona nordgronada del lema, lo cual nos

puede decir que éstos usuarios no se ven invologi@eh éstas instituciones.



145

Gréfico 3.2.29.
Aspectos en la cual deberia mejorar la institucion fianciera con la cual trabaja en la actualidad

En nada 151,4%
Atencién al cliente [0 9,0%

Faciidades de créditos [17,6%

Bajos costos de transaccion [[T77,2%
Nsc [6,8%
Bajos intereses de créditos [16,1%

Aumentar cobertura [0 3,6%

Otros [[13,2%

Agilidad del servicio [12,9%
Agiidad en prestamos [1,4%

Sistema de cajeros automaticos [10,7%

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de la muestra que posee algun produntméiero, el 51.4% menciona que

la institucion con la cual trabaja va de acuerdoisexpectativas, mencionan que no
hay algo en especifico en lo cual deba mejoraresibargo 9.0% indican que la

atencion al cliente debe mejorar, un 7.6% sefatadgberian haber facilidades de
crédito en estas instituciones y un 7.2% indica sgi@leberia bajar los costos por
transaccion.

Gréfico 3.2.30.
Tiene tarjetas de crédito de casas comerciales.

|Si
O No

68,0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores
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Del total de la muestra seleccionada, el 32.0%cag@bseer alguna tarjeta de crédito
de alguna casa comercial, es decir 3 de cada $0n@s poseen tarjeta de crédito de
casa comerciales.

Gréfico 3.2.31.
En qué establecimientos tiene tarjetas de crédito (dmsas comerciales)

De Prati 23,9%

Casa Tosi 17,0%

Eta Fashion 16,3%
Creditos Econédmicos 11,8%
Marathon 10,4%

Pycca 10,0%
Comandato 2,4%
La Ganga 2,1%
Marcimex 1,7%
Otros 1,7%
Almacenes Japdn 1,4%
Orve Hogar 0,7%

Juan Eljuri/Credito Directo 0,3%

Comercial Jaher 0,3%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

Del 32.0% de la muestra que mencion6 poseer altanmeta de crédito de alguna
casa comercial, el 23.9% son de la empresa De, Ra0% de Casa Tosi, 16.3%

Etafashion, 11.8% Créditos Econdmicos, entre los imaortantes mencionados.

Gréfico 3.2.32.
Recuerda algun comercial de alguna institucion finatiera durante los Gltimos 4 meses

18,7%

asi
ONo

81,3%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores
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Del total de la muestra entrevistada, el 81.3% laeijize si recuerda comerciales de
alguna institucion financiera que haya aparecid@adalevision durante los ultimos 4

meses.

Gréfico 3.2.33.
De que institucion financiera recuerda haber visto etomercial.

Pichincha 66,7%

Pacifico 49,4%

Guayaquil 23,0%

Coop. 29 de Octubre 19,8%
Cooperativa Nacional 19,5%
Solidario 12,3%
Centro Mundo 11,6%
M. M. Jaramillo Artega 6,6%
Bolivariano 6,0%
Machala 2,8%
Produbanco 2,5%
Otros 1,9%
Internacional 1,9%
Andalucia 1,9%

Austro 1,3%

Territorial |0,3%

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores

Del 81.3% de la muestra total que menciond recoralgin comercial de
instituciones financieras, el 66.7% mencioné quepetercial que ha visto ha sido del
banco del Pichincha, otro 49.4% de la muestra aelfi@ber visto comerciales del

banco del Pacifico, y un 23.0% del banco de Guakyaqu
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Grafico 3.2.34.
A su parecer cual es el banco que mas préstamos hiptdeos hace

NSC 128,9%
PICHINCHA ] 124,0%
SOLIDARIO ] 117,7%
BOLIVARIANO [ 6,4%
PACIFICO [Tl 4,6%
GUAYAQUIL 7:| 3,6%
MUTUALISTA PICHINCHA 7: 2,8%
BANCO DE LA VIVIENDA 7: 2,8%
MUTUALISTA BENALCAZAR 7:| 2,1%
MM JARAMILLO ARTEAGA 7\:| 1,8%
CENTRO MUNDO 7\:| 1,3%
PRODUBANCO 7|:| 1,0%
COOP. NACIONAL 7|:| 0,8%
TODOS [10,3%
INTERNACIONAL 7D 0,3%
COOP. DEL EJERCITO NACIONAL 7[| 0,3%
COOP NACIONAL [10,3%
CODESARROLLO 7D 0,3%
BANCO UNION 7[| 0,3%
ANDALUCIA 7[| 0,3%
ALIANZA [10,3%

0,0% 5,0% 10,0%  15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Del total de entrevistados, notamos que existeascahocimiento 0 un conocimiento
no tan certero en cuanto de las instituciones gakzan préstamos para los distintos
rubros, por ejemplo en el caso de los préstamas g@sas, encontramos un 28.9%
gue No sabe contestar cual es el banco que reahsapréstamos para este rubro,
mientras que un 24.0% indica que es el Banco alifiiha quien realiza mas estos

prestamos.
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Grafico 3.2.35.
Cuél es el Banco que mas préstamos para Autos hace:

NSC ] 48,3%

PICHINCHA 122,3%
GUAYAQUIL 7:I 10,5%
SOLIDARIO 7:| 4,1%
PACIFICO 7:| 4,1%
BOLIVARIANO 7E| 2,8%
PRODUBANCO 7EI 2,6%
ANDALUCIA 7[| 1,0%
UNIBANCO 7[| 0,8%
MUTUALISTA PICHINCHA 7[| 0,8%
INTERNACIONAL 7[| 0,5%
COOP. NACIONAL 7[| 0,5%
COOP. 29 DE OCTUBRE 7[| 0,5%
MM JARAMILLO ARTEAGA 7[| 0,3%
MACHALA 7[| 0,3%
COOP. DEL EJERCITO NACIONAL 7[| 0,3%
1

CENTRO MUNDO [0,3%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0%  40,0% 50,0%  60,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Referente a los préstamos para autos, encontrangosirg48.3% no sabe contestar
cual es el banco que hace este tipo de préstara@fp2anencionan que es el banco
del Pichincha quien los realiza, 10.5% indica eldonade Guayaquil para este tipo de

préstamos.
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Grafico 3.2.36.
Cual es el Banco que mas préstamos para la Microemprekace:

NSC 126,6%
PICHINCHA | 123,0%
SOLIDARI0 [—————"""119,79
COOP. NACIONAL [—— 14,1%
GUAYAQUIL 7EI 3,6%
CENTRO MUNDO :El 2,6%
COOP. 29 DE OCTUBRE [12,1%
MM JARAMILLO ARTEAGA :EI 1,8%
PRODUBANCO [11,0%
PROCREDITO [] 1,0%
FOMENTO |1 1,0%
PACIFICO [ 0,8%
ANDALUCIA [ 0,8%
TODOS LOS BANCOS 7[| 0,5%
COOP. DE LA CAMARA DE COMERCIO ] 0,5%
UNIBANCO | 0,3%
TERRITORIAL 0,3%
COORPORACION FINANCIERA NACIONAL |(0,3%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

El 26.6% del total de la muestra entrevistada desm® cual es el banco que mas
préstamos realiza en la categoria Microempresa23ud® menciona el banco del
Pichincha, 19.7 al banco Solidario, 14.1% a la @oafiva Nacional.
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Grafico 3.2.37.
Cuén importantes son las siguientes variables en elsinvolvimiento de una institucion
financiera

9.40

8.90

8.40 -

7.90

Atencion/
Amabilidad
Seguridad
Profesionalismo
Bajo costo de
servicios
Variedad de
servicios
Imagen de la
institucion
Espacio fisico
Ubicacién
Informacion
Tecnologia

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores

Del total de la muestra entrevistada el promeditadevariables de servicio del 1 al
10 siendo 10 la mayor calificacion donde la mediogs el grado de importancia
dentro de una institucién financiera, la mayor fa@cion se la llevo la variable
Tecnologia con un grado de importancia de 9.12bigmmes rescatable la variable
Informacion con un puntaje de 8.78, la Seguridad’rgfesionalismo también

llamaron la atencién con una calificacion entres8.7
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Grafico 3.2.38.
Calificacion de la importancia de la Amabilidad enla atencién de una institucién financiera

50,0%
39,8%
40,0% -
30,0% -
21,2%
20,0% - 17,0%
9,7%
10,0% - 7,3%
0,
= w W
0,0% | - -
Cuatro Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

En la variable Amabilidad en la atencién del seoviencontramos a un 39.8% que

califican el nivel de importancia de esta variatdeno 10, 21.2% le adjudican un 9.

Gréfico 3.2.39.
Calificacion de la importancia de la Seguridad/guadiania en la atencién de una institucion

financiera
50,0%
40,0% 35.9%
30,6%
30,0% -
20,0% 1 16,0%
11,3%
10,0%
4,5%
0,5% 1,3%
0,0% R -
Cuatro Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

En la variable Seguridad / guardiania, encontraaos 35.9% que califican el nivel

de importancia de esta variable como 10, 30.6%jled&can un 9.
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Gréfico 3.2.40.
Calificacion de la importancia del Profesionalismo etha atencién de una institucion financiera

50,0%
40,0% -
32,5%
30,0% - 24,6% 25,7%
20,0% -
12,0%
10,0% A
0,
oz 6% =
0,0% | - . .
Cuatro Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Para la variable Profesionalismo, encontramos 8215% que califican el nivel de

importancia de esta variable como 10, el 25.7%ljedican un 9.

Gréfico 3.2.41.
Calificacion de la importancia del Bajo costo de sefw@ios en la atencion de una institucion

financiera
50,0%
40,0% -

32,5%
30,0%
23,3%
19,6%

20,0%

12,0%
10,0% - 6,0% 6,6%

Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: Los Autores

La variable Costos de los servicios, fue calificadeno 10 en un 32.5% como nivel

de importancia, 23.3% le adjudican un 9.
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Gréfico 3.2.42.
Calificacion de la importancia de la Variedad de sericios en la atencion de una institucién

financiera
50,0%
40,0% -
30,9%
30,0% A
22,8% 23,6%
20,0% A
12,8%
10,0% - 7,1%
2,9%
0,0% |
Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

Calificando el nivel de importancia de la variaWriedad de Servicios, encontramos

en un 30.9% que le fue adjudicado un 8, mientrasug22.8% la calific6 como 9.

Grafico 3.2.43.
Calificacion de la importancia de la Imagen la atenén de una institucién financiera

50,0%
40,0% -
30,0% 27,2% 28,5%
23,3%
20,0% - 15,5%
10,0% A
4,2%
1,3%
0,00/0 ]
Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: Los Autores

En la variable Imagen, el nivel de importancia émeun 28.5% calificado como 9, un

27.2% nueve y 23.3% lo calificaron con 8.
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Grafico 3.2.44.
Calificacion de la importancia del espacio fisico ela atencion de una institucién financiera

50,0%
40,0% -
30,0% A 27,0% 27,0%
20,9%
20,0% - 17,8%
1 0/, -
0,0% 4,7%
2,6%
0,0% 1 .
Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

También para la variable Espacio fisico, sus califiones en nivel de importancia
oscilan entre 5y 10, donde en porcentajes igwa®s.0% hay calificaciones de diez

y ocho, entre las mas destacadas.

Gréfico 3.2.45.
Calificacion de la importancia de la Ubicacion end atencién de una institucion financiera

50,0%
40,0% -
32,7%
30,0% - 25,7% 27,0%
20,0% 1
11,5%

10,0% -

3,1%

0,0% | [
Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: Los Autores

La variable Ubicacion tiene calificaciones del hig¢e importancia en una institucion
financiera de 6 a 10 en la escala. Un 32.7% leodiéliez en nivel de importancia y

un 27% le pusieron nueve.
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Gréfico 3.2.46.
Calificacion de la importancia de la Informacion enla atencién de una institucion financiera

50,0%
40,0% -
33,8%
30.0% 29,1%
I 0 7
24,6%

20,0% 1
10,0% 1 8,4%

2,1% 2,1% .

0,0% 1 . |
Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

En cuanto a la variable Informacién, ésta tiendicationes del nivel de importancia
entre cinco y diez, donde 33.8% le calificaron oz, d29.1% de nueve, 24.6% como

8, entre las mas importantes.

Gréfico 3.2.47.
Calificacion de la importancia de la Tecnologia efa atencion de una institucion financiera

60,0%
50,0% A 47,1%
40,0% -
30,0% 28,0%
20,0% 17,0%

10,0% 5,5%

1,8%
0,5% /
0,0% [ -

Cinco Seis Siete Ocho Nueve Diez

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores

La variable tecnologia es la de mayor calificacéhgrupo de variables estudiadas, y
se obtuvo que un 47.1% calificaron el nivel de inguacia de esta como diez, 28.0%

nueve, un 17.0% le adjudicaron ocho.
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Analisis factorial de las cualidades méas importantele una institucion
financiera en cuanto al servicio.

El andlisis factorial es una técnica de analisidtimawiado que se utiliza para el
estudio e interpretacion de las correlaciones antrgrupo de variables, asi para este
caso se utilizo para analizar de manera directgil@on de los usuarios financieros
con respecto a una serie de variables de tal fayoe se pueda distinguir la
percepcion de estos con respecto a las entidades eBto se parte de la idea de que
dichas correlaciones no son aleatorias, sino quieken a la existencia de factores
comunes entre ellas. El objetivo del Analisis Faato/AF) es la identificacion y

cuantificacion de dichos factores comunes.

Las variables son agrupadas en subconjuntos aeatara que la relacion dentro de
éste sea muy fuerte y nula de subconjunto a sulnctnj EI AF nos permitira

combinar preguntas de manera que se pueda obteeessvariables o factores que
no son directamente medibles, pero que tienengmifisado. Las variables de interés

son las que siguen:

Variables de Interés para el analisis

»= Atencion al cliente (amabilidad, agilidad)
» Seguridad y Guardiania

» Profesionalismo

= Bajo costos de los servicios

= Variedad de servicios

* Imagen de la institucion

= Espacio fisico suficiente

= Ubicacién

* Informacion

* Tecnologia
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Para aplicar el andlisis de Factores, la matrieateelacion de los usuarios tiene que

ser factorizable, se utilizar4 el criterio estdadéstde KMO y prueba de Barttlet

detallado a continuacion, que determina que seegealizar el andlisis.

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy. .892

Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 2115.300

Sphericity df 45
Sig. .000

Dado el siguiente contraste de hipotesis, se tmune el valor de la prueba de

esfericidad de Bartlett es 0.000, lo que indica mpseilta aceptable realizar un AF,

dado que analiticamente se puede comprobar ehaléd de correlacién entre las

variables. Esto facilita la explicacion por face@munes. De igual forma, se tiene

el valor del estadistico Kaiser-Meyer-Olkin (KMO}jwvalente a 0.892, lo que

reafirma que el grado de correlacion es alta elasevariables que se pretenden

factorizar.

En la tabla siguiente se presenta el total de nzaigexplicado con los respectivos

autovalores, para nuestro interés se consideraraagores a uno.

Tabla 3.2.2.
VALORES PROPIOS Y SU PORCENTAJE DE EXPLICACION
DE CADA COMPONENTE OBTENIDA DE LA MATRIZ DE DATOS

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings
Component Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative % Total % of Variance | Cumulative %
1 5.372 53.718 53.718 5.372 53.718 53.718 3.434 34.337 34.337
2 1.292 12.917 66.635 1.292 12.917 66.635 3.230 32.298 66.635
3 .748 7.484 74.119
4 .633 6.333 80.452
5 .397 3.972 84.424
6 .353 3.529 87.953
7 .352 3.517 91.471
8 .325 3.245 94.716
9 .286 2.858 97.574
10 .243 2.426 100.000

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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La parte de variabilidad total explicada por untdacesta dada por el auto valor
correspondiente. La suma de todos los autoval@eH)eel auto valor asociado al
primer factor es igual a 5.372, el porcentaje deabdidad total de la muestra

explicado por dicho factor es igual a:

5.372 *100 = 53.718
10

El total de variabilidad explicado por los dos taet es de 66.64%.

De manera analoga se presenta el resultado eguérsie grafico. En él se ilustra la

sedimentacion del andlisis de factores y los almoss

Gréfico 3.2.48.
SEDIMENTACION DE LAS COMPONENTES PRINCIPALES

OBTENIDO DE LA MATRIZ DE DATOS

Eigenvalue

T T T T T T T T T T
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Component Number

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

El conjunto de los 10 factores explica la varialaii total de la muestra, en la tabla
siguiente se presenta las comunalidades que sqdpsrciones de variabilidad de

cada variable explicada por el conjunto de factores
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Tabla 3.2.3.
Método de Componentes Principales Comunalidades

Communalities

Initial Extraction
P24 _Calif_Atencion_
Amab_Agil 1.000 724
P24 Calif_Seguridad_
Guardiania 1.000 632
P24_Calif_
Profesionalismo 1.000 -683
P24_Calif_Bajo_
Costos_Servicios 1.000 718
P24 _Calif_Variedad_
Servicio 1.000 .642
P24_Calif_Imagen_
Institucion 1.000 572
P24 _Calif_Espacio_
Fisico_Suf 1.000 -658
P24_Calif_Ubicacion 1.000 .745
P24 _Calif_Informacion 1.000 .699
P24_Calif_Tecnologia 1.000 .589

Extraction Method: Principal Component Analysis.

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

La matriz de componentes o matriz factorial segres en la tabla que sigue, los
coeficientes que resultan de los dos factores @terdonde se puede observar las

combinaciones lineales de cada factor con las céspe variables representadas.

Los datos presentados en esta tabla son tomadasnai&triz rotada con la rotacion
Varimax que rota a los factores ortogonalmente ebobjetivo de minimizar el

numero de variables con saturaciones altas enctor fa
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Tabla 3.2.4.
MATRIZ COEFICIENTE DE LAS COMPONENTES PRINCIPALES

Rotated Component Matrix 2

Component

1 2
P24_Calif_Atencion_
Amab_Agil 829 194
P24_Calif_Seguridad_
Guardiania 744 279
P24 _Calif
Profesionalismo 102 437
P24 Calif Bajo_
Costos_Servicios 832 160
P24 _Calif_Variedad_
Servicio 741 304
P24_Calif_Imagen_
Institucion 441 615
P24 _Calif_Espacio_
Fisico_Suf 271 765
P24_Calif_Ubicacion .106 .857
P24 _Calif_Informacion .253 797
P24_Calif_Tecnologia .340 .689

Extraction Method: Principal Component Analysis.
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

a. Rotation converged in 3 iterations.

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Cada componente contiene un conjunto de variables presentan maxima
saturacion del valor absoluto sobre un mismo fatasolucion obtenida muestra que
existen dos grupos de variables, asi tenemos qde dsto se tiene que se ha
distinguido 2 grupos principales, con lo cual sedminotar que el mercado o los

consumidores se divide en 2 segmentos bien definids cuales son como sigue:
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Tabla 3.2.5.
Factores con sus respectivas variables identificadas

Factor uno: identificados con los servicios
Atencion personalizada (amabilidad y agilidad)
Seguridad y guardiania

Profesionalismo

Bajos costos de los servicios

Variedad de los servicios

Factor dos: identificados con la infraestructura
Imagen de la institucion

Espacio fisico

Ubicacion

Informacion

Tecnologia

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En cada uno de estos subconjuntos las variablés estrelacionadas positivamente,
asi mismo las variables correspondientes a lossosabconjuntos estadn no

correlacionadas con respecto al factor.

Asi se tiene que de las 391 encuestas y en fudedas 10 variables analizadas, se
pudo obtener una reduccién del nimero de variabsgrvables a 2 variables no
observables directamente, las cuales son perfentanuentificadas al realizar el AF,
de tal manera que la variabilidad total de la nraessta representada al 66.64% por

estas variables, asi se tiene que:

- El primer factor nos da indicio de la atenciGegridad, costos y servicio al cliente
por parte del personal de las instituciones finenasi, y el

- El Factor 2 recopila informacion de las varialdesimagen e Infraestructura de las
Instituciones financieras. Esto nos da una idedasiédherramientas tecnoldgicas, la

infraestructura fisica de las instituciones y lag®n que se percibe de aquellas.
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Una representacion visual de los factores ploteagtosl espacio rotado de variables

se adjunta a continuacion:

Gréfico 3.2.49.
Gréficos de los factores ploteados en el espacio rotade variables

1.0
P24_Calif_Ubicacion

E24_Ca|i‘f_lnf9"macionq> P24_Calif_Tecnologia
P24_Calif_Espacio_Figico_Suf o
P24_Calif_Imagen_lInstitucion
P24 _Calif_Profesionalismo O
P24_Calif_Seguridad_Guardiania
P24 _Calif_Variedad_Servicio
P21 Calif_Atencion_Amab_Agil 8

0.5

Component 2
o
o

-0.54

-1.04

! I ! !
-1.0 -0.5 0.0 0.5 1.0

Component 1

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Dado esto, lo que se quiere indicar es que estagariables (Servicio e

Infraestructura) son dos segmentos de mercadodei@mdos, las cuales responden a
una exigencia de servicios diferente, la primeramente de “Servicios” donde el
perfil de estos clientes se inclina a la prefer@nen cuanto a la atencion
personalizada, la seguridad y guardiania, el pimfaismo, los bajos costos de los
servicios y la variedad de los mismos, y el segugdgo se identifica con la

“Infraestructura” con respecto a la imagen, tecgiap ubicacion, espacio fisico y

algunas otras variables similares.

Este primer grupo de clientes piensa en funciétadgencion que reciben cuando se
acercan a una institucion financiera, las variables la encierran indican que estos

demandan de un servicio directo y personal. Eragb de la atencion personalizada
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esta es recibida por parte de los empleados dmtatades y se transmite en cuanto a
la amabilidad y agilidad en la atencion, la seqdigt guardiania, lo cual es palpable
al momento de realizar transacciones en las distiagjencias de servicios, esto por

ser un servicio directo también lo hace una vagiglersonal

Con respecto a la variable profesionalismo, estwanmucho sobre las preferencias
acerca de la atencion que prestan los ejecutivatirectivos de las entidades

financieras para capacitar a sus empleados o gueebidesempefio que estos tienen
al ofrecer una atencion eficaz y eficiente a sientds, aqui otra vez encontramos la

atencion directa al consumidor final.

Con respecto a los costos de los servicios, setalo que esta es otra variable que
influye ampliamente en las decisiones financieran 1as preferencias de los usuarios
por una entidad especifica, ya que esta tiene elaaidn directa en la rentabilidad y

la utilidad de los usuarios.

Al mismo tiempo al analizar la variedad de sendcise pudo ver que este es un
indicador de las diferentes formas que se pretdadal cliente atencion y opciones
para manejar sus transacciones financieras. Adiasa a esto, se denomina a este
grupo como “los clientes que demandan atenciénopatizada y directa de las

entidades financieras”.

Por otro lado, en relacion al segundo factor idieatio como “Infraestructura”, se
identifica a un grupo de clientes que dan impoitaadas variables de: imagen de la
institucion, espacio fisico, ubicacion, informaciknecnologia; esta demanda delata
al grupo en cuanto al servicio reflejado en la iemgy comodidad, mientras la
institucion cumpla estas condiciones de infraeitrace imagen significara para los

clientes la satisfaccion en el servicio.
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En el caso de la importancia asignada a la Imagela dnhstitucion se percibe una
armonia con respecto a la imagen identificada phddiente, es decir, la institucion
requiere de una buena imagen para que el cliersiesi& a gusto, el espacio fisico de
la entidad denota buenas instalaciones en la emirse a gusto en la atencion, la
ubicacion también se vuelve un recurso de impoidasicmomento de identificar la
atencion al cliente pues representa para elloidades de utilizar los servicios de

una institucion.

Asi mismo la informacién clara y precisa tiene gigancia alta para este grupo, la
tecnologia con lo que cuentan los servicios de amtaad se encuentran también
bastante apreciados, esta reflexion de la exigatecieomodidades fisicas que puede
denotar suficiente espacio para la rapida y buésaci#&n de los clientes, mas la
informacion clara y la tecnologia nos ayuda a definun grupo de clientes que

cuenta con espacios de tiempo reducidos pararasisti banco y aunque no tiene el
tiempo suficiente para demandar atencion pers@udiziirecta, se encuentra en la
posicion de percibir servicios agiles, rapidos yf@ables, lo cual lo hace coincidir

también con la ubicacion estratégica de las agepeiea este perfil de cliente.

En conclusion estos dos grupos se encuentran aatandefinidos seguin sus
caracteristicas en cuanto a la demanda de serviM@ntras por un lado percibimos
a aquellos que demandan atencion personalizada,bilatad, seguridad,

profesionalismo, bajos costos y variedad de s&wjcsiemos por otro lado a aquellos
que encuentran un servicio de calidad en aquelisisiticiones que le brindan la
facilidad de ubicacion y cercania fisica, teniendoa buena imagen de la
infraestructura del lugar y que les ofrezca sevgiciapidos, agiles y confiables,
indicando asi, que estas 2 variables (serviciosfragstructura) serian en las que
tienen que trabajar los bancos de forma dedicada gztenciar la demanda de sus

clientes.
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Gréfico 3.2.50.
En qué institucion le gustaria adquirir un nuevo prodicto o servicio financiero
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Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Tomando como base el total de la muestra estudsadabtiene la inferencia de que
un 26.6% menciona que si tuviera que abrir alguent@a o adquirir un producto

financiero, la institucion que elegiria seria ehdma del Pichincha, mientras que un
17.9% indica el banco de Guayaquil, 14.6% sefabamto del Pacifico, 9.3% sefiala
gue definitivamente no se encuentra dispuesto mjaa con Ninguna, y un 7.2%

menciona que elegiria al banco Bolivariano.
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Grafico 3.2.51.
Qué productos financieros usted adquiriria

Cuenta de ahorro 47,0%

Cuenta corriente

Préstamo 14,4%
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Ahorro programado [ 1,0%
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Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Del total de usuarios que trabajarian con algumséituicion financiera, el 47.0%
indica que el producto que adquiriria seria unan@uee ahorro, 18.4% sefiala la

Cuenta corriente, un 14.4% menciona que le gusaddairir un crédito.

Banco versus producto que desea adquirir
Para un andlisis mas profundo hemos seleccionadbl@ancos mas solicitados para
NuUevos servicios y su respectivo cruce con los@es/mas demandados.

Gréfico 3.2.52.
Qué productos financieros usted adquiriria en el bancBichincha

Pichincha

Cuenta de ahorro 52,5%

Cuenta corriente 21,6%
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Ahorro programado 1,4%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS
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Del 26.6% de usuarios que adquiririan un nuevoidereon el banco del Pichincha,
el 52.5% menciona que el producto nuevo seria weni@ de ahorros, 21.6% indica

Cuenta corriente, mientras un 9.4% hace mencidnRréstamo.

Gréfico 3.2.53.
Qué productos financieros usted adquiriria en el bancGuayaquil

Guayaquil

Cuenta de ahorro 53,2%
Cuenta corriente
Tarjetas de crédito
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Fondos de inversion 3,2%

Ahorro programado [ 1,1%

0,0% 10,0 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Del 17.9% que escogeria al banco de Guayaquillpay@ertura de un nuevo servicio,
el 53.2% menciona que escogeria una Cuenta deoah@®.2% cuenta corriente,
11.7% indica querer trabajar con alguna Tarjetarddito mientras que encontramos

la presencia de los Préstamos con un 6.4% de lnosiomados usuarios.
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Grafico 3.2.54.
Qué productos financieros usted adquiriria en el bancdel Pacifico
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Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Del 14.60% de la muestra que preferiria trabajar eb banco del Pacifico, se
encontré que el 54.5% sefiala que adquiriria unat@wke ahorro, 16.9% trabajaria
con una Cuenta corriente, 14.3% menciona la Tadetrédito de este banco.

Gréfico 3.2.55.
Qué productos financieros usted adquiriria en el bar@ Bolivariano

Bolivariano

Cuenta de ahorro 36,8%
Cuenta corriente
Fondos de inversion

Dep. a plazo fijo

Préstamo

Tarjetas de crédito [l 2,6%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Del 7.20% que menciono al banco Bolivariano coma opcion con la cual podria
adquirir un nuevo servicio, el 36.7% citaron lae@as de ahorro, 28.9% sefialaron

la Cuenta corriente y un 13.2% indicaron el Fonelangersion.

3.3 ANALISIS CON DATOS CRUZADOS O BIVARIADO

Luego de analizar cada una de las variables, apagtado anterior, se analizara una
serie de variables y se las cruzara con otras| dertaa que se obtengan una serie de

resultados mas profundos, que permitan llegar elgsiones mayores.

Dado esto, se cruzaran las variables demografieasded, ingreso y sexo, con las
variables de comportamiento de usuario como: gadyatos tiene y que productos
desearia, asi se podra conocer cual es el compentamactual y cual seria la

tendencia de comportamiento de los usuarios.

Geénero con respecto al primer servicio elegido ema institucion financiera.

En este cuadro se podra apreciar la preferencidopadiversos servicios ofrecidos
por una institucion financiera, los cuales difiefégeramente entre los géneros
masculino y femenino, asi como también la proporcié tenencia por cada género

respecto a un servicio.

En el caso del género Femenino, se nota que axisteamplia preferencia por las
cuentas de ahorro, ya que de las mujeres que tanotlesesta pregunta, 66.66% de
ellas tienen una cuenta de ahorro, le sigue erriapcia las cuentas corrientes
(27.13%) y como tercer puesto, muy distante, sm 3 tenencia de la tarjeta Cuota

Facil con un 2.32% de aceptacion en este grupa ot@s servicios utilizados son:
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Dep. a Plazo Fijo, créditos y la tarjeta Visa,opestas opciones tienen porcentajes

bajos que van desde 1.55%.

Gréfico 3.3.1.
Preferencia numero uno de los servicios elegidos enauimst. financiera con respecto al género.
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40,00 -

20,00 +

0,00 1,55 1,55 0,78 2,33

Femenino Mascuiino

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En este mismo aspecto, al analizar las preferemighgénero Masculino, se puede
notar una similitud muy cercana con su contrapi@rgenina. Tanto asi que de los
hombres que respondieron a esta pregunta, un 63d@¥n tener Cuentas de
Ahorros, mientras que en segundo puesto estarutagas corrientes (30.14%), en
tercer lugar, la tenencia de la tarjeta Cuota K&8cl12%) y en proporciones menores

estan el Ahorro Programado y el Crédito.
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Grafico 3.3.2.
Preferencia de los 2 principales productos elegidos coaspecto al género.
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Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Ahora como complemento final, se analizara la prcpa global entre los géneros,

con respecto al producto financiero. Vamos a e\ 2 productos mas populares:
Cta. Cte. y Cta. Ahorro. En las Ctas. Corrientés,la totalidad de personas que
dijeron poseerlas, 44.30% fueron mujeres y 55.70% Bombres. En las cuentas de

Ahorros, de los que dijeron poseerlas, 48.04% enagjeres y 51.96% eran hombres.

Género con respecto al 2do servicio elegido en umetitucion financiera.

En el caso de las mujeres, se aprecia que de asjuple respondieron a las 2das
mejores opciones de servicio, un 40.35% indicaemert tarjeta de débito, 21.05%
citaron la Cta de Ahorros, mientras que para Guédjt para tarjeta Visa, ambas
obtuvieron el 12.28%. A parte de estas opcionag,dtras como Dep. a Plazo Fijo,
Fondos de Inversion con 3.5% c/u. El ahorro Progdo, Seguro de Vida,

Mastercard y Cuota Facil cuentan con 1.75% c/u.



Gréfico 3.3.3.

173

Preferencia del 2do servicio elegido de una inst. fimciera con respecto al género.
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Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En el caso de los hombres, no difieren mucho lowsda De aquellos que

respondieron, el 33.87% admitieron tener una TagetDebito, un 19.35% sefialaron

tener Cuenta de Ahorros, 16.12% citaron la tai@$a, 9.67% respondieron Crédito,

6.45% tienen Seguro de Vida y el resto de opcisnagroporciones menores.

Gréfico 3.3.4.

Preferencia de los principales productos elegidos dma inst. financiera con respecto al género.
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50 50

50 A
40 A
30 A
20
10 ~

52,27
47,72

58,82

41,17

0
Cuenta de Ahorros

Tarjeta de Débito

Visa

@ Femenino
| Masculino

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Al analizar las opciones mas representativas, & giebal, se nota que en las tarjetas

de Débito, el 52.27% eran mujeres y el 47.72% a@mbres.

En las Cuentas de
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Ahorro, el porcentaje es equitativo: 50%. Y entdgeta Visa, el 58.82% son

hombres.
Género con respecto a motivos por los que no tiepeoductos financieros.
En el caso femenino, de aquellas que respondiarof8% citaron No tener recursos

como la razon principal, 26% atribuyeron al CostoMiantenimiento como segunda

causa y el 16% No confia en los bancos.

Grafico 3.3.5.
Motivos por los cuales no poseen ningln producto fimeiero segin género
70
60 58
50
42,5 @ Costos de mantenimiento
40 7 B No confian en bancos
O No tienen recursos
30 26
» > 0 Otro
20 16
10 715
0
0
Femenino Masculino

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

De los hombres que respondieron, 42.5% dieron ¢aisex No tienen recursos. Y
existe un empate de segundo puesto entre los Gibstvkantenimiento y No confian
en Bancos, ambos con respuestas de 25% c/u. ItPoo,(tercer puesto Otros con
7.5%

Al revisar los porcentajes totales por cada motheopuede concluir que las mujeres
superan a los hombres en los motivos: No tienemrses (63.04%) y en los Costos
de Mantenimiento (56.52%). En cambio los hombrgsern a las mujeres en el
motivo: No confian en Bancos, puesto que del tdéakespuestas, 55.56% fueron

hombres y 44.44% fueron mujeres.
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Grafico 3.3.6.
Género y los motivos por los cuales no poseen ningun prado financiero.

70

63,04

60

50 A

40
0 B Femenino

| Masculino

30 A

20 A

10

Costos de mantenimiento No confian en bancos No tienen recursos

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Género con respecto a qué producto le gustaria eggr en una institucion.

Gréfico 3.3.7.
Segun total de género las tendencias de preferir Ipsoductos financieros.

70,0
62,9
60,0
50,0 1 O Cuenta de Ahorros
M Cuenta Corriente
40,0 O Dep. a plazo fijo
O Fondos de inv.
30,0 7 B Préstamo
@ Ahorro programado
20,07 W Tarjeta de Credito
10,0 A
0,0 -
Femenino Masculino

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En este cuadro, casi no hay diferencia entre tagetecias por productos. Del total de

mujeres que respondieron, a la mayoria, 61.25%deadaria tener una Cuenta de
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Ahorros, en 2do puesto viene la Cta Cte. (17.5%yo tercer puesto tenemos al
Préstamo (11.87%).

En el caso de los hombres, no hay mucha diferepaigue un 62.87% quiere tener
Cta Ahorros, un 14.97% quisiera Cta. Cte. Y el farée ocupa el tercer puesto con
12.57%.

Gréafico 3.3.8.
Principales productos escogidos segun el género.
54,0
53,0 | 52,8 52,5
52,0 51,7
51,0 -
50,0
@ Femenino

49,0

48,3 B Masculino
48,0 |

47,2
47,0
46,0 |
45,0
44,0 ‘ ‘
Cuenta de Ahorros Cuenta Corriente Préstamo

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Al comparar por productos, de los 7 anotados, zer@mos las 3 opciones mas
citadas. En Ctas de Ahorros, un 48.28% fueron mesijey 51.72% fueron hombres.
En Ctas Corrientes, 52.83% fueron mujeres y 47.1déton hombres. En los
Préstamos, las mujeres y los hombres obtuvieroneptajes de 47.5% y 52.5%

respectivamente.
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Rango de edades con respecto al ler servicio ethgien una institucion
financiera.

Grafico 3.3.9.
Primer servicio elegido de preferencia segun edades deenores de 20 afios

Cuota Facil 10

Visa |0

Crédito |0

o

Dep. A Plazo Fijo

Ahorro Programado |0

Cuenta de Ahorros ] 60

Cuenta Corriente 130

0 10 20 30 40 50 60 70

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En este cuadro se aprecia que un 60% de los meder26 afos, tiene Cuenta de

Ahorros, mientras que 30% tiene Cta. Corriente ¥ @# Cuota Facil.

Gréfico 3.3.10.
Primer servicio elegido de preferencia segun edades @0 a 29 afios

Cuota Facil [12,90

Visa |0,00

Crédito |0,00

Dep. A Plazo Fijo []1,45

Ahorro Programado | 0,00

Cuenta de Ahorros 179,71

Cuenta Corriente 15,94

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Del rango 20-29 afios, el 79.71% tienen Cuenta li@rds, mientras que 15.94%
tienen Cta. Cte.
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Grafico 3.3.11.
Primer servicio elegido de preferencia segun edades 80 a 39 afios

Cuota Facil |0,00

Visa [11,27
Crédito []1,27

Dep. A Plazo Fijo |0,00

Ahorro Programado | 0,00

Cuenta de Ahorros 163,29
Cuenta Corriente ] 34,18
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En el rango 30-39 afos, las respuestas se concetdrda siguiente manera: en
Cuenta Ahorros 63.29% y Cuenta Corriente 34.1F%.menor escala esta la tarjeta

Visa y el Crédito.

Gréfico 3.3.12.
Primer servicio elegido de preferencia segun edades d0 a 49 afios

Cuota Fécil []4,55

Visa |0,00

Crédito []1,52

Dep. A Plazo Fijo []1,52

Ahorro Programado | 0,00

Cuenta de Ahorros | 63,64
Cuenta Corriente 28,79
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Entre 40-49 afios, la tendencia sigue igual co6u63% en Cuentas de Ahorro y un

28.78% en cuenta corriente.
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Grafico 3.3.13.
Primer servicio elegido de preferencia segun edades 80 a 59 afios

Cuota Facil [7] 2,33

Visa |0,00

Crédito 6,98

Dep. A Plazo Fijo |0,00

Ahorro Programado | 0,00

Cuenta de Ahorros ] 48,84

Cuenta Corriente ] 41,86

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Entre 50-59 afos, quienes respondieron a estarmeegutorgaron un 48.83% a Cta.
De Ahorros, 41.86% a Cta. Corriente, también @7% al Crédito.

Gréfico 3.3.14.
Primer servicio elegido de preferencia segun edades 60 a 69 afios

Cuota Facil [[T7]7,14

Visa | 0,00

Crédito 1 0,00

Dep. A Plazo Fijo | 0,00

Ahorro Programado 7,14

Cuenta de Ahorros ] 57,14

Cuenta Corriente | 28,57

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

A los de 60-69 afios, de aquellos que respondi€sdnl4%) tienen Cta de Ahorros,
(28.57%) tiene Cta Cte.
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Grafico 3.3.15.
Primer servicio elegido de preferencia segin edades @@ y mas afios

Cuota Facil |0

Visa |0

Crédito |0

Dep. A Plazo Fijo |0

Ahorro Programado |0

Cuenta de Ahorros ] 50
Cuenta Corriente ] 50
0 10 20 30 40 50 60

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En el rango de 70 o mas, existe una igualdad pcapual para los servicios ya que

un 50% tienen Cta de Ahorros y 50% tienen Cta Cte.

Gréfico 3.3.16.
Analisis de productos financieros elegidos segun rangos ddades.

40

357 32,14

30 A @ Menos de 20 afios

B De 20 a 29 afios
O De 30 a 39 afios
O De 40 a 50 afios
W De 50 a 59 afios
@ De 60 a 69 afios
® De 70 y mas afios

25 A
20 4

151 13,1

10 1

Cuenta corriente Cuenta de Ahorro

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En el analisis por producto financiero, encontramos en la Cta. de Ahorros, la
mayor proporcion esta en el rango 20-29 con 29.8@%uida del rango 30-39 con
27.17%. En la Cuenta Corriente, el mas alto poajerdgsta en el rango 30-39 con
32.14%, seguido por el rango 40-49 con 22.61%.
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Rango de edades con respecto al 2do servicio elegién una institucion

financiera.
Gréfico 3.3.17.
Segundo servicio escogido, por producto seguin rangos edades.
50
45 4 43,48
40 - 38,46
35 A
29,41 29,41
30 1 P6,92
25 1 3,9123,91 P3,5.
20 | 19,23
15 11,7
10 | 7,69 8,7
5,86
5| 385 3,85
0 0 o 0 0 0
0 4
Cta. De ahorro Tarjeta de débito Visa

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Al analizar globalmente por producto, se notaraequ&a Tarjeta de Débito, el mayor
porcentaje esta en el rango 20-29 con 43.47%, rakoue las Cuentas de Ahorros
gue fueron las 2das mas preferidas, el porcentageaito se encuentra en el rango de
30-39 con 38.46%.
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Rango de Edades con respecto al motivo por el queo ntiene productos

financieros.

Gréfico 3.3.18.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegun edad de menores de 20 afios.

No tiene recursos | 61,54

No confia en bancos 15,38
Costos de 15,38
mantenimiento

Otro 7,69

0 10 20 30 40 50 60 70

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En el rango de menos de 20, el 61.53% citaron &ti recursos.

Grafico 3.3.19.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosgguin edad de 20 a 29 afios.

No tiene recursos | 58,97

No confia en bancos 10,26
mantenimiento

Otro 7,69

0 10 20 30 40 50 60 70

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En la categoria 20-29, el 58.97% indic4: No tieresursos, seguidos de un 23.07%

por Costos de mantenimiento.
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Grafico 3.3.20.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegin edad de 30 a 39 afos.

No tiene recursos |47,83

No confia en bancos |21,74

Costos de

mantenimiento |30’43

Otro |0

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Entre los 30-39, un 47.82% anotaron No tienen sasjrseguidos de un 30.43% por

Costos de mantenimiento.

Gréfico 3.3.21.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegin edad de 40 a 49 afios.

Costgs fje | 50
mantenimiento
No tiene recursos 33
No confia en bancos 17
Otros 7 0
0 1‘0 26 3‘0 4‘0 56 60

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En las edades que oscilan entre 40-49 afios, el &¥3al6 como motivo principal los

Costos de mantenimiento.
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Grafico 3.3.22.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegin edad de 50 a 59 afos.

No tiene recursos 20
No confia en bancos 60
Costos de
. 20
mantenimiento
Otro |0
0 10 20 30 40 50 60 70

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Entre 50-59, el 60% sefialé6 No confia en los bancos

Gréfico 3.3.23.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegun edad de 60 a 69 afos.

No tiene recursos 25
No confia en bancos 50
Costos de 25

mantenimiento

Otro (0

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Entre 60-69, el 50% argumentd No confiar en loxban
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Grafico 3.3.24.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegin edad de mas de 70 afios.

No tiene recursos |0
No conffa en bancos |50
Costc_>s fje 1 | 50
mantenimiento
Otro |0
0 1‘0 20 36 4‘0 5‘0 60

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Y entre 70 o0 mas, existe una igualdad en critetits 50% se inclina a Costos de

Mantenimiento y otro 50% a No confian en los bancos

Gréfico 3.3.25.
Motivos por los cuales no tiene productos financierosegun total rangos de edad.

60,00

50,00
50,00

@ Menos de 20 afios
B De 20 a 29 afios
O De 30 a 39 afios
O De 40 a 50 afios
W De 50 a 59 afios
0 De 60 a 69 afios
B De 70 y mas afios

40,00 § 37,50

30,00 §

20,00 -

10,00 1 833

4,17 4,17 4,17

0,00 +
Costos de mantenimiento No confian en bancos No tienen recursos

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Al analizar por cada motivo, se nota lo siguiefielos Costos de Mantenimiento, un
37.5% de los que contestaron, estan en el rang6-@® afios con un 37.5%, seguido
de un 29.16% del rango 30-39 afios.
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El motivo No confian en los bancos fue contestadoue 27.77% por aquellas
personas que estan en el rango 30-39 afios, saiplid@.22% del rango 20-29 afios.
En la opcion No tienen Recursos, el mayor porcerdgaj centra en el rango 20-29

afios con un 50%, seguido del rango 30-39 con 19123.

Rango de edades con respecto a los productos que Bpstaria tener en una

institucion financiera

Gréfico 3.3.26.
Productos que les gustaria tener segun edad, en meesmde 20 afios.

Tarjeta de Credito |0,00

Ahorro programado | 0,00
Préstamo [ 19,52

Fondos de inv. |0,00

Dep. a plazo fijo |0,00

Cta. Corriente ]33,33
Cta. De ahorros ]57/14
0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Para el rango de edad menor a 20 afios, se aprexiexcte una alta preferencia de
57.14% para las Cuentas de Ahorro, seguidas d8.33% de Cuentas Corrientes y

por ultimo se tiene a los Préstamos con 9.52%.
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Grafico 3.3.27.
Productos que les gustaria tener segun edad, entre 2Q¥ afios.

Tarjeta de Credito [ 3,85
Ahorro programado | 0,00
Préstamo 7:| 5,77
Fondos de inv. 7[] 1,92
Dep. a plazo fijo 7D 1,92
Cta. Corriente 7:] 18,27

Cta. De ahorros ] 68,27

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En el rango 20-29, existe nuevamente una amplitenerecia hacia las Cuentas de
Ahorro con un 68.26%. Las Cuentas Corrientes ast@ndistantes, con un 18.27%
y como tercer rubro importante esta nuevamenter&témo con 5.76%. Otros
rubros con menores porcentajes son: Tarjeta detGré&kp. a Plazo Fijoy Fondos

de Inversion.

Gréfico 3.3.28.
Productos que les gustaria tener segun edad, entre 3@ afios.

Tarjeta de Credito [1]2,15
Ahorro programado 7[| 1,08
Préstamo 7:| 16,13
Fondos de inv. |:| 3,23
Dep. a plazo fijo 7[| 1,08
Cta. Corriente 7:’ 10,75

Cta. De ahorros ] 65,59

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En las edades comprendidas entre 30-39, se pusdalizar que aun ocupa el
liderato las Cuentas de Ahorro con 65.59%, leesigos Préstamos con 16.12%, el
tercer lugar ya es ocupado por Cuenta Corrientel€or5%. Los demas servicios

tienen porcentajes bajos.
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Productos que les gustaria tener segun edad, entre 4@¥ afios.

Tarjeta de Credito [ 719,23
Ahorro programado 7[| 1,54
Préstamo 7:] 16,92
Fondos de inv. 7|:| 3,08
Dep. a plazo fijo 7|:| 3,08

Cta. Corriente 10,77

Cta. De ahorros

] 55,38

0,00 10,00 20,00 30,00

40,00

50,00 60,00

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Entre 40-49 afos, el liderato sigue siendo Cued&ag\horros con 55.38%, los

Préstamos siguen en 2do lugar con 16.92%, las &u&rrientes tienen 10.77% y

las Tarjetas de Crédito tienen 9.23%.

Gréfico 3.3.30.

Productos que les gustaria tener segun edad, entre 58¥ afios.

Tarjeta de Credito [ 2,50

Ahorro programado [ 2,50

Préstamo 12,50

Fondos de inv. []2,50

Dep. a plazo fijo [ 2,50

Cta. Corriente ] 22,50

Cta. De ahorros

] 55,00

0,00 10,00 20,00 30,00

40,00

50,00 60,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En el rango 50-59, las Cuentas de Ahorros tieneb5%,

las Cuentas Corrientes

22.5% y el Préstamo tiene 12.5%, mientras el rdstopciones: Dep. a Plazo fijo,

Fondos de Inversion, Ahorro Programado y Tarjet@dglito tienen 2.5% cada uno.
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Grafico 3.3.31.
Productos que les gustaria tener segun edad, entre 66% afios.

Tarjeta de Credito | 0,00

Ahorro programado | 0,00

Préstamo 14,29

Fondos de inv. |0,00

Dep. a plazo fijo [7]7,14

Cta. Corriente ] 28,57
Cta. De ahorros ] 50,00
0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

En el rango 60-69, el orden es el siguiente: CsedéaAhorro, Cuentas Corrientes,
Préstamos y Dep. a Plazo Fijo, con porcentajes @e2B8.57, 14.28 y 7.14%

respectivamente.

Gréfico 3.3.32.
Productos que les gustaria tener segun edad, entre 68Y afios.

Tarjeta de Credito |0,00
Ahorro programado |0,00

Préstamo |0,00

Fondos de inv. ]33,33

Dep. a plazo fijo |0,00

Cta. Corriente |0,00

Cta. De ahorros ] 66,67

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

En el rango 70 0 mas, es interesante apreciarejuelgnan mayoritariamente por las
Cuentas de Ahorro con 66.67% y por ultimo los Fendk® Inversion con 33.33%.
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Al analizar globalmente por cada producto, se moia un 62.06% de los usuarios
totales prefiere las Cuentas de Ahorros por s@xelémas opciones. En las Cuentas
de Ahorros, los rangos mas representativos son292030-39 y 40-50 con
proporciones de 33.64, 28.91 y 17.06% respectivianen

Gréfico 3.3.33.
Principales productos que les gustaria tener, segun tosltbs grupos de edades.

36,59
35 | 33,65 33,93

26,83

12,2

5,69

Cta. De ahorro Cta. Corriente Préstamo

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Otro producto importante es la Cuenta Corriente,tggne una preferencia de 16.47%
de los usuarios totales. En este producto, logosmnepresentativos son: 20-29, 30-
39 y 50-59 con porcentajes de 33.92, 17.85 y Ii&@§Fectivamente.

Por ultimo cabe rescatar al los prestamos quertiena participacion del 12.06% de

la tendencia de consumo, indicando esto que eadrtproducto mas deseado, asi
dentro de este tenemos que se destacan con 3615@¥neento de 30 a 39 afos y el
de 40 a 49 con un porcentaje de 26.83 los cuatefosgrupos de mayor interés para

este servicio.
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Ingreso con respecto al primer servicio elegido eima institucion financiera.

Con respecto al ingreso se ha podido divisar gaeqlee perciben menos de 300
dolares mensuales, tienen en un 67.74% cuenta a@eoahy un 22.58% cuenta
corriente, sobresale que ademas tienen en un @at&#reta cuota facil. Tal como se

muestra en el siguiente grafico:

Grafico 3.3.34.
Productos que tienen segun el nivel de ingreso, pam@enos de 300 ddblares.

menos de 300 dolares y que servicios poseen en un primer banco

@ Cuenta Corriente

B Cuenta de Ahorros
0O Ahorro Programado
O Dep. A Plazo Fijo

B Crédito

O Visa

B Cuota Facil

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Asi mismo se puede ver que entre los que tienemesngde 300 a 600 dolares, la
situacion muestra que mas del 93% de los cliemte®scentran entre las cuentas de
ahorro y corriente, con una participacion del 7%48del 23.57% respectivamente.
Otros servicios son los créditos y cuota facil altngon mucho menos participacion

(2.14% los dos), tal como se ve a continuacion:



Gréfico 3.3.35.

Productos que tienen segun el nivel de ingreso, eatB00 y 600 dolares.

300 y 600 dolares y que servicios poseen en un primer banco

0% 2%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Ahora, con respecto a los del segmento de entrey@ID ddélares, se puede notar
gue tanto las cuentas de ahorro como las corsig¢igeen una participacion similar,
ya que mientras las cuentas de ahorro muestraB.ab% las corrientes muestran un

46.3%, también cabe rescatar que un 3.7% tienesdep@ plazo fijo, tal como se ve

en el siguiente grafico:
Gréfico 3.3.36.

@ Cuenta Corriente

B Cuenta de Ahorros
OAhorro Programado
ODep. A Plazo Fijo
W Crédito

OVisa

B Cuota Facil

Productos que tienen segun el nivel de ingreso, ten600 y 900 ddlares.

600 a 900 dolares y que servicios poseen en un primer banco

46%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

@ Cuenta Corriente

B Cuenta de Ahorros
O Ahorro Programado
ODep. A Plazo Fijo
M Crédito

@ Visa

B Cuota Facil

192



193

Con respecto al segmento que tiene ingresos edfrgy 4200 ddlares, se ha podido
ver que esta dividido 50-50 entre los principgdexductos, como lo son las cuentas

de ahorro y corriente, lo cual se puede observat siguiente grafico:

Gréfico 3.3.37.
Productos que tienen segun el nivel de ingreso, en®60 y 1200 dolares.

900 y 1200 dolares y que servicios tiene en un primer banco

@ Cuenta Corriente

B Cuenta de Ahorros
O Ahorro Programado
50% O Dep. A Plazo Fijo
M Crédito

OVisa

B Cuota Facil

50%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Con respecto a los que tienen ingresos superior#808 doélares, se ha podido

observar que el 66.67% prefiere la cuenta corriente
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Gréfico 3.3.38.
Productos que tienen segun el nivel de ingreso, mayarl200 ddlares.

mas de 1200 dolares y que servicios tienen en un primer banco

@ Cuenta Corriente
B Cuenta de Ahorros
OAhorro Programado
ODep. A Plazo Fijo
H Crédito

@ Visa

0% B Cuota Facil

0%

0%

0%

0%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Por altimo, con respecto a los que no tienen irgese ha podido divisar que el

72.72% de estos tienen cuenta de ahorro y lostestdenen cuenta corriente.

Gréfico 3.3.39.
Productos que tienen, segun personas que no cuentam @dogresos en la actualidad.

no tienen ingresos y los servicios que tienen en un primer banco

0%

@ Cuenta Corriente

M Cuenta de Ahorros
O Ahorro Programado
ODep. A Plazo Fijo
M Crédito

@ Visa

M Cuota Facil

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Al analizar lo anterior, se vio que los principagesvicios utilizados eran en primer
lugar las cuentas de ahorro y luego las corrieaggenemos que las distribuciones

de estas entre los diversos tipos de ingresosiseria

Gréfico 3.3.40.
Tenencia global de cuentas de ahorro, segun distintag/eles de ingreso.

@ Menos de 300

W 300 - 600

0600 - 900

[J900 - 1200

B Mas de 1200

@ No tiene ingresos

56%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

De aqui se puede ver que la mayor participaci@btiavo el segmento de entre 300 y

600 ddlares, con un 56% de participacion.
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Ingreso con respecto al segundo servicio elegido ena institucion financiera.

Con respecto al ingreso se ha podido divisar gaeqlee perciben menos de 300
dolares, también trabajan con un segundo servasoasi que un 78.474% tiene
tarjetas de debito (esto es mucha veces propodzopar el trabajo donde laboran),
una cuenta de ahorros en un porcentaje del 11.78¥lyieén con un 5.88% tienen un
seguro de vida y la tarjeta de crédito Masterchatlcomo se muestra en el siguiente

grafico:

Gréfico 3.3.41.
Segundo producto que tienen segin nivel de ingresosenores a 300 doélares.

Menos de 300 dolares y que segundo servicio tienen

@ Cuenta de Ahorros
B Ahorro Programado
O Dep. A Plazo Fijo
O Crédito

B Fondo de inv.

O Seguro de Vida

B Tarjeta de Débito
OVisa

B Mastercard

B Diners

O Cuota Facil

76%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS

Asi mismo se puede ver que entre los que tienemsngde 300 a 600 ddlares, la
situacion muestra que mas del 37% de los cliergasri tarjeta de débito, el 17.91%
tiene un crédito, un 14.93% tiene cuenta de ahouo 11.94% tiene la tarjeta Visa,

entre los mas importantes. Otros servicios queugelgn ver son seguros de vida y

Cuota Facil con un 5.97% y 4.48% respectivameateomo se ve a continuacion:
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Grafico 3.3.42.
Segundo producto que tienen segln nivel de ingresosntre 300 y 600 ddlares.

entre 300 y 600 dolares que tienen un segundo servicio financiero

O Cuenta de Ahorros
B Ahorro Programado
O Dep. A Plazo Fijo
O Crédito

B Fondo de inv.

18% O Seguro de Vida

B Tarjeta de Débito
OVisa

W Mastercard

M Diners

O Cuota Facil

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Ahora, con respecto a los del segmento de entrey@IID doélares, se puede notar
gue en este caso sobresale con un 34.48% las swntahorro, con un 20.69% la
tarjeta de crédito visa y con un 17.24% la tanjiet@lébito. También cabe rescatar que

un 10.34% tiene créditos, tal como se ve en elesige grafico:

Grafico 3.3.43.
Segundo producto que tienen segun el nivel de ing@s, entre 600 y 900 ddblares.
entre 600 y 900 dolares y que tienen un segundo servicio
financiero
—0%
—0%
0%

O Cuenta de Ahorros
Bl Ahorro Programado
O Dep. A Plazo Fijo
O Crédito

B Fondo de inv.

O Seguro de Vida

B Tarjeta de Débito
OVisa

B Mastercard

B Diners

O Cuota Facil

17%

10%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Con respecto al segmento que tiene ingresos ed@rey 2200 dolares, se ha podido
ver que esta se ha dividido de una forma muy isgere: 50% poseen cuentas de
ahorro, 25% poseen ahorro programado y un 25% pdaegrjeta Visa, lo cual se

puede observar en el siguiente gréfico:

Gréfico 3.3.44.
Segundo producto que tienen segun nivel de ingresosntre 900 y 1200 dolares.

entre 900 y 1200 dolares que tienen un segundo servicio
financiero

0%
—0%
0%

@ Cuenta de Ahorros
B Ahorro Programado
ODep. A Plazo Fijo
O Crédito

B Fondo de inv.

50% @ Seguro de Vida

B Tarjeta de Débito
OVisa

W Mastercard

W Diners

O Cuota Facil

25%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Con respecto a los que tienen ingresos superioré208 dolares, se ha podido

observar que el 100% de los encuestados tienersitiepa plazo fijos.

Gréfico 3.3.45.
Segundo producto que tienen segun nivel de ingresosayores a 1200 dolares.

mas de 1200 dolares y que tienen un segundo servicio financiero

0%

@ Cuenta de Ahorros
B Ahorro Programado
ODep. A Plazo Fijo
OCrédito

M Fondo de inv.

@ Seguro de Vida

M Tarjeta de Débito
OVisa

W Mastercard

H Diners

O Cuota Facil

100%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Por dltimo, con respecto a los que no tienen irggese ha podido divisar que el 20%
de estos tienen cuenta de ahorro, el 60% tiengtaate debito y los restantes tienen

la tarjeta Visa.

Al analizar lo anterior, se vio que los principagesvicios utilizados eran en primer
lugar las tarjetas de debito, la tarjeta visa cleentas de ahorro, asi tenemos que las

distribuciones de las mas importantes serian:
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Grafico 3.3.46.
Segun tarjeta de débito y nivel de ingreso de los eavistados.

E Menos de 300

W 300 - 600

J600 - 900

J900 - 1200

B Mas de 1200

@ No tiene ingresos

54%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

De este gréfico se puede desprender que el 54%sdarfetas de débito estan entre
los que tienen 300 y 600 ddlares de ingresos B%l @e las tarjetas de crédito tienen

estan distribuidas entre los que tienen menos deal8ares.

Con respecto a la tarjeta visa podemos ver lo engei

Grafico 3.3.47.
Segun los que tienen tarjeta Visa y nivel de ingresie los entrevistados.

0% 6% 0%
6%

O Menos de 300
300 - 600

0600 - 900

50% 0900 - 1200

B Mas de 1200

@ No tiene ingresos

38%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Del grafico anterior se puede ver que el 50% estére los que tienen entre 300 y
600 dolares de ingresos y el 38% se encuentraa krstrque tienen entre 600 y 900

dolares de ingresos.

Relacion entre la variable ingreso y el porque nadnen servicios financieros con

alguna entidad

Con respecto al ingreso se ha podido divisar gaigle tienen menos de 300 dolares,
no tienen ningun servicio financiero debido a gs&o® principalmente no tienen
recursos tal como opina el 57.14% de los encuestaduiros opinan que debido al
costo de mantenimiento (26.19%). Cabe resaltaruqui4.29% opina que se debe a

que no confian en los bancos. Los resultados stepueer en el siguiente grafico:

Gréfico 3.3.48.
Razones por las que no tienen servicios financieros, segtivel de ingreso menor a 300 ddlares.

2%

26%

O Costos de
mantenimiento

B No confian en bancos
O No tienen recursos

58% O Otro

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Asi mismo se puede ver que entre los que tienemsog de 300 a 600 dolares, la
situacion muestra que el 36.67 es debido a queemnert recursos el 33.33% es
porgue no confian en los bancos y en cambio el323.8s por el alto costo de los

servicios. Otros motivos fueron el 6.67%, tal casrose a continuacion:

Gréfico 3.3.49.
Razones por las que no tienen servicios financierosgse nivel de ingreso entre 300 y 600

délares.

%

23%

@ Costos de
mantenimiento

B No confian en bancos

37% .
O No tienen recursos

O0Otro

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Ahora, con respecto a los del segmento de entrey8ID dolares, se puede notar
que en este caso sobresalen definitivamente eleptmale que no confian en los

bancos y que no tienen recursos con un 50-50%cot@lo se ve en el siguiente
grafico:
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Grafico 3.3.50.
Razones por las que no tienen servicios financierosgse nivel de ingreso entre 600 y 900

délares.

0%
0%

@ Costos de
mantenimiento

B No confian en bancos

50% 50%

O No tienen recursos

O 0Otro

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Con respecto al segmento que tiene ingresos efifley91200 ddlares estos han
contestado que tienen servicios financieros edf%. De los que ganan mas de
1200 délares de ingresos, se ha podido ver quellegjugue no tienen servicios

financieros, opinan que en un 100% se deben dttws @stos de mantenimiento, lo

cual lo vemos en el siguiente grafico:

Gréfico 3.3.51.
Razones por las que no tienen servicios financieros, segiivel de ingreso entre 900 y 1200

délares.

0%
0%

@ Costos de
mantenimiento

M No confian en bancos

O No tienen recursos

O Otro

100%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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Por ultimo, con respecto a los que no tienen imgrese ha podido divisar que no
tienen ningun servicio financiero debido a que 6l68% es porque no tienen
recursos, el 20% es porque le parece muy altosde®s de mantenimiento y un
6.67% opina que no confia en los bancos o bien ismonporcentaje algun otro

factor, tal como se puede ver:

Grafico 3.3.52.
Razones por las que no tienen servicios financieros, gegoersonas que no cuentan con ingresos

en la actualidad

7%
20%

@ Costos de
mantenimiento

B No confian en bancos
7%

O No tienen recursos

O0Otro

66%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Al analizar lo anterior, se vio que los principalestores por los cuales aquellas
personas sin ingresos, no tienen algun servicantirero son: debido a que no tienen
recursos o por los costos de mantenimiento, eseptmr que analizaremos lo que

sucede con los que no tienen recursos:
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Gréfico 3.3.53.
De los que mencionaron que no poseen servicios fing&ros por no tener suficientes recursos,

segun nivel de ingreso .

@ Menos de 300

| 300 - 600

0600 - 900

O Mas de 1200

B No tiene ingresos

52%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

*no se consider6 el rango de 900 a 1200 ddélaresdoed que en un 100%

contestaron que si tenian cuentas con los bancos

De este gréafico se puede desprender que el 52%sdguke indican que no tienen
cuentas con los bancos por falta de recursos saellag que tienen ingresos
menores a 300 dolares, también hay que consideealog que tienen ingresos entre
300 y 600 délares se posicionaron en segundo kayaun 24% y los que no tenian

ingresos se ubicaron en tercer lugar con un 22%.
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Ingreso y la propension a escoger un servicio finarero proximamente

Con respecto al ingreso se ha podido divisar gaigle tienen menos de 300 dolares,
estan propensos principalmente a conseguir en @9%Puna cuenta de ahorro, asi
mismo se vio que el 15.05% desea una cuenta c@rierel 10.75% desea un

préstamo para solventar sus necesidades econéeites)os principales rubros que

se nombraron, tal como se ve en el siguiente grafic

Gréfico 3.3.54.
Preferencias para adquirir un nuevo servicio financieo, segin ingreso menor a 300 dolares.

@ Cuenta de Ahorros
W Cuenta Corriente

O Dep. a plazo fijo

O Fondos de inv.

B Préstamo

@ Ahorro programado
M Tarjeta de Credito

15%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Asi mismo se puede ver que, entre los que tiergnesos de 300 a 600 dodlares, a un
56.21% le gustaria aperturar una cuenta de aha@rd$,69% requiere aperturar una
cuenta corriente, el 14.38% requiere de un préstaned 6.54% requiere de una

tarjeta de crédito, tal como se ve a continuacion:
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Grafico 3.3.55.
Preferencias para adquirir un nuevo servicio financieo, segun ingreso entre 300 y 600 doélares.

7%

14%

[ Cuenta de Ahorros
B Cuenta Corriente
ODep. a plazo fijo

O Fondos de inv.

56% M Préstamo

@ Ahorro programado
B Tarjeta de Credito

4%
2%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Con respecto al segmento que tiene ingresos ed@rey ®00 dolares, estos indican
gue desean tener en un 60.42% una cuenta de ghamos4.58% sefiala que desea
una cuenta corriente y el 12.5% desea un préstambién vale la pena resaltar que
un 4.17% desea adquirir un fondo de inversion. lessilitados se pueden ver en el

siguiente grafico:

Gréfico 3.3.56.
Preferencias para adquirir un nuevo servicio financieo, segun ingreso entre 600 y 900 doélares.

206 4%

@ Cuenta de Ahorros
B Cuenta Corriente

O Dep. a plazo fijo

O Fondos de inv.

M Préstamo

O Ahorro programado
Hl Tarjeta de Credito

4%
2%

15%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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En el segmento de 900 y 1200 ddlares, estos haestado que los servicios que
desearian en un 75% seria una cuenta de ahormsiy 5% una cuenta corriente,

tal como se ve en el siguiente grafico:

Gréfico 3.3.57.
Preferencias para adquirir un nuevo servicio financieo, segun ingreso entre 900 y 1200 délares.

0%

@ Cuenta de Ahorros
B Cuenta Corriente
ODep. a plazo fijo

O Fondos de inv.

W Préstamo

O Ahorro programado
B Tarjeta de Credito

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Con respecto a los que tienen ingresos superidoess1®200 dolares, se puede ver que
estos indicaron en un 75% que desean una cuertiaode y en un 25% que desean

un préstamo bancario, tal como se ve a continuacion
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Grafico 3.3.58.
Preferencias para adquirir un nuevo servicio finanaéro, segin ingresos mayores a 1200 délares.

@ Cuenta de Ahorros
B Cuenta Corriente

O Dep. a plazo fijo
OFondos de inv.

M Préstamo

@ Ahorro programado
Ml Tarjeta de Credito

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Por ultimo, con respecto a los que no tienen imgese ha podido divisar que el
65.38% desearian una cuenta de ahorros, el 26.88kaique desea una cuenta
corriente y que el 7.69% indica que desea un prigstaal como se puede ver a

continuacion:

Gréfico 3.3.59.
Preferencias para adquirir un nuevo servicio finanaero, segiin personas que no poseen ingresos

en la actualidad.

O Cuenta de Ahorros
Hl Cuenta Corriente
ODep. a plazo fijo
OFondos de inv.

W Préstamo

@ Ahorro programado
B Tarjeta de Credito

27%

Fuente: Investigacién de mercados
Elaboracién: Los Autores / SPSS
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Una vez analizado todo lo anterior, se pudo evidergue los principales productos
financieros que los usuarios de diferentes segreet@searian obtener serian: una
cuenta de ahorro, una cuenta corriente y un préstamese orden, por lo que
analizaremos para cada producto, qué tipo de elerdegun su ingreso- son los mas

propensos a adquirirlos

Grafico 3.3.60.
Preferencias para adquirir una cuenta de ahorros, sgin nivel de ingreso de los entrevistados.

@ Menos de 300

B 300 - 600

0600 - 900

1900 - 1200

B Mas de 1200

@ No tiene ingresos

42%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

De este gréafico se puede desprender que el 42%sdguk indican que desean una
cuenta de ahorro pertenecen al segmento de lotieqesn ingresos entre 300 y 600
dolares, seguidos por el segmento que tiene ingmasnores a 300 dolares y un 14%

también se puede resaltar por parte de los quentiegresos entre 600 y 900 délares.

Ahora con respecto a los que desean una cueniarterse ha podido verificar que
los que tienen ingresos entre 300 y 600 dolaresetofd% de los interesados,
seguidos por los que tienen un nivel de ingresasones a 300 dolares con un 26%,
los que tienen un nivel de ingresos entre 600 yd@res con un 13% Yy los que no

tienen ingresos con un 13% también.
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Gréfico 3.3.61.
Preferencias para adquirir una cuenta corriente, segn nivel de ingreso de los entrevistados.

@ Menos de 300
300 - 600

0600 - 900

0900 - 1200

W Mas de 1200

O No tiene ingresos

44%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS

Por dltimo se analizara a la distribucion del @ést, los cuales tienen su mayor
segmento a los que perciben un ingreso entre 0D olares con una participacion
del 53.66%, también se puede rescatar al segmesttiane un ingreso menor a los
300 dolares entre los mas importantes con una pidpodel 24.39%, tal como se ve

a continuacion:

Gréfico 3.3.62.
Preferencias para adquirir un préstamo, segun nivale ingreso de los entrevistados.

O Menos de 300

B 300 - 600

0600 - 900

0J900 - 1200

B Mas de 1200

O No tiene ingresos

54%

Fuente: Investigacion de mercados
Elaboracion: Los Autores / SPSS
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CONCLUSIONES

A partir de los diferentes andlisis que se detafianteriormente, se ha llegado a las
siguientes conclusiones del estudio de mercadocuates servirdn de base para
ofrecer diversas recomendaciones tanto para ebrsextmo para las diversas

instituciones financieras del Pais. Asi tenemosilggientes puntos:

1. De todos los encuestados, se pudo obtener que.6% 3@ne como actividad
principal ser Empleado asalariado, 28.4% de lagmiixh es estudiante, el
14.3% son comerciantes y el 13% son profesionaléspendientes, ademas
como actividad secundaria se pudo concluir queled%8 se desemparfan
como empleados asalariados, esto sucedidé princgpdémen el caso de
estudiantes y comerciantes.

2. Del total de la muestra, el 47.2% menciond quevierda en la cual habitaba
era propia, el 30% que era de algun familiar y gu22.1% era arrendada

3. A partir de los resultados se vio que el 45.2%idagiarte de sus ingresos al
ahorro, asi también un 44.4% menciona no hacerkeggpor causas de falta

de dinero o por no confiar en las entidades firemasiy por ultimo un 10.4%
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indica que tan solo a veces decide ahorrar. Ashmise pudo observar que de
los que ahorran, se noto que el 41% mencionaronefjygrcentaje que
usualmente destina al ahorro es entre el 10% al @%us ingresos, el 32%
destina menos del 10%, el 15% destina entre el 20 $0%, entre los
resultados mas importantes.

. A partir de los resultados se pudo observar qugdsts mas importantes son
en este orden los restaurantes, educacion, vestldmnia celular y calzado.
El medio de transporte utilizado por el jefe dej&osegun, los individuo
entrevistados, tenemos que el 60.0% lo hace porondedtransporte publico,
38.3% cuenta con carro propio y un 1.1% alquilaiocgbh para su
movilizacion.

los entrevistados mencionaron que la institucios imgortante del pais es el
Banco del Pichincha con 51.92%, un 17.65% sefiadolgunstitucibn mas
importante es el Banco de Guayaquil, y 14.32% elcBalel Pacifico, dentro
de la representacion de Cooperativas de Ahorro &di@r aparece la
Cooperativa Nacional con un 1.02%.

. Otras conclusiones del estudio fueron que los tados corroboran con los
datos existentes en la superintendencia de baypeagje estos confirman que
las instituciones con mayor numero de clientesedoBanco del Pichincha,
Pacifico, Guayaquil, Bolivariano, Unibanco y Prodobo. Asi mismo
encontramos en nuestra investigacion que de laop&s que poseen algun
servicio financiero, el 31.58% de ellos los tiemenel banco del Pichincha, la
participacion de esta institucién es particularraefuterte en la ciudad de
Quito y luego en Guayaquil.

Para efectos de conocer las opiniones de los vsufinancieros respecto a
las instituciones con las cuales trabajan, se znkds razones principales por
las que ellos eligen o escogen una institucioredat demas, de esto se pudo
concluir que las razones nombradas en primer gk mayor importancia a
la hora de elegir una institucion resulté ser lidea con el 64.56%, luego en

menores porcentajes aparecen la cercania, buemaéate atencion rapida.
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En segundo lugar la razén de importancia es etigi@sle la institucion con
23.28%, luego buena atencién / atencion rapidacoidiabilidad, la tercera
razon de importancia dio como resultado la conlfgdd con 31.15% el
prestigio con 22.13% de representatividad y lososode transaccién no altos
expresados en el 12.3%.

10.Tal como se puede notar los pardmetros que magsate al ciudadano para
gue una institucion sobresalga como la mas impiartas que tenga solidez
(28%), prestigio (17%), genere confianza (13%),casno que sus agencias
sean cercanas al cliente (11%) y brinde buenaiate(@%).

11.Del total de la muestra seleccionada, el 72.89%cioea si tener al menos un
producto o servicio en alguna institucién finangidco que indica que 7 de
cada 10 personas de la poblacion econdémicamentea gobseen algun
servicio de las entidades financieras del pais.

12.Otra cuestién que se pudo encontrar fue que comesy@nocido un cliente
generalmente puede poseer mas de un servicio yasnde una institucion
financiera, es asi que encontramos a través dadiesjue el 34.4% de los
usuarios financieros trabajan con una segundauogtn, de este grupo las
principales entidades resaltan en banco Unibanewitdrial, vuelve aparecer
el banco Guayaquil, Pichincha y Pacifico aunquesegéneralmente aparecen
como primera institucién también son analizamosasagunda opcion entre
los usuarios nombrados. De este segundo gruparicalgue el 27.6% trabaja
con el banco Unibanco, 16.3% con el Territorial, é#os dos podemos
analizar mas adelante su presencia en el mercgueciaknente con la
participacion de las tarjetas de crédito Cuota |IFacCrédito si, en su
respectivo orden.

13.Asi mismo se han convertido parte de la vida diasaarjetas de débito que
son emitidas como servicios de apoyo tanto paraudastas de ahorro como
de las corrientes, éstas aparecen con el 14.4% gmrticipacion de los
productos. Los siguientes puestos en orden decipation de productos son

para las tarjetas de crédito y los créditos emprsiductos que si bien lleva
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mucho afios en el mercado es hace 10 afios que wogaysr impulso en el
mercado, de donde tenemos entre las principalesjéa Visa con 6.1% de
participacion, Crédito 4.4%, Mastercard 2.7%, DsngiCuota facil con 2.3%
cada una. Del total de la muestra que posee alginugto financiero, el
51.4% menciona que la institucién con la cual fab#o tiene nada en
especifico que mejorar, 9.0% indican que la ateneitcliente debe mejorar,
un 7.6% sefala que deberian haber facilidadesédi@@en estas instituciones
y un 7.2% indica que se deberian bajar los cosipggnsaccion.
14.Se pudo notar que del total de la muestra enteglastel 81.3% sefiala que si
recuerdan que existen comerciales de alguna iogtitfinanciera que hayan
aparecido en la television durante los dltimos 4emeasi tenemos un 66.7%
menciono que el comercial que ha visto ha siddédeto del Pichincha, otro
49.4% de la muestra sefiala haber visto comerdaldsanco del Pacifico y el
23.0% del banco de Guayaquil.
15.Mas también se vio que a pesar de los grandesresfueealizados por
muchas de las entidades financieras por llamatdacen de sus clientes,
notamos que la mayoria de éstos, es decir el 6Ad¥cuerda ni siquiera el
lema de la institucion con la cual trabaja, en arcentaje del 27.2% de los
clientes mencionan si recordar el lema y un 5.8%doerdan algo.
16.Del total de la muestra seleccionada, el 32.0%cag@oseer alguna tarjeta de
crédito de alguna casa comercial, es decir 3 da t@gersonas poseen tarjeta
de crédito de casa comerciales., asi tenemos gbasera esto, de la totalidad
de la muestra el 23.9% son de la empresa De Riai% de Casa Tosi,
16.3% Etafashion, 11.8% Créditos Econémicos, elusemas importantes
mencionados.
17.al analizar las variables que los usuarios conasidenportantes a la hora de
decidirse por una entidad financiera tenemos:
a. Con respecto a la Amabilidad en la atencion delicer encontramos
a un 39.8% que califican el nivel de importancised& variable como

10, mientras que el 21.2% le adjudican un 9.
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. Con respecto a la Seguridad / guardiania, encoafgranun 35.9% que
califican el nivel de importancia de esta variatdéeno 10, 30.6% le
adjudican un 9.

Para la variable Profesionalismo, encontramos a38r5% que

califican el nivel de importancia de esta variatdeno 10, 25.7% le
adjudican un 9.

. La variable Costos de los servicios, fue calificadeno 10 en un
32.5% como nivel de importancia, 23.3% le adjudicar®.

. Calificando el nivel de importancia de la variabkariedad de

Servicios, encontramos en un 30.9% que le fue a@jdd un 8,

mientras que una calificacién de 22.8% fue puestaoc9.

En la variable Imagen, el nivel de importancia e un 28.5%

calificado como 9, un 27.2% nueve, y 23.3% loficalion como 8,

viniendo para esta variable la calificacion destha$a 10.

. Para la variable Espacio fisico asi mismo susicatifones en nivel de
importancia oscilan entre el 5 el 10, donde en grugjes iguales a
27.0% este tienen calificaciones de diez y ochdreetas mas

destacadas.

. La variable Ubicacién tienen calificaciones delatige importancia en
una institucion financiera de 6 a 10 en la escglain 32.7% le

nombraron diez en nivel de importancia 27% le posienueve.

En cuanto a la variable Informacién, ésta tiendicationes del nivel

de importancia entre cinco y diez, donde 33.8%aldicaron de diez,

29.1% de nueve, 24.6% como 8 entre las mas impesan

La variable tecnologia es la de mayor calificaciel grupo de

variables estudiadas, y se obtuvo que un 47.1%ceatn el nivel de

importancia de esta como diez, 28.0% nueve, urfd TeCadjudicaron

siete.
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Del total de entrevistados encontramos un 28.9%nqusabe contestar cual es

el banco que realiza mas préstamos para viviendatras que un 24.0%

indica que es el Banco del Pichincha quien reafiaa estos prestamos.
Referente a los préstamos para autos, encontram®sum 48.3% no sabe
contestar cual es el banco que mas hace este @ippréstamos, 22.3%
mencionan que es el banco del Pichincha quienealza, 10.5% indica el
banco de guayaquil para este tipo de préstamos.

El 26.6% del total de la muestra entrevistada desm cual sera el banco que
mas préstamos realiza en la categoria Microempetsz3.0% menciona el
banco del Pichincha, 19.7 al banco Solidario, 14.4%a Cooperativa
Nacional.

La parte interesante que encontramos dentro de agsilisis es que las
instituciones con mayor participacion también smgreferidas entre los que
desean tener un nuevo producto en alguna instituii@nciera. Partiendo
desde las principales tenemos que el 26.6% desiearios sean o0 no en la
actualidad usuarios financieros nombran al bandoPRdehincha como la
institucion en la cual desearian poseer un nuewdyoto, 17.9% hacen
mencion del banco de Guayaquil, 14.6% agreg6é quemeto del Pacifico
representa una buena opcién para adquirir un nymeducto. Ademas
encontramos otras instituciones que sonaron deégt@mo lo son el banco
Bolivariano, la Cooperativa Nacional, el Solidafwpdubanco, Internacional,
Cooperativa 29 de Octubre, Unibanco, Territoriahtree los principales

nombrados.

22.Analizando ya la reaccion del usuario financiersuypreferencia hacia los

productos financieros tradicionales se encontra &stdencia al hallar que el
47.0% de los usuarios que mencionaron que deseanua nuevo producto
escogieron las cuentas de ahorro, en segundo legar18.4% de las
preferencias indicaron las cuentas corrientes, ynportante porcentaje del

14.4% de estos sefalaron que les gustaria serdaceeede un crédito,
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consecutivamente indicaron en un 8.1% el deseoodeep una tarjeta de
crédito

23.0tras conclusiones que se pudieron obtener fuerpartr del analisis de
forma cruzada las variables edades con los mop&eos no tener un servicio
financiero, se puede concluir lo siguiente:

a. Se puede constatar que en el rango de menos d®20las respuestas
indicaron que No tienen recursos (61.53%) y paa eston no tienen
productos financieros en las instituciones bansaria

b. Otro dato importante es que entre los rangos 5&%9 y 70 0 mas,
se indica como principal motivo para no tener uwis® bancario, la
respuesta: No confian en los bancos.

c. Por dltimo, al analizar globalmente cada opciorpsede concluir que
el motivo principal para la no tenencia de sengdioancieros es No
tener recursos (50%) siendo su rango mas demaestrltique oscila
entre 20-29 afios. Los Costos de Mantenimientdas@da opcién por
la que carecen de servicios (26.08%), siendo swgoramas
representativo el de 20-29 afios (37.5%). Y pomoltla opcién No
confian en los Bancos tiene un 19.56% de respuwesiael global,
siendo sus rangos mas representativos 40-59, §0£6% mas.

24.Por otro lado se puede ver que si cruzamos lasbhlas edades con los
servicios financieros que les gustaria tener, se@goncluir lo siguiente

a. Al analizar globalmente se aprecia que los 3 primducon mayores
respuestas de preferencia son: Cuentas de Ahauemt& Corriente y
los Préstamos con 62.05%, 16.47% y 12.05% respactinte, esto
nos indica la supremacia por parte de las Cuestadrro.

b. En el caso de las Cuentas de Ahorro, los rangogepassentativos y
gue se inclinan mayoritariamente a este productom dos
comprendidos entre 20-29 y 30-39. En las Cuenwsiddtes, el

rango mas importante es el de 20-29 afios. Miemgues en los
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Préstamos, los 2 rangos mas importantes son lopreodidos entre

30-39 y 40-49 afios.
Al analizar globalmente las variables concernieatiEs rangos de edades con
respecto a los servicios que se eligen en unauatn financiera se pudo
llegar a las siguientes conclusiones, la mayoritaglgespuestas se inclinan
por la Cuenta de Ahorros (64.56%) como el primevis® elegido. Dentro
de este servicio, los rangos mas sobresalientesa@omprendidos entre 20-
29 (29.89%) y 30-39 (27.17%) demostrando que estngos son los mas
interesados por este servicio. Contrario a losaot@do, el segmento que
menos interesado se muestra por este servicio grai@bd de 70 o mas afios
con 1.08%
Por otro lado la Cuenta Corriente demostrd seiglaiente mejor opcion a la
hora de escoger el servicio mas representatiat &si que tiene un 29.47%
de preferencia a nivel global. Dentro de esteisiervlos segmentos mas
destacados son las edades comprendidas entre 382394%), 40-50
(22.61%) y 50-59 (21.42%) que demuestran prefeaehacia este producto.
Sin embargo y al igual como ocurre con las Cuetadhorro, el grupo que
se muestra desinteresado por este servicio es#) demas. Asi mismo cabe
indicar también que el rango de 20-29 afios al aefsal preferencia entre
todas las opciones posibles, se inclina en un 98.&1as cuentas de ahorro,
siendo el porcentaje mas alto con respecto a las @dades versus cada
producto.
Al momento de analizar el segundo servicio mas gidoodentro de una
institucion financiera, se pudo concluir que elmegto de edad comprendida
entre 30-39 afios, se ha inclinado mayoritariampnotela tarjeta de Débito
como su 2da opcion de servicio, con un 27.5%, sibaggo asi también se
muestra receptor de las opciones Cuentas de Ajd@rédito con porcentajes
de 25% cada una. Una situacion similar ocurrel eangjo de 20-29 afios ya
que un 71.42% manifesto su preferencia por lasfarjde Débito por encima

de las demas opciones.
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28.Asi también como conclusion a nivel general se eudELir que la segunda
opcion mas escogida entre los servicios, es leeftade Débito con un 46%
de preferencia, en la cual su segmento de edadnfh@gente es el de 20-29
afos con 43.47%. Las Cuentas de Ahorro le sifueacuencia, a tal punto
gue tienen un 26% de preferencia a nivel globaéntt®» de las Cuentas de
Ahorro, su rango de edad mas destacado es el 88 80es con un 38.46%

29.Ahora con respecto al genero y el cruce con laalsbei primer servicio
financiero que tienen con una entidad financieeapsdo apreciar que el
género femenino tiene una tendencia bastante hkacaso de cuentas de
ahorro, mas el segmento de mayor importancia esasculino tiene un
51.96% de las cuentas de ahorro, con respecto anlgeres las cuentas
corrientes es el segundo producto en preferencia wo porcentaje de
participacion del 27.13%, lo mismo sucede en lasbires con un 30.14% de
la participacion de los servicios financieros y debe ser descuidado del
mercado para su fortalecimiento. En si los produttricionales han sido los
de mayor cobertura para ambos géneros, sin emibasgen dia existe una
gran variedad de productos atractivos al cliente gacen mas facil el
consumo y que ya con los clientes captados trabl@jananera de que ellos
encuentren atractiva la opcién de uno de estasastiproductos

30.Con respecto a un segundo producto que los usysrgEen en su institucion
escogida como primera instancia se encuentra up@damiento similar para
ambos géneros, es asi que los productos que elogiamenino posee son
tarjetas de débito con 40.4%, cuantas de ahorro2@¢cbb%, créditos y la
tarjeta Visa en tercer y cuarto lugar con 12.3%acada. En el género
masculino con la tendencia algo similar como loi&aes mencionado,
expresa poseer en el 19.35% de los casos targetaéhito, cuentas de ahorro
con 19.35%, la tarjeta visa la poseen el 16.1%odevdrones, y 9.7% tienen
algun préstamo.

31.Ademas, con respecto a los motivos por los cuategienen productos

financieros, se obtuvo mediante un analisis crozdfuncion al genero, que
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existe un mercado en el cual las personas simdidti de genero indicaron
gue el mayor factor por el cual no se animan aajesbcon una entidad
financiera es el aspecto monetario (no tienen sesuen un 51.11%), de los
cuales el 63.04% es del genero femenino.

En cuanto a los hombres y sus motivos por lo cuadese han incentivado a
trabajar con una institucion financiera, tenemog ¢m mayoria de ellos
menciona también el motivo de la falta de recurgpsglmente como en el
caso de las mujeres, le sigue la razén de los atistbs de mantenimiento
(43.78%) lo cual lo ven como una desventaja, yadisminuiria sus ahorros
en lugar de aumentarlos como normalmente suceahbjda aparece con un
importante porcentaje la desconfianza hacia etmigtfinanciero en general
(55.56%).

Por otro lado al cruzar la variable genero con gefsp a que servicios
financieros desearian, tenemos como conclusionequel grupo del sector
femenino el producto por el cual se animarian aswoir en una entidad
financiera seria la cuenta de ahorros con un 61.2480dolo desde el punto
de vista en el cual para algunas mujeres que emabam como incentivo la
falta de recursos para no poseer un producto fieamcencuentran en una
cuenta de ahorros una posibilidad mas cercanaatdajar con una institucion
financiera. Las cuentas corrientes asi como elodese un préstamo son
también los siguientes productos mas cotizados sguéhallaron en este
género.

Para el grupo de los hombres se aprecia tambi@magor incentivo hacia la
adquisicion de una cuenta de ahorros con un 62.8@%a proporcion,
generalmente este producto resulta ser el de nagesibilidad para aquellas
personas ya sea que trabajen o no en la actualdadna entidad financiera,
se repite el proceso de presencias de las mujerelsceal se establece que los
dos siguientes productos mas solicitados seriamuastas corrientes y los

préstamos.
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35.Mientras tanto con respecto al analisis cruzadingeesos y que servicios

financieros tienen los actuales usuarios, se ped@uwe se resalta las cuentas
de ahorros y las corrientes con un 64.64% y 28.288pectivamente, de
donde se puede concluir que los usuarios de menmrtancia con relacion a
las cuentas de ahorro serian los segmentos quntiegresos entre 300 y 600
dolares con un 55.27% y los que tienen ingreso®rsra 300 dolares con un
23.20%. Ahora con respecto a las cuentas corriset@sido constatar que los
segmentos de mayor importancia fueron los que riiengresos 300 y 600
dolares con un 40.24% y los que tienen ingresas &M y 900 dblares con
un porcentaje de 30.49%.

36.Con respecto a un segundo servicio que estos paseeip que llamo la

37.

38.

atencion que la mayor proporcion eran la tarjetadekito, la cual es en
verdad un servicio anexo a las 2 tipos de cuentaipales (ahorro y
corriente), por lo que esta tuvo una participaciel 37%, de donde
destacaron los segmentos que tienen ingresos 3rg 600 dolares con un
porcentaje del 54.35% y los que tienen ingresosonesra los 300 ddlares con
un porcentaje del 28.26%. Si se puede ver, estaemajes son similares a
los obtenidos en la conclusion anterior.

Mientras tanto se pudo constatar que en un anaélissdo entre los niveles
de ingreso y los motivos porque no tienen servifimancieros, se llego a la
conclusion que en verdad es debido a que no tieeemrsos pues estos
muestran un proporcién del 51.11% y seguidos p® twstos de
mantenimiento con un 24.44%, de los cuales conectspa los diferentes
segmentos se vio que predomina el grupo tiene sogrenenores a 300
dolares, ya que mientras para el caso de que mentieecursos estos son el
52.17% de la participacién y para el caso de geesgin de que los costos de
los bancos son altos estos son el 26.19%.

Finalmente se vio también que con respecto a queiss desearian y en un
analisis por los distintos niveles de ingresos, hee concluido que

principalmente los usuarios preferirian tener wnenta de ahorros (62.05%),
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una cuenta corriente (16.27%) y un préstamo con paréicipacion del
12.35%. De los cuales se puede rescatar que loshgunetenido mayor
actividad fueron los que tienen ingresos entre B@DO dolares y los que
tienen ingresos menores a los 300 délares en dmrdgemplo con relacién a
la cuenta de ahorros estos muestran una propoda6al.75% y 31.55%
respectivamente, con relacién a las cuentas ctegese ha visto que estos
mismo grupos también predominan con un 44.44% vy 2%H93%
respectivamente y para finalizar se aprecia qua@acion a los prestamos -
gue era el otro producto importante- los que algse este producto eran los
gue tenian ingresos entre 300 y 600 dolares compraporcion del 53.66% y

los que muestran ingresos menores a 300 délarg4.88%.
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RECOMENDACIONES

Luego de analizar las diferentes variables y detnamodos resultados con sus
respectivas conclusiones, tal como se hizo en aftago anterior, es necesario
establecer una serie de recomendaciones, las aamigsan a las diferentes entidades
financieras para poder potencializarlas para ssperivos negocios, es decir se
ofreceran recomendaciones, las cuales luego capesanlas analizara y planteara el
plan de negocios correspondiente segun les conyvemglas recomendaciones son
una serie de oportunidades que se deben de apawvechien para potenciar un
producto poco desarrollado, captar mercado, mejswanivel de atencion o para

desarrollarse como empresa. Asi dado esto las esutaniones de este estudio

serian:

» Alrevisar las conclusiones, se nota que hay uk% e los encuestados con
casa propia. A este grupo habria que ofrecerteduptos atractivos en cuanto
a préstamos para adecuar las viviendas tanto exestfuctura fisica como en
amoblamiento. Asi también vemos que el porcentajepersonas que no
tienen casa propia es alto, tanto asi que un 30&oen casa de algun familiar
y el 22.1% arrienda. En estos casos seria comteniefrecer planes
habitacionales o créditos que sirvan para captsta parte del mercado que
esta deseosa de tener una casa propia ofrecieédibosrde largo plazo de
hasta 15 afios o 20 afios por ejemplo el banco dgaGuihy el Bolivariano

ofrecen hasta 15 afios plazo para el pago, miequ@el Pichincha ofrece 20
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afios. Sin embargo, las tasas de interés puedr=m yarque en el Guayaquil
pueden ser de 8% a 9.75%, en el Bolivariano de 0% y en el Pichincha
el 9%. Son por estas razones que para hacer masngentes estos planes y
atraer a los clientes, se deben ofrecer tasadiafimde interés para lo cual se
puede hacer uso de pdlizas hipotecarias, etc y &lem podria disminuir o
mejor aun, eliminar ciertos gastos adicionales eorientes a tramites legales,
comisiones e impuestos. Los créditos para la nidaerepresentan un 8% del
total de la cartera de la banca y en ciudades @ui y Guayaquil, donde
se encuentran los mayores planes de vivienda, &gtirao ofrecer opciones

ventajosas a los clientes de estas ciudades em@sto.

Otro factor que conspira enormemente con los ptodudinancieros
destinados a promover vivienda propia es el destomento por parte de los
usuarios acerca de cual es la entidad financiezaepliza mas préstamos para
vivienda. Un 28.9% no tiene idea de cual es el bapue mas presta para ese
propésito. Sin embargo, existe un 24% que piensa epl el banco del
Pichincha, quien realiza mas préstamos en estelgerpuizas mucha de esta
creencia se deba a la constante promocion queaesdte banco en todos los
medios, lo que a su vez ratifica su actual lidevaggbre las otras entidades.
Esta creencia coincide con la realidad, puestoequel sector de crédito para
la vivienda, el banco del Pichincha es el lidegug#o del Pacifico y luego del
General Rumifiahui. Es por eso que las institusiompie deseen
caracterizarse plenamente por un servicio o posestor de la banca en
particular, deben promoverse mas en los medios gerona manera que
posicione a su empresa para ese fin, por ejemplpodda aprovechar lo
siguiente: en el caso del crédito comercial, etrlids el Pichincha, en el
crédito de consumo el Unibanco ocupa el ler lugara los Micro-créditos,
es el Solidario y para la vivienda el Pichinchaesita contradictorio saber
gue las grandes entidades financieras tales corbinBha, Pacifico y

Guayaquil invierten enormemente en publicidad pem siempre esta
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inversion es asimilada en la forma adecuada paliemte, quien muchas
veces olvida que es lo que se les comunica a tdeléanuncio, tal es el caso
del 67% de los encuestados que no recuerda niesiqul lema de la
institucion con la cual trabaja, por lo que se neiemda enfocar la publicidad
en diferenciarse y posicionarse ante los clientegdiamte imagen y productos
acordes con el segmento objetivo, informando laacteristicas y ventajas de

sus productos de una manera sencilla, comprensfélel de recordar.

Otra de las conclusiones del estudio es que losestedos tienen una buena
predisposicion al ahorro. Tanto es asi que derlogestados, aquellos que no
tienen servicios financieros, les gustaria tenerauenta de ahorro (47%). La
encuesta también arroja como dato importante que 4%2% de los
encuestados ahorra una parte de sus ingresos dgariga. Mientras que
también existe otro porcentaje de 10.4% que algerananera eventual, es
decir de vez en cuando. Todo esto da como resultacdoercado potencial de
ahorradores de 55.6%, sin embargo, se nota targh&m pesar de ahorrar, la
cantidad destinada para este fin es frecuentenejée EsS por eso que los
bancos deberian ofrecer incentivos al ahorro quiFigmo convencer a los
usuarios potenciales y conservar a los actualegesieforma estan ganando a
un cliente al cual posteriormente le podran ofrec#ros servicios
complementarios de su institucion. Para el caslmsl@horristas, una opcion
gue actualmente existe y que deberia aprovechéidentemente seria el
Ahorro Programado, que consiste en destinar un andet los ingresos
percibidos, (previamente acordado entre el cligraébanco) para ahorrarse
con el fin de emplearlo posteriormente en la condgran bien o adquisicion
de algun servicio, tales como: vehiculo, computagago de universidad,
plan médico, seguros, etc., con lo cual el cligradria beneficiarse de la
intermediacion del banco y la entidad financieraepbr fondos para sus
inversiones o liquidez. En nuestro sistema baoc#as grandes entidades

como: Banco de Pichincha, Machala, Pacifico y Ggayacaptan el 59% de
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los ahorros del sistema, sin embargo no aproveesinventaja con el fin de
promover e incentivar a sus clientes ahorristagsaldel ahorro programado.
Uno de los bancos que promociona mas este seesa@bbanco Solidario que
es considerado como mediano pero que sabe aprodash@mesas enviadas
por los emigrantes. Si un banco mediano lo puedterh por que no las
grandes entidades? Asi habria varias opcioneslgmdientes y el mercado

se tornaria més competitivo e interesante.

En relacién a lo antes referido, cabe acotar gsgtoductos y servicios mas
usados por los clientes actuales y deseados polidotes potenciales son las
cuentas de ahorro, cuenta corriente, tarjeta diéog€béditos y ciertas tarjetas
de crédito. Sin embargo sucede que no hay infaémamas amplia y
detallada de los servicios adicionales que ofretars como: ahorro
programado, fondos de inversion, depoésitos a dlgzcetc, los cuales pueden
ser difundidos a través de medios masivos de umemraamas explicativa.
También se puede entregar folletos con informacitencada servicio, a los
actuales clientes o incluso ofrecer charlas pasaelmpleados de aquellas

empresas a quienes se les deposita el sueldo basse

En el caso de los fondos de inversion, en bass eetultados de este estudio,
seria muy recomendable tomar en cuenta a los etiatd 70 afios en adelante,
puesto que ellos se muestran muy interesados eouktagas de ahorro y
tienen inclinacién a los fondos de inversion comomedio para aprovechar
el dinero guardado producto de sus afios de tralixgbido a que la banca ya
a incursionado a ofrecer servicios para los afigadl IESS como sucedio con
los dineros de los Fondos de Reserva, no tendrighosuinconvenientes
aprovechando esa base de datos e informacion deidasas. Sin embargo,
ya como se vio durante la investigacion, existe dasconfianza y mala
percepcion hacia los bancos por parte de las pessim este rango de edad y

es por eso de vital importancia enfocar los esbsepara cambiar esa imagen.
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Durante la investigacion se obtuvo que a la horaestmoger o elegir una
entidad financiera, los usuarios se fijan mas esolalez, luego le sigue el
prestigio, confianza, cercania y atencién al dlieriEs quizas por esta primera
opcion (solidez) que muchas de las personas déaooé los bancos, ya que
como se menciond al inicio de este trabajo, lastatfe financiera de la
década anterior, dejo sumida a la poblacion en umartidumbre y
desconfianza hacia las instituciones a las cualb&h confiado sus dineros y
ahorros de toda una vida de trabajo, en este ggammcuentran las personas
con rangos de edades desde 50 afios en adelantd.aBTbito de solidez y
confianza, cabe indicar que los bancos ecuatoriigosn solo 4 entidades
qgue son consideradas “estrellas” dentro del sistnzo lo son el Banco de
Guayaquil, Diners Club, Citibank y Lloyd’s Bank enés segun informacion
de la Superintendencia de Bancos, han recibidaliicacion triple A (AAA)
por parte de la Bank Watch Ratings, categoria gti@ eservada para las
instituciones financieras mas sélidas —con mem®go- en el mercado. Estas
4 entidades tienen esa ventaja sobre las demas,esotuestion de saber
difundir esta cualidad, que es una garantia parcliesite. Las entidades
deben trabajar mas en su imagen y publicidad pajarar la percepcion de
estas ante el publico, mediante campafias en d#/ersedios de

comunicacion.

En lo referente a los gastos por parte de los etades, se pudo apreciar que
aparte de los gastos basicos cotidianos, hay datnp®rtantes y que se
ordenan en el siguiente nivel de importancia: testates, educacion, vestido,
teléfono celular y calzado. Ante estos bienes deswmo, se pueden
aprovechar algunos servicios que no han sido tosnamlty en cuenta o de los
cuales la poblacion no tiene total conocimientswéuncionalidad. Este es el

caso de las tarjetas de débito la cuales tienanpalticipacion dentro de los
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servicios financieros utilizados, es decir estagdpu ser usadas en los
establecimientos como medio de compras sustituyardadarjeta de crédito o
al dinero en efectivo sin ningun cargo para elntée cabe indicar que este
método de pago ya existe pero no ha sido ampliameifiindido por las
entidades. De esta manera se podria aprovechameumo mas rapido y
seguro en cuanto al pago por medio del débito ir@da cuenta bancaria. A
esto hay que agregarle también el compromiso pote pde la entidad
financiera, de mantener en perfecto estado la ddistema que emplea para

poder realizar los débitos al momento.

Tomando en cuenta lo anterior también se puedadiifda posibilidad de
utilizar a las entidades financieras como interaueos de pago, ante diversas
empresas o almacenes comerciales, de tal formaeeiede utilizar a los
cuentas ahorristas y correntistas, para que esiedap ofrecer sus cuentas
como medios de pagos a través de debitos, en ekpeca aquellas deudas
gue adquiera el usuario y que sean de pago peasiocibe indicar que este
servicio ya existe y es utilizado satisfactoriaregmdr empresas de celulares,
Internet, televisién pagada y otras similares, lnadancos pueden crear una
opcion, la cual ofrezca al usuario la posibilidad glie se le pueda debitar
pagos por servicios tales como cuentas de unisidscuela o colegio,
servicios basicos, letras de compra de articuloscasas comerciales
(electrodomésticos o0 audio y video que usualmeatelen a crédito), entre
otros servicios nuevos que puedan ofrecerse y prl@das empresas firmar
convenios con los bancos para ofrecer este sengean los usuarios que
firmen el contrato con el banco y estos utilicete dseneficio en diversos
locales del pais, previo andlisis de esta empresmgulta con el banco sobre
disponibilidad de fondos. Para esto la entidad euefiecer un reporte al
cliente sobre el manejo de sus pagos con lo cuargauna comision, el

cliente obtener un método agil, seguro, confiabtmytrolado de administrar
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sus pagos Yy el vendedor obtener pagos confiableessus ventas con el

respaldo de una institucion bancaria.

Asi mismo se ha visto una creciente introduccionadgtas de crédito de
casas comerciales (por ejemplo Etafashion, CrealiglRICA), Credicard
(Créditos Econdémicos) o directa (Grupo Eluri), ¢mal ha quitado
participacion a los créditos de las entidades coiales y las tarjetas de
crédito, por lo que bien puede ser una opcionfreser a las casa comerciales
una tarjeta para ellos, bajo ciertos requisitoso patrocinada y garantizada
por una entidad financiera, de tal forma que laresg o casa comercial
pueda ofrecer una tarjeta de crédito con su nortdge, beneficios especiales
para sus clientes y ademas ser aceptada en atededplo cual promocionaria
la imagen del local y los ingresos de este. Undodebeneficios que se
tendrian es que los locales bien pueden atraersacleantes con ofertas
especiales que solo pueden encontrar en ese localeysolo se pueden
beneficiar si presentan esa tarjeta lo que seriamedio de promocion
magnifico y una estrategia para lograr fidelidatlatiente, eso sin contar que
el riesgo del crédito seria asumido por la entitathcaria -y los pagos
también- lo que aumentaria los ingresos de losdsacansiderablemente y el
local obtendria un método de venta a crédito yimérd recibido seria de
contado ya que el banco se encargaria de pagaf@&anEo le puede ofrecer
ademas una comision por cada tarjeta vendida talocto hace con los
vendedores de sus propias tarjetas de créditaydbincentivaria al local a
comercializarlas y a obtener ingresos extras, phtanco se obtendria una
fuerza de ventas motivada y con menor inversionindraestructura. El
beneficio para el cliente seria una tarjeta concuEstos y beneficios
especiales en su local favorito y que ademas sgdaata en todos los locales
a nivel nacional, lo cual no sucede con las oagsths comerciales. Ademas
estas tarjetas si podrian ser reguladas por larf@tgelencia de Bancos lo

cual no sucede con las tarjetas comerciales. Ferdbneste programa puede
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ser dirigido a locales que presenten mas de 2oe&ds en una ciudad o que
tengan presencia en mas de una ciudad del paipaegsaue los costos de
operacion sean Optimos, el posicionamiento searetao y que los niveles
de clientela que se quiere atender sean de un eoltah que se mantenga la
rentabilidad. Actualmente este sistema ya lo estaando aunque en una
forma muy elitista, selecta y no muy masificado oorse propone
actualmente, la tarjeta Diners, con su productoeiBinHilton, Diners
SwissHotel o Diners American Airlines, mas comwsesta es una tarjeta de
crédito para clientes frecuentes de estas empyesasuna tarjeta de crédito
en si de estas empresas auspiciadas por una ebtadria, lo que indica
gue esto bien pude ser acogido por una entidacabiangue requiera mayor
masificacion 'y posicionamiento en el mercado, Yy adedarlo
exhaustivamente como un proyecto especial, tomatmlno base esta

sugerencia y la informacion de este estudio.

Si comparamos el nivel de posesion de tarjetas rdditc de entidades
financieras con las tarjetas de las casas comesciat notable la diferencia
entre ambas, mientras que las tarjetas aparecer enas del 10% de la
poblacién, las tarjetas comerciales se encuentréhade cada 10 personas de
la PEA, y es verdad que esto se debe tambiénradossitos exigidos en cada
una de ellas y su monto en el manejo del créditogmbargo ambas tarjetas
han representado montos considerables de consumsupoclientes, y si
analizamos la cantidad de cliente que poseen auatgaahorros en los
diferentes bancos, se podria hacer una relacidosdbeneficios que podria
recibir las entidades financieras en caso de atfjudina tarjeta de crédito de
bajo consumo a sus cuenta ahorristas, de esta ansmancentiva al consumo

por parte de los clientes de la banca financiera.

Resultdé bastante usual encontrar entre las pergpur@a$i0 poseen Servicios

financieros, que la principal razén para no tenedola falta de recursos.
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Analizando el mercado, vemos que muchos de ellos estudiantes, un
método de sugerencia para llegar a los futurosajmdbres del mercado
podria ser la consideracion de asignar libretaahdero para los estudiantes
con montos minimos que resulten atractivos passtl mismo tiempo se
ensefia a estas personas el manejo de una cuefgeempecal, la cual sirva
para aprovechar remesas, ahorros de los usuampgsitbs varios y la
insercion temprana de segmentos jévenes a los gaslfinancieros ganando
clientes futuros. Como se pudo apreciar durariteiegestigacion, existen 2
instituciones bancarias que facilitan sus apertdeasuentas de ahorros con
valores infimos, tal como sucede con el banco Gektundo, donde se
apertura con $1 y el Territorial que actualmenlifa una cuenta con un
depdsito inicial de $50. Sin embargo, la diferan@dica en las tasas de
interés ofrecidas, ya que mientras el Centro Mwfdece 3.5% de interés, el
Territorial brinda un interés del 5% ademés decefrda opcion de la tarjeta
Crédito Si. La estrategia del Territorial ha resid atrayente puesto que de
acuerdo con el ente de control, solo en el 200@0b 2este banco incremento
un 337% sus captaciones. Por lo tanto, a estaesdg juvenil, habria que
facilitarle la apertura de cuentas, establecer aldospromedio que debe
mantener en su cuenta para generar interesestivaceal ahorro con tasas
interesantes y adicionalmente ofrecerles tarjemscrédito o débito para

gastos de consumo.

A través de la encuesta se pudo evidenciar quesdesiuarios financieros, el
51.4% menciond estar conformes con el serviciotades por su entidad
financiera, pero por otro lado hay un porcentaje go esta conforme. Entre
las causas citadas para mejorar estan: la ateatiéhente, facilidades de
crédito y los costos por servicios. Son en estasasa en las cuales los bancos
deben trabajar para mejorar su percepcion por pargs clientes y usuarios
potenciales optimizando procesos, mejorando lacatenofreciendo servicios

integrales y reduciendo costos.
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En lo referente a los costos, este aspecto es mmestionado y siempre ha
generado cierta inconformidad por parte de los nssia La banca
ecuatoriana durante el dltimo periodo logr6 masrdsgs por intereses,
comisiones y servicios. Estas rentas incrememsugdnancias de los bancos
pero por otro restringen las inversiones y al apgpeoductivo del pais. Estos
costos afectan y también desmotivan el ahorro pdemlel usuario, tal es asi
que las cuentas con menos de $300 no son rentablgse el ahorro genera
un interés menor al costo que cobra la banca potemer abierta la cuenta.
Ademas de estos costos, estan los valores poreusajeros automaticos para
transacciones del mismo banco y que pueden encseeceando son para
tarjeta de otro banco. Incluso el retiro por veilia tiene un limite luego del
cual existe un cobro que varia de acuerdo conreldbalas tarjetas de débito
también pagan cada 6 meses un valor por concepgndgacion. En cuanto
a las cuentas corrientes, sus costos son masyalts depdsitos no ganan
intereses y adicional a esto, hay valores por émide cheques. Una medida
que beneficiaria al cliente seria que se hagaieddet propuesta por parte de
las autoridades bancarias de eliminar las comisioqgee se cobran por
apertura y mantenimiento de cuentas de ahorro. suggere hacer una
segmentacion de las tasas de interés para losemliésr sectores como
vivienda, micro-crédito, comercial y consumo. @gjmilar ocurre en cuanto
a los costos de los créditos, ya que frecuentengmigente termina pagando
hasta 42.8% mas sobre el dinero prestado, estelsealque ademas de los
intereses, se cobran comisiones que van desde eh&l2686 del monto

prestado.

Otro aspecto que deben considerar las institucjoegda inversion en la
tecnologia para sus entidades, puesto que muchessdaltos funcionarios
justifican los costos en sus servicios como medigalventar las inversiones

en tecnologia e infraestructura. Ademas, la mayd®is encuestados ve con
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buenos ojos, la implementacion de sistemas noved®sonovadores para la
obtencion de sus servicios, ya que revisando etlroude promedios de
calificacion de los diversos servicios segun su ortgncia, la variable

tecnologia obtuvo la mas alta calificacion de 9.12%

Finalmente los bancos pueden especializarse @teofrdiversos tipos de
servicios 0 mejor aun ofrecer calidad de servici@s,que luego de haber
identificado a 2 mercados o segmentos de mercadogdbfinidos, como son
los que desean “servicios personalizados, segusidadenos costos” y por
otro lado los que desean “infraestructura modeiga, tecnologia, imagen y
buena ubicacién”, los bancos deben aprovechar dstaal forma que
identificando cada una de las caracteristicas declentes que manejan,
puedan potenciar los requerimientos de estos, rdgraatisfacerlos de la
mejor manera. Asi también estarian posicionandwde sus respectivos
usuarios, diferenciandose ante la competencia gotiolando su participacion
en el mercado.
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ANEXO A

(Encuesta utilizada en la investigacion de mercadps



MEDICION NACIONAL DE LA PERCEPCION Y PARTIC IPACION DE LOS PRODUCTOS FINANCIEROS l

CUESTIONARIO DE INVESTIGACION DE MERCADOS PARA LA MEDIOCION DE LA PERCEPCION,
SATISFACCION DE LOS SERVICIO Y LA PARTICIPACION DE LOS BANCO S A NIVEL NACIONAL

Por favor conteste el siguiente cuestionario, disolaita sinceridad. La informacion suministrada $extada con absoluta confidencialidad.

Ciudad: Encuestador: ¢uEsta :

Datos del Encuestado:

1.- Edad: menos de 20 20-29 30-39 40-49 50-59 60-69 70 y mas
2.- Género: 1LA] 2. Area de vivienda:
3.- Estado Civil: 1.Soltero 2.Casado 3.Unién libre _4.Viudo 5.Separado 6.Divorciado
4.- Educacion: No tiene Primaria, Secundaria
Superior Post grado
5.- ¢, Cual es el nimero de miembros en su hogar? 1 2 3 4 5 MAS DE 5
6.- ¢, Cuantos hijos tiene usted? NINGUNO 1 2 3 4 5 MAS DE 5
7.- Actividad a la que se dedica:
1.Estudiante 4.Profesional Independiente 7.Recibe rentas
2.Empleado o asalariado 5.Patrono o socio 8.Desocupado
3.Comerciante 6.Jubilado 9.0tro
8.- ¢La casa donde usted vive es? ___ 1.Propia __ 2Amrendada ___ 3.Dealgln familiar __.O#a
9.- Ingreso promedio individual: __ menos de 300 __300-600 __600-900 __900-1200 1200 en adelante
10.- Destina usted parte de sus ingresos para el ahonensual? Si No Aveces (sicontesto NO pasar a pregunta #12)

11.- ¢, Qué porcentaje de sus ingresos usted destina af@hmensual?
(1)menos de 10% (2)10-20% (3)20-30% (4)30-40% (5)40-50% (6)50-60% (7)60% 0 mas

12.- ¢, Cudles son sus 5 mayores gastos despues de lossrde alimentacion, servicios basicos (luz,agu@hgfono),
movilizacion, limpieza personal y del hogar?(Coledas opciones nombradas en orden de importancia)

___|1.Restaurantes y comidas rapidas ___|9.Telefonia celular ___[17.Muebles v articulos de la casa

___|2.Pasen, entretenimiento v diversidn ___|10.Calzado ___[18,5ervicios médicos v medicamentos

___|3.¥iajes, vacaciones v hoteles ___|11.wehiculo {lavado v mantenimiento) ___|18.Compromisos sociales
4.Bebidas alcohdlicas v cigarillos __ |12.¥estido ___|20.Seguros

___|S.Musica, revistas, libros v periddicos ___|13.Eduraritn ___|21.Accesorios personales v joverias
6.Equipos eléctricos y electrdnicos __|14Mivienda {alguiler) ___ |22 Electrodormésticos

___|7.Dinero entregado a hijos ___|15Mivienda {rantenimienta) ___|23.Wascotas

___[B.Trabajadores del hogar ___[16.Internet v TV pagada

13.- (,Cudl es el medio de transporte del jefe de su h@ga 1.Propio 2.Bus 3.Alquilado 4.0tros

14.- ¢ A su parecer cual es el Banco o Instituciénri&nciera de mayor importancia en el pais?
Nombrar al menos una.

1.-
15.- ¢Por qué motivos considera usted que es/sonrdayor importancia?
Bancol
Solidez -
Buena atencion / Atencién rapida -
Cercania

Variedad de servicios -
Cordiabilidad / Amabilidad

Prestigio -
Confiable / Seguro

Costos de Transaccion no altos
Facilidad de Apertura de Cuenta
Otros factores. Cual

16.- ¢Tiene usted algun producto/servicio en algunastitucion financiara?

S
Productos principales Adicionales Tarjeta/Crédito
Q > j=] n =
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Ry g é g ; = £ 3 |les § @ g 2 Sao| 2 o | & ©
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¢} O <g O O c & = < g u Qo = 3
] S < s (8] O 10
LD =
NO O ¢Porqué? [] Costos de mantenimiento (pasar a pregunta # 20)

[ No confia en Bancos/Coop.
[ No tiene recursos
[] Otros




17.- ¢Porqué razones prefiere trabajar con esos bavg?
Bancol: Banco2: Banco3:

Solidez / Seguridad
Buena atencién / Atencién rapida

Esta cerca de mi casa

Variedad de servicios

Prestigio

Confiable

Costos de Transaccion no altos

Innovacion constante

Facilidad para obtener los servicios bancarios
Depositan Sueldo del Trabajo

Otros factores. Cuél

18.- Recuerda usted el Lema del Banco con el cuaked trabaja?

Osi (Si no lo recuerda el lema completo, anotar e ejuencuestado recuerde)
Bolivariano Centro Mundo
Guayaquil Solidario
Pichincha Austro
Pacifico Territorial
Internacional Otro
Machala Otro
Produbanco Otro
[nNo
19.- ¢En qué aspecto deberia mejorar la instituciéfinanciera con la cual usted trabaja?
1.0
2. En nada, estoy conforme
3.  No sabe contestar
20.- ¢Tiene usted creditos y tarjetas de credito déiferentes almacenes comerciales? O s INO

si contesto no pase a la pregunta #22
21.- ¢En que establecimiento(s) tiene usted este\geio?

__Marathon __Eta Fashion __Creditos economicos __Xdpon __Comandato
__CasaTosi __Juan Eljuri/Tarjeta Directa __Marcimex _La Ganga otros 1:
_ Pyca __Orve Hogar __Com. Jaher __De Prati otros_2:
22.- ¢Recuerda usted algun comercial de Instituciosdrinancieras por television en los Ultimos 4 meses
Si Cuéles?
Bolivariano Coop. Nacional
Guayaquil Coop. 29 de Octubre
Pichincha Centro Mundo
Pacifico Solidario
Internacional Austro
Machala M.M. Jaramillo Arteaga
Produbanco Andalucia
Territorial Otros
No
23.- ¢Cuadl dird usted es el Banco que mas préstantwce para....
Casa
Autos

Microempresario

24.- Le mencionaré una seria de cualidades y usted madicuan importantes son estas en una institucion
financiera en la cual usted tiene o tendria cuentdsancarias
(CALIFIQUE DEL 1 AL 10 SEGUN LA IMPORTAM®ARA USTED, SIENDO 10 LO MAXIMO EN CALIF.)

Atencion (amabilidad, agilidad) 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Seguridad y guardiania 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Profesionalismo 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Bajo costos de los servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Variedad de servicios 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Imagen de la institucion 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Espacio fisico suficiente 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Ubicacién 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Informacién 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10
Tecnologia 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10

25.- ¢Sitendria usted que utilizar algun serviciodncario cual escogeria y en qué institucion finanera lo haria?

Cta de ahorro Banco 1: Banco 2:
Dep. a plazo fijo Banco 1: Banco 2:
Cta corriente Banco 1: Banco 2:
Fondo de inversion Banco 1: Banco 2:
Prestamo Banco 1: Banco 2:
Ahorro programado Banco 1: Banco 2:
Tarjeta de credito Banco 1: Banco 2:

GRACIAS POR SU AMABLE ATENCION
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ANEXO C

(Tablas tomadas de SPSS para la elaboracién de analisis)



Ciudad

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Guayaquil 221 56,62173913 5§8,52172913 56,52173913
Quito 170 43,47826087 4347826087 100
Total 391 100 100
P{ Edad
Cumulative
Fraquency Percent Valid Percent Percent
Valid Menos de 20 24 6,138107417 6,152846154 6,152846154
20-29 112 28,64450128 2871794872 3487179487
30-39 109 2787723785 2794871785 52,82051282
50-59 48 12,27621483 12,30769231 75,12820513
60-6% 18 4,603580563 4,6153846156 79,74358674
70 0 més & 1,534526854 1,538461538 81,28205128
40-50 73 18,67007673 18,71794872 100
Total 390 99,74424552 100
Missing [System 1 0,255754476
Total 39 100
P2_Genero
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Femenino 185 47,31457801 49,07151804 49,07161804
Masculino 192 49, 10485934 50,92838196 100
Total 377 96,41942734 100
Missing System i4 358056268
Tofal 391 100
P3_Estado_Civij
Curmalative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Soltero 143 36,57289003 38,66656667 36,66666667
Casado 173 44,2455243 44,36897436 81,02564103
Unitn Libre 30 7672634271 7,682307692 B8, 71754872
Viudo 13 3,324B08184 3,333333332 92,05128205
Separado 21 5,37084399 5,384615385 G7,435858744
Divorciado 10 2557544757 2,564102564 100
Total 380 $9,74424552 100
Missing System 1 0,255754476
Total 391 100
P4_Educacion
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid No tiene 1 0,255754475 0,25574026 0,25974026
Primaria 24 6,138107117 6,233766234 6,493506494
Secundaria 132 33,75959079 34,28571429 40,77922078
Supetior 215 55,24286675 58,3035861 $6,88311688
Postgrado 12 3,068053708 3,116883117 100
Total 385 98,46547315 100
Missing System B 1,534526854
Total 391 100




P5_Numera_Miembros, Hogar

Cumutative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 11 2813299233 2849740933 2,849740923
2 30 7,672634271 7,772020725 10,62176166
3 82 20,97186701 21,24352332 31,86528497
4 125 31,96930046 32,38341969 64,24870466
5 78 19,9488491 20,20725389 84,45595855
Mas de 5 &0 15,34526854 15,5644G4145 100
Total 386 98,72122762 100
Missing Systemn S 1,278772379
Total 391 100
P8_Hijos_Tiene
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
WValid 1 81 2071611263 20,98445595 20,98445596
2 100 2557644757 2590673575 46,88118171
3 41 10,4859335 $0,62176166 57,51285337
4 16 4092071611 414507772 61,65803109
5 4 1023017903 1,03626943 62,69430052
Mas de 5 7 1,78028133 1,813471503 64,60777202
Ninguno 137 35,038236317 35,49222798 100
Total 388 98,72122762 100
Missing System 5 1,278772379
Total 3 300
P7_Actividades Dedical
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Estudiante 111 28,3887468 28,3887468 28,368874¢68
Empleado/Asalariado 139 35,54087212 35,54987212 $63,53861893
Comerciante 56 14,32225064 14,32225084 78,26086957
Profesional Independiente 51 13,04347826 13,04347826 §1,30434783
Patrono/Socio 7 1,79028133 1,78028133 93,09462916
Jubilado L] 2,046035808 2046035806 95, 14066496
Recibe Rentas 7 1,79028133 1,79028133 96,93094629
Desocupade 6 1,534526854 1,534526854 98,46547315
Ctro 2 0,511508951 0,511508551 98,9769821
10 4 1,023017903 1,023017903 100
Total 391 100 100
P7_Actividades_Dedica2
Cumulative
Frequency Parcent Valid Percent Percent
Valid Estudiante 1 0255754476 1,5625 1.5625
EmpleadoiAsalariado 52 13,20823274 81,25 82,8125
Comerciants [} 1534526854 9,375 92,1875
Profesional Independiente 1 0,2557544786 1,5625 §3,75
Recibe Renias 3 0,767263427 4,6875 98,4375
Otro 1 0,255754476 1,5626 100
Total 64 16,36828645 100
Missing System 327 8363171355
Total 391 100
P8_Casa_Dende_Vive
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Propio 184 47,05882352 47,17948718 4717948718
Arrendado 86 21,59483491 2205128205 69,23076923
De algiin faminiar 117 29,92327366 20 95,23076923
Ctro 3 0,767263427 0,769230769 160
Total 390 59,74424552 100
Missing Systemn 1 0,255754476
Total 3N 100




P9 _Ingrese Individuat

Cumuiative
Fraquency Percent Valid Percent Percent
Valid Menos de 200 109 2787723785 28,53403141 28,53403141
300 - 600 176 45,01278772 46,07329843 74,60732984
660 - 800 56 14,32225064 14,65568586 89 26701571
500 - 1200 10 2557544757 2617801047 ©1,88481675
Mas de 1200 4 1,623017903 1,047120419 9293193717
No tiene ingresos 27 B6,505370844 7,06B062827 300
Total 382 97,69820872 100
Missing System g9 2301750281
Total 391 100
P10_Destina_Ahorro
Cumaulative
Frequency Pearcent Valid Percent Percent
Valid 1 165 42,19948549 4520547945 45,20547945
2 162 41,43222506 44,38356164 89,5880411
3 38 9,718670077 10,4109585 106G
Total 365 93,35038363 100
Missing System 26 6,642616368
Total 39 100
P11_Porcentaje_ahorro
Cumulative
Fregquency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 64 16,36828645 3184079602 31,84079602
2 83 21,22762148 41,29353234 73,13432838
3 30 7,672634271 14,92537313 88,05970149
4 11 2813299233 5472636816 93,53233831
5 10 2557544757 4,975124378 08,50746269
& 2 0,511508951 0,995024B76 99,50248756
7 1 0,255754476 0,497512438 100
Total 201 51,40664962 100
Missing System 180 48 59335038
Total 391 100
P13_Medio_Transporte Jefe
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 0 1 0,255754476 0,281690141 0,281690141
Propio 136 34,7826087 38,30985915 38,5915493
Bus 213 54,47570332 60 98,5915493
Alquilado 4 1,023017803 1,126760563 99,71830986
Ctro 1 0,255754476 0,281680141 100
Total 55 90,79283887 100
Missing System 36 9,207161125
Total 391 100




P14_Banco_Mas_lmportanted

Cumuiative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 28 DE OCTUBRE 1 0,255754476 0,255754476 0,255754478
ALIANZA DEL VALLE 2 0511508951 0,511508951 0,767263427
AMAZONAS 2 0,511508951 0,511508951 1,278772379
ANBALUCIA 1 0,2557544786 0, 255754476 1,534626854
BANCO CENTRAL 4 1,023017903 1,023017903 2,557544757
BOLIVARIANO 17 4 347826087 4,347826087 6,905370844
CODESARROLLO 1 0255754476 0,255754476 716112532
CCOP. 29 DE OCTUSRE 1 0,255754476 0,255754478 7.416879795
COOP. NACIONAL 4 1,023017903 1,023017503 8,439897698
COOP. PEQUENA INDUSTRI 1 0255754476 0,255754478 8,608652174
FOMENTO 1 0,2585754476 0,255754476 8,95140665
GUAYAQUIL 6% 17,64705882 1764705882 26,59846547
INTERNACIONAL 4 1,023017903 1,023017903 2762148338
LITORAL 2 0,514508551 0,511508951 28,13299233
LOS ANDES 1 0,255754476 0,255754476 28,3887468
MACHALA 3 0,767263427 0,767263427 29,16601023
MM JARAMILLO ARTEAGA 1 0,255754476 0,255754476 29,41176471
MUTUALISTA BENALCAZAR 1 0,255754476 0,255754476 29,66751918
NINGUNO 3 0,767263427 0,767263427 30,43478261
NO SABE 1 0,255754476 0,255754476 30,69053708
PAGCIFICO 56 14,32225064 14,32225064 4501278772
PICHINCHa 1 (,255754476 0,255754476 45,2685422
PICHINCHA 203 51,91815857 51,91815857 97,18670077
PROQUBANCO 6 1,534526854 1,534626854 98,72122762
RUMINAHUI 3 0,767263427 0,767263427 99,48849105
UNIBANCO 2 0,511508951 0,511508951 100
Tatal 381 100 100




Tabla 1/2

16,5 Insthucionl * P16 Prod Servi_Inst] C

P£8_Prod_Servl |nsti Total
Cuenla Cuerta de Ahorro Dep. A Plazo ; "
Cormiente Ahores Programado " Fijn Crédia Visa | Cuata Facl
ALIANZA
PEL VALLE} o ount g 2 0 o 9 g g 2
% within P16, G| 1,086956522] 1] i) Q Y G| 0,701754286)
% of Tola! G| 0.701754388 0 0 Q i} ¢| 0701754386,
AMAZONA
s Count 9 2 0 0 [ 0 ]| 2]
% within P16 | 1088956522 1} i} 0 0 0| 0.701754386,
% of Total 0] 0701754386 1] 0 [i}} o} 0] 0.701754308:
ANDALUC!
A Courd 1 1 ll. g! [ ] 9 2
% within P18, 1.18047610| 0543470261 [)] 0 0 o 0]_0,701754388
% of Total 0,350877393| 0,350877103) 0 1) 1} [ 0| 0701754388/
AUSTRO  [Count 1 Q9 0 4] 0 ) 2 1
% within P16 | 1.18047819 i] [ o [ [ 0] 0350877193
%6 uf Total 0350877193 Q G! 1] G o 9| 0350877193
BOLIVARIA;
HNO Count I 12 ] 1 ] a Q 20
% within P16_| 8,333333333]  6.52173913 1] 50 [H 0 0] _7.01754386
% of Total 2.456140351| 4.210526318 6| 0,350877183 G ] 0| 7.01754386
CENTRO
MUNDG | Count 0 0 0 g 1 Q o 1
% vethin P16 i} ') a 9 20 a 0f 0,350077183
% of Tota) 0 0, a9 1| b3soa7r2 1] 0] 0,250877183,
CODESAR
ROLLO Caunt 0| 1 Q Q Q 0 1] 1
% wilhiny P16 0} 0.543478261 a a a 1] 0f 0350877163
% of Tolal 0| 0.350077193 1} 0 0 0 0,350877193
cooP
HACIONAL | cout ol 1 0 0 0 i1} 1
% within P16 0] 0543478261 ] 1] 0 a 0| 0,350077193
% of Tetal 0| 0350877193 3] 0 3] a 0] 0,350877193
COCP. 14
DE MARZO Coust 0! 2 a 2 ] 1] 0 2
% within P16 0% 1.086056522 0 ] Q 1] 01 0.701754385
% of Total 0i 0701754286 ) ') 0 1] 0} 0.701754386
COo0P. 23
DE JULIO | Count ¢ 2 0 0 0 0 ¢ 2]
% within P16, 0] 1.086856522 0 0 1] 0 0] 0,70#754366,
% of Tatal 0l 0,701754386 1] a 1] Q Oy G,704754385:
COOP. 23
QE
OCYUBRE [Count '] g ! 1 [ 5§ a 1
2 within F18 1] a a 50/ a 2 0; 0.350877183;
% aof Total 0 0 0|  0,380677183 0 0 0i 0350877183
COQp
FONDO
PARA EL
DESARRO
ey
VIDA Count 2 1 i o 0 i i 1
% within P15 0] 0.343478261 0 1] | a 0] 0350877193
% of Total 0} 0350877123 1] v [ il 0] 0350077193
CCOP.
NACIONAL Count 5 2 o o N o o 3
% within P16 G| 1,086858522 1] a 20 Q 0} 1,052631579
% of Total G| 0,701754385 1] 0| 9,3508772 Q 0} 1.052631579
COQP.
TULCAN  iCount [1] 1 O 0! 0 4] 2 1
% within P16, 0| 0.54479251 O 0; 0 H 0] 9,350877193
% af Total Q| 0250877101 0! 0 1] G 0] 9.350877103!
COPROGR
£SO Count 0 1 [} k] ] 0 1) 1
% within P16 0| _0.543478261 Q a a 1} 01 0350877183
% of Total 0| 0350877193 0 0 0 4 G| 9.350877193]
FOMENTO ;Count 1] 3 0] 0; 0; [ g 3
S within P16 0] 1.630434783 0 0 0 o G| 1,052621570
% of Total al_1,052631570 1) ] ] G B} 1052631570
OIS o o 1 0 o ol o 0 1
£ % wilhin P16 0| 0.543478261 a k] 0 0 0} 0.350877183
E % of Towl 0| 0.350877193 o] 1] 0 ¢ 0] 0.350877183]
& leuavaaul
o' L Count 12 3 o o 0| o G 43




& Tabla 212

% within P16_| 14,20571420] 16.84782609 0 9 [ 0 o] 150877193
% of Tolal_| 4.210526316] 10,07719200 ] ] 2 0 o] _15,0877183

NTERNACH

ONAL _ |count 3 3 0 o 0 0 0 6
%% vithin P16 | 35714205711 1,630434783 0 [ [ [ 0i 2,105263158
o of Total | 10526315701 1,052631579 0 [} 0 0 0} 2,105263158

JARDIN

AZUAYC |count o ] 0 o o 0 0 1
% within P16 o 0543476761 ) 0 o ot ol 0350077153
% of Total o] 0350877153 o D) o o 5] 0350877193

LITORAL | Count 2 [ o 0 0 [ [ 2
o within P16, | 2380852381 o 0 0 0 0| o 0.701754306
% of Tolal _ | 0,701754386 o o 0 [ 0, o 0701734306

Los

ANDES __lcount 0 0 : o 0 [} i 1
% vithin P16 g [ 100 0, 0| o | 0350877193
% of Total o o] 0350877103 2 9 o o] D.350877183

MACHALA Count 1 1 ] 1] k| 2 2 2
% vettin P16 | 1,19047619]_0,543478261 | o o a a| o.701754386
% of Tolad__| 0,350877183] 0,350877103 9 g q [ 0| 0701754385}

M

JARAMILL

fe)

ARTEAGA |count 1 3 0 0 0 gi ol 4
5 within P16, | 1,19047618] 1.630434783 i o 0 [ ol 1403508772
% of Total | 0,350877193] 1,052631578 0 0 ) 0 0| 1403508772

MUTUALIS

A

BENALCAZ

AR Count ) 3 i 0 0 0 ] 3
%% vithin P15 D] 1630434783 o ) [ o o] 1.052631578
% of Total o] 1,052631579 ) o o ) o] 1.052631578

MUTUALIS

TA

PICHINCHA sourt 0 1 0 0 0 0 0 1
% within P16 0} 9543370261 0 [ 0 0 0} 0,350077183
% of Total 0] 0350877193 o 0 0 0 0].0,350877153

PACIFICO |Count 2 33 [ o [ o o 55
% within P16_| 26,59047615] 1783470261 [ 0 0 o o] 1925824561
o of Tolal | 7,749200246] 11,57694737 0 0 0 o, o] 1820824561

i T 2 57 0 o [ 1 0 80
o within P18, | 30,0052381] 3097620087 o o] o] 100 o 31,57804737
% of Tatal | 11.2280701 20 [} [ 0] 0.35088 o] 3157804737

PRODUBA

NCO Court 2 9 0 0 [ [ 0 H
% vithin P16_| 2,380853383 | 4891304348 0 0 [ 0 o] 3850640123
% of Total | 0701754388 3157694737 o] o o o 0| 3859549123

RUMIRAHU

i Count 0 5 0 o 0 o o 6
% within PG ol 3260860565 0 0 0 o o) 2,105263158
% of Total o] 2105263158 0 o b 9 al_2.105263158

SAN

FRANCISS

5] Count o 5 0 0 0 9 [ 1
% within P16 o] 0543470261 o [ 0 o) o 0.350877103
% of Total 0| 0.350877183 0 [ o 0 o _0.250877183

SOLIDARI

Q Count ] 1 0 1] 1 i a 2
% within P16 o] 0543475261 0 0 20 0 o|_o.701754386
% of Total ol 0,350877183 a] 0| 03508772 2 o o,701754388

TERRITOR

1AL Count [ o [ a 0 0 i 1
5% within P16 o o [ [ [ [ 125] 0350877183
% of Total o o [ 0 0 0} 0.3508772| 0350077193

UHIBARCO |t 0 2 o y 2 b 7 1
% within P1g a| 1,026056522 ] o a0 0 07,5] 3,050649123
9% of Tola! 0] 0701754386 a o] 0.70175¢4 0| 24581404 3 859849123

Total Gont 84 184 1 2 5 1 [ 265

% within P16 100 100 100 100 100 100 100 1@{
%ofToll | 20.47368423( 64,56140351] 0350877103  o.701754088] 3.754385) 0.350ms] zeo7o17s) 1601
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P16 _Si Institucicen3 * P47 Motivol Trabaja_Inst3 Crosstabulation

P17 _Molivol Trabaja_inst3 |Total
Solidez Confiable Facilidad pargOtros factores
AUSTRO Count o 0 4 [ 1
% within P17 Q0 9] 50 0] 14,29
% of Total 0 0| 14,2857143 0] 14,29
2 [PACIFICO__ |Count i 1 ] G Z
g %, within P17 50 100 0 0| 28.57
% % of Total 14,2857143| 14,2857143 8] Q| 28,57
= |PROCREDITO| 0 0 4 0 ]
:' % within P17 Q 0 50 Q| 14,29
1y % of Total 4] Q| 14,2857143 Q] 14,20
UNIBANCO Count il Q 0 2 3
% within P17 50 2 0 100| 42,86
%5 of Total 14,2857143 1} O} 28,5714] 42,86
Total Courit 2 1 2 2 7
2% within P17 100 100 100 100 100
% of Total 28,5714286F 14,28571431 28,5714286] 28,5714 100
Tabla 1/3
P16 Si_institucioni * P18 Recuerda Lema Inst1 Crosstabulation
P18 Recuerda Lema Insti Total
Si No Pareial
ALIANZA DEL
VALLE Count 4 2 0 2
% within P18 [¢] 100 Q 100
% of Total 0} D,70175438 d 0,70175
AMAZONAS |Count 0 2 ] 2
% within P16 0 100 ] 100
% of Total 0} D,70175439 O 070175
ANDALUCIA  {Count Q 2 0 2
%o within P16 Q 100 Q 100
% of Total Q| 70175439 0{ £,70175
AUSTRQ Count 1 0 1] 1
% within P16 100 1] 0 100
% of Total 0,35087719 Q 0 0,35088
BOLIVARIAN
[s] Count 7 13 0 20
% within P16 35 65 o] 100
% of Total 2.45614035] 4,56140351 O 701754
CENTRG
MUNDO Count 0 1 0 1
% within P16 0 100 0 100
% of Total 05 0,35087719 01 0,35088
CODESARRO
LLO Count 0 1 0 1
% within P16 1] 100 4] 100
%5 of Total 0} 0,35087719 G| 0,35088
CQOP
NAGIONAL Count C 1 D 1
% within P16 ¢ 100 4] 100
% of Total G| 0,35087719 0] 0,35088
COOP. 14 DE
MARZO Count 1 1 0 2
% within P16 50 50 Q0 100
% of Total 0,3508771¢| 0,35087719 Q| 070175
COOP 23 DE
JULSO Count 1 1 0 2
% within P16 50 50 Q0 100
% of Total 0,35087719] 0,35087719 0f 0,70175
CoOP. 29 DE
QOCTUBRE Count 1 0 0 1
% within P16 0 D 8] 100
% of Total 0,365087718 0 Q| 035088




P16_Si_instiuciont

Tabla 2/3

COOP, FONDO

PARA EL

DESARROLLO

Y VIDA Count 1 0 0 1
% within P16 100 ] 0 100
% of Total 0,35087719 0 0} 0,35088

COOP.

INAGIONAL Count 1 2 o] 3
% within P16 | 33,3333333] 66,6666667 [8] 10C
% of Totai 0,35087718| 0,70175439 0] 1,06263

COOP.

TULCAN Count 1 o Qo 4
% within P16 140 0 o] 100
% of Total 0,35087719 Q 0] 0,35088

COPROGRES

o] Count ¢ 1 D 4
% within P16 Q 1C0 aQ 100
% of Total 0} 0,35087719 0| 0,35088

FOMENTO Count 1 2 0 3
% within P16 | 33,3333333| 66,6666667 0 100
% of Total 0,35087719] 0,70175439 al 1,05263

GUAYANA Caunt Q 1 o] 1
% within P16 o 100 0 100
% of Total 0| 0,35087719 0] G,35088

GUAYAQUIL.  |{Count 4 37 2 43
% within P16} 9,30232558] 86,0455118] 4,65116279 100
% of Totai 1,40350877| 12,9824561] 0,70175439] 15,0877

INTERNACIO

NAL Count 1 5 o 8
% within P16 | 16,6666667| 83,3333333 o 100
% of Tatal 0,35087719{ 1,75438586 0] 2105826

JARDIN

AZUAYD Count 0 ki a 1
% within P16 0 100 [¢] 100
% of Total G| 0,35087719 0] 0,35088

LITCRAL Count 4] 2 0 2
% within F16 [¢] 100 8] 100
% of Total 0] 0,70175439 Q] 0,70175

LOS ANDES  |Ceunt 1 4] 0 1
% within P16 100 0 Q 100
% of Total 0,35087719 0 0| (,35088

MACHALA Count 1 1 0 2
% within P16 50 50 o] 100
% of Total 0,35087719{ 0,35087718 O} 0,70175

MM

JARAMILLO

ARTEAGA Count 0 4 o] 4
% within P16 0 100 0 100
% of Total 0] 1,40350877 0] 1,40351

MUTUALISTA

BENALCAZAR Count 0 3 o 3
% within P18 o 100 0 100
% of Total 0] 1,05263158 0] 1,05263

MUTUALISTA

PICHINCHA  |Count 1 ¢} 0 1
% within P16 100 ¢} 0 100
% of Total 0,35087719 o] 0f 0,35088

PACIFICO Count 18 30 7 55
% within P16 | 32,7272727( 54,54545451 127272727 100
% of Total 6,31578947| 10,5263158| 2,45614035] 19,2982

RPICHINCHA _ {Count 26 58 B8 jels]
% within P16 | 28,86885880) 62,2222027| 8,85885889 100
% of Total 9,12280702] 19,6491228] 2,80701754] 31,5789




Tabla 3/3

PRODUBANC
Q Count 2 9 0 11
% within P16 | 18,1818182| 81,8181818 0 100
% of Tatal 0,70175439] 3,15789474 Q] 3,85865
RUMINAMUI  1Count 1 5 Q &
% within P16 | 16,6666667] B83,3333333 Qa 100
% of Total 0,35087719] 1,75438595 0f 210526
SAN
FRANCISCO |Count 1 [¢] 0 1
% within P16 10C 0 0 100
% of Total 0,36087719 G 0] 0,35088
SQLIDARIO  |Count 4} 2 0 2
% within P18 6] 100 0 100
% of Total 0] 0,70175439 QF 0,70175
TERRITORIAL {Count 4] 1 0 1
% within P16 0 100 0 100
% of Total 0] 0,350877189 Q| 0,35088
UNIBANCO  |[Count [{] 11 0 11
% within P16 Q 100 0 100
% of Tota! 0] 3,85564912 0] 3,85865
Total Count 71 197 17 285
% within P16 1 24 9122807]  65,122807| 5,96491228 100
% of Total 2491228071 £9,122807| 596491228 100
P19 Mejorar inst |
Frequency |Percent Valid Percent | Curnuiative Percent
Valid |Ennada 143 36,67289] 51,4388483] 51,4388489
Nsc 19| 4,85933504| 6,83453237{ 58,273313
Atencién al
cliente 25| 5,39386189| 8,99280576| 67,2661871
Faciiiclades de
crégites 21| 5,37084399F 7 55395683] 74,820143%
Agilidad del
Servicio 8| 2,04603581| 2.87769784] 776578417
Bajos costos
de transaccion 20 5,11508951| 7,1942446| 84,8020863
Bajos intereses
de aréditos 17| 4,34782609] 6,11510791] $1,0071942
Aumentar
cobepura 10§ 2557544781 3,5971223| 946043165
Agiliclad en
prestamos 4] 1,0230179] 1,43884B82| 96,0431655
Sistema de
cajeres
automaticos 21 0,51150895| 0,71942446] 96,7625899
Otros G1 2,30478028] 3,23741007 100
Total 278 71,0997442 100
MissingSystem 113} 28,86002558
Total 391 100
P20 Tiene_Taneilas Cred
Frequercy |Percent Valid Percent [Cumulative Percent
Valid |1 125| 31,9693085( 31,9693095) 31,8693085
] 266| 68,0306905] 68,0306905 100
Total 391 100 100




P21_Establecimientot

Frequency  |Percent Valid PercentiCumulative Percent
Vaiid iMarathen 29} 7,4168798 23,2 23,2
Casa Tosi 401 10,230179 32 55,2
Pycea 7] 1.79028133 5.6 60,8
Fta Fashion 15] 3,83631714 12 72,8
Comandato 11 0,25575448 0,8 73,6
Creditos
Econémicos S| 230179028 7.2 80,8
Almacenes
Japén 2| 051150885 1,6 82,4
De Prati 19| 4,85933504 15,2 g7.6
La Ganga 2{ 0,51150885 1,6 99,2
Otro1 1] 0,25575448 0,8 100
Total 125| 31,9693085 100
MissindSystem 266} 68,0306805
Total 391 100
P21 Establecimiento2
Frequency  [Percent Valid Percent |Cumulative Percent
Valid [Casa Tosi 9} 2,30179028] 10,1123596( 10,1123598
Pycca 16| 4,09207161] 17,9775281] 28,0898876
Eta Fashien 20| 5115088511 22,4719101] 50,5617978
Juan
Eljuri/Credito
Directo 1] 0,25575448| 1,12358551] 51,6853933
Comandato 21.0.51150895| 2,24719101| 53,9325843
Qrve Hogar 2| 0,51150885] 2,24719101[ 56,1787753
Marcimex 1] 0,26575448| 1,12359551[ 57,3033708
Creditos
Economices 10| 2 55754476 11,2359551] 68,5393258
Almacenes
Japén 2| 0.51150895| 2,24719101] 70,7865169
Vehiculos 41 0,29575448| 1,12358551} 71,8101124
De Prati 23| 5,88235284| 25,8426966F 97,752809
La Ganga 2| 0,51150895] 224718101 100
Total B9| 22,7621483 100
Missing Systern 302| 77,2378517
Tatal 391 100
P22 Recuerda Comercial Tv Banco 1
Frequency  |Percent Valid Percent] Cumuiative Percent
Valid |Si 18| B1,3206233| B1,3299233| 81,3269233
No 73] 18,6700767| 18,6700767 100
Total 391 100 100




P22 Comercial Tvi

Freguency  |Percent Valid Percent |{Cumuiative Percent

Valid [Bolivariano 19| 4,85933504| 5,97484277] 597484277
Guayaguil 64| 16,3582864| 20125738621 25,1005259
Pichincha 158| 404092072} 4968553461 757861635
Pacifico 41] 10,4859335] 12,8630818] 88,6792453
Internacional 1] 0,25575448| 0,31448541] 88,8637107
Machala 1| 025575448} 0,31445541] 89,3081761
Produbanco 2| G,51150895} 0,62893082{ §9,937108%
Terrtorial 1] 0,25575448] 0,31446541| 90,2515723
Cooperativa
Nacicnal 6] 1,53452685] 1,88679245| 92,1383648
Gucp. 29 de
Qciubre 16] 4,09207161| 5,03144654] 97.,1698113
Centro Mundo 1| 0,255754481 0,31446541] 97,4842767
Solidario 41 1,0230179] 1,25786164} 58,7421384
M. M. Jaramillo
Artega 2| 0,51150895| 0,62893082} 68,3710692
Ctros 2| 0,51150895| 0,62893082 100
Total 318| 81,3289233 100

Missing System 731 18,6700767

Total 391 100

P22 Comerciat Tv2
Frequency  |Percent Valid Percent | Cumutative Percent

Valid |[Guayagui S| 2,30475028] 3,91304348] 3,51304348
Pichincha 491 12,5319693( 21,3043478) 25,2173813
Pacifico B7{ 222506394 37,8B26087] 63,0434783
Intemacional 3] 0,76726343} 1,30434783| 64,3478261
Machala 5] 1,27877238] 2,17391304} 66,5217391
Produbanco 2| 0,561150895| 0,869565221 67,3913043
Cooperativa
Nacional 22| 5626598471 9,56521739| 76,9565217
Coop. 29 de
Octubre 18} 4.60358056] 7,62608696| 84,7826087
Centro Mundo 171 4,34782600] 7,38130435{ 92173913
Solidario 11| 2,81329923] 4,7826087{ 96,9565217
M. M. Jaramilio
Artega 5] 1,27877238| 2,17391304| 99,1304348
Otros 2] 0,51150895] 0,86956522 100
Total 230} 58,8235284 100

Missing System 161} 41,1764706

Total 391 100G




P23 Banco Mas Presta Casa

Frequency  [Percent Valid Percent [Cumulative Percent

Vaid 7] 0,25575446] 0,26575448] 0.05575448

ALIANZA 7] 0,25575448] 0.25575448] 0.51150805

ANDALUCIA 1] B.25575446] 0.25575448] 0.76726343

BANCO DE LA

VIVIENDA 11| 2,81320023| 2 81329023| 3.58055265

BANCO

UNION 1| 0.25575448| 0.25575448| 3.83631714

BOLIVARIAN

o 25| 530386189 639385189] 10230179

CENTRO

MUNDO 5] 1,27877238| 1,27877238| 115089514

CODESARRG

Lo 1) 025575448 0,25575448| 11.7647059

coop

NACIONAL 1] 0,25575448| 025575448 12.0204604

TOOP. DEL

EJERCITO

NACIONAL 1] 0,25575448| 025575448} 122762148

COOP.

NACIONAL 3] 0.76726343] 0,76726343] 130434783

GUAYAGUIL 74] 3,58056266] 3.56056766] 166920400

NTERNACIO

NAL 1] 0,25575448| 025575448/ 16,8707954

MV

JARAMILLO

ARTEAGA 7] 1,79028133| 1,75028133 18,6700767

MUTUALISTA

BENALCAZAR 8] 2,04803581| 2,04603581} 20.7161125

MUTUALISTA

PICHINCHIA 11| 2,81320023| 2 81329923 235204118

NSC 773 28.0002558] 26,0002558] 52,4253675

PACIFICO 18] 4,60358056] 460358056 57 0332481

PICHINGHA 94| 24,040907| 24.0409207| 81.0741688

PRODUBANG

0 4| 1,0230179] 1,0230179| 82.0971887

SOLDARIO 50} 17.6470588] 37 6470588 00, 7445455

TODOS 7] 0,25575446] 0,.25575498 700

Total 357 100 760




P23 Banco_Mas_Presta Auto

Frequency  |Percent Valid Percent jCumulative Percent

Valid ] 0,26675448| 0,25575448| 0,25575448

ANDALLUGCIA 4] 1.0230179)  1,02301794 1,27877238

BOLIVARIAN

o] 11] 2.81320923] 2.81320823] 4,09207161

CENTRO

MUNDO 1] 0,25575448| 0,25575448( 4,34782609

COOCP. 29 CE

OCTUBRE 2| 0,51150895] 0,51150885{ 4.85533504

COOP. DEL

EJERCITO

NACIONAL T} 0,25575448] 0,25575448( 5,11508951

COCP.

NACIONAL 2| 0.51150885] 0,51150895| 5,62659B47

GUAYAQUIL. 411 10,4859335( 10,4859335] 16,112532

INTERNACIO

NAL 2| 0,51150895] 051180895} 16,6240409

MACHALA 1| 0,25575448] 0,25575448{ 16,8787954

MM

JARAMILLO

ARTEAGA 1) 0.25575448| 0,25575448] 17,1355499

MUTUALISTA

PICHINCHA 3| 0,76726343| 0,76726343] 17,9028133

NSC 1851 48,3375995) 48,3375859] £6,2404082

PACIFICO 16 4,09207161| 4,08207161| 70,3324808

PICHINGHA 871 22.2606394| 22,3506324] 925831202

PRODUBANC

Q 10| 2,55754476] 2,55754476] 95,140665

SOLIDARIO 167 4,09207161]| 409207161 99,2327366

UNIBANCO 3] 0,76726343] 0,76726343 100

Totat 391 100 100




P23 _Banco Mas Presta MicroEmp

Frequency  |Percent Valid Percent j{Cumuiative Percent

Vahd 7| 0,25575438] 0.25575448] 0,25575448

ANDALUCIA 31 0.76796343] 0.76726343] 10030179

CENTRO

MUNDO 10| 285754476] 255754476 3,58056266

CooP. 75 OE

CCTUBRE 8| 2,04603581} 204603581 562050847

COOP. DE LA

CAMARA DE

COMERCIQ 2} 0,51150895] 051150895 6,13810742

TH0P.

NACIONAL 55| 14,0664562] 14.0664982] 20,2048036

COORPORAC

ION

FINANGIERA

NACIONAL 1} 0,25575448] 0,25575448) 204803581

FOMENTO 4] 1.0930179] 1,0230179] 21,453376

GUAYAGUIL 14| 5.56056266] 3.56056766] 050639366

MM

JARAMILLO

ARTEAGA 7| 1,79028133} 1,79028133] 26,8542199

NSC T04] 26.5084655] 26,5984655] 53 4526854

FACERGO 3| 0,76726343] 0.76796343| 54,2169485

PICHINCHA 90| 23.0179028] 23.0179038| 77.2378517

PROGREDITO 4| 1,0230178| 1.0230170| 782608696

PRODUBANG

o 4| 1.0230179| 10230179 702838875

SOLIDARID 77| 10.6030046] 15,6930046] 098.5769821

TERRITORIAL 7| 0.25575448] 025575448 09,2507366

TODOS LOS

BANCOS 2| 0,51150805| 0,51150885| 997442455

UNIBANCO 1] 0.05575448] 0,25575448 100

Total i 100 106




P23 Bancc Mas Presta_Neg Peq |
Frequency  [bercent Valid Percent [Cumulative Percent
Vahid 1§ 0,25575448] 0,25575448( 0,25575448
ALIANZA 1| 0,25575448| 0,26575448{ 0,51150885
ANDALUCIA 2| 0,51150885] 0,51150885] 1,0230178
CENTRO
MUNDO 13] 3,32480818| 3,32480818] 4,34782809
COOP. 14 DE
MARZO 1] 0,25575448] 0,25575448] 460358086
COCP. 29 DE
CCTURRE 12 3,06805371| 3,06805371} 7,67263427
COOP, DE
AHORRO 1| 0,25575448| 0,25575448| 7,92838875
COCP. DE LA
CAMARA DE
COMERCIO 1| 0,25575448} 0,25575448] 8,18414322
CCOP.,
NACIONAL 60| 153452685 15,3452685F 23,5294118
COCP. SAN
JOSE
QBRERQ 1| ©,25575448] 0,25575448{ 23,78516862
COOPERATIV
AS 1] 0,255756448 0,25575448] 24,0408207
COPROGRES
] 2{ 0,51150895| 0,51150895] 24 5524297
FOMENTCO 51 1,27877238 1,27877238) 25,831202
GUAYAQUIL 8t 2,046035811{ 2,04603581| 278772372
MM
JARAMILLO
ARTEAGA 3] 0,76726343] 0,76726343] 28,6445013
MUTUALISTA
PICHINCEA 11 0,25575448) 0,26575448| 28,9002558
NSC 141} 38,0613811{ 36,0613811| 64 9616368
FPACIFICO 2] 0,51150895{ 0,51150835| 65,4731458
PICHINCHA 64{ 16,3682864[ 16,3682864] 81,8414322
PROCREDITO 51 1,27877238| 1,27877238} 83,1202046
FPRODUBANC
o] 1] 0256754488 0,25575448] B83,3750591
SOLIDARIO 63| 16,112832] 161125321 99458491
UNIBANCO 2| 0,51150885] 0,51150895 100
Tetal 391 100 100
P24_Calif_Atencion_Amab_Agil ]
Frequency  |Percent Valid Percent [Cumulative Percent
Valid |4 61 1,53452685| 1,57068063] 1,57068063
5 13] 3,32480818| 3,40314136] 4,97382189
3] 28] 7,16112532| 7,32984293| 12 3036649
7 37] 9,4620156| 9 68586387| 21,8895288
8 55| 16,6240409] 17.01570B8| 39,0052356
2] 81| 20,7161125] 21,2041885] 60,2094241
10 1521 38,8746803} 39,7905759 100
Total 382} 97,6882097 100
Missing System gf 2,30179028
Total 391 100




P24 Calif_Segunidad Guardiania

Frequency

Percent Valid Percent

Cumulative Percent

Valid

0,51150885{ 0,52356021

0,52356021

ik

1,27877238] 1,30880052

1,83246073

17

4,34782609] 4,45026178

6,28272251

43

10,6974425] 11,2565445

47,539267

61

15,601023] 15,2685864

33,5078534

4
3
[
7
8
i)

117

26,6232737| 30,6282723

64,1361257

10

137

35,0383632| 35,8638743

100

Tatal

382

97,6982097 100

MissindSystem

9

2,30179028

Total

391

100

P24 Calif

Profesionalismo

Frequency

Percent Valid Percent

Cumulative Percent

Valid

0,25575448| 0,2617801

0,2617801

1,53452685] 1,57068063

1,83248073

3,32480818| 3,40314136

5,23560209

11,7647059] 12,0418848

17,2774869

F]
5
8
7
B

24,0409207| 24,6073208

41,8848168

[ie}

25,0639386] 25,6544503| 67,539267

10

31,7135565] 32460733 100

Total

97,6882097 100

Missing Sysiem

7.30179028

Total

391

100

P24 Caiif Bajo_Costos_Servicios

Frequency

Percent Valid Percent

Curniiative Persent

Valid

23

5,88235294] 6,02084241

6,02094241

6,36386189| 5,54450262

12,565445

11,7647059] 12,0418848] 24,60732598

18,1815857| 19,6335078

44,2408377

5
5}
7
8
9

22,7621483| 23,2984293

67,539267

10

31,713555] 32,460733

100

Total

§7,6082007 100

Missing System

2,30179028

Total

100

P24_Calif_Variedad Servicio

Frequency

Percent Valid Percent fCumulative Percent

Valid

11

2,81329923| 2,87958115] 2,87958115

27

6,50537084] 7,06806283| 9,94764308

&5

12,53196931 12,8272251

22,7748691

138

30,1790281] 30,8200524

53,6642215

87

22,2506304] 227748691

75,4387908

20

23,0179028) 23,5602084 100

382

97,6982097 100

MissindSystem

9

2,30179028

Total

3N

300

P24 _Calif_Imagen_[nstiucion

Frequency

Percent Valid Percant

Cumulative Percent

Valid

5

1,27877238| 1,30850052

1,30890052

16

4,08207161| 4,18848168

5,4073822

58

15,08951411 154450262

70,9424084

8BS

22,7621483| 23,2884283

A4,2408377

104

26,5984655| 27,2251309

71,4659686

1C8

27,8772379| 285340314 10C

382

97,6982097 100

Missin

9

2,30179028




[Total |

391 ] 160]

P24 Calif_Bspacio_Flsico Suf

Frequency  [Percent

Valic Percent

Cumiative Percent

Valid

10| 2,55754476

2,61780105| 2,61780105

18] 4,60358056

4,71204188| 7,32084283

68] 17,3813043

17,8010471} 25,1308901

103] _ 26,342711

26,9633508] 52 0642408

=3 0 B Ked 2

80§ 20,4603581

20,9424084] 73,0366492

03[ 26342711

26,8633508 100

Total

382] 97,6982007

100

Missingd System

o[ 2,30175028

Total

391 100

P24 Calif Ubicacion

Frequency [Percent

Valid Percent |Cumulative

Percent

valid_[6 12| 3,06908371] 3,14136126] 3,14136126
7 441 11,2531962| 11,5183246| 14,6596859
8 98| 25,0638386| 25,6544503] 40,3141381
El 103]  26,342711] 26,95335608| 67,2774869
10 125) 34,9693085} 327225131 100
Total 382} 97,6882097 110G

Missing Systemn

9] 2,30179028

Total

391 100

P24 Calif_Informacion

Frequency  |FPerceni

Vaiid Percent [Cumulative

Percent

Valid |5 8] 2,04603581} 2,089424084| 2,09424084
6 8] 2,04603581( 2,09424084] 4,18848168
7 32| 8,18414322[ B8,37696335] 12565445
8 94| 24,0409207} 24,6073298{ 37,1727748
9 111{ 28B,3887468| 29,0575916| 66,230366%
10 128| 3299232741 33,7696335 100
Total 382| 97,6982097 160

Missingd Systemn

S| 2,30179028

Total

391 100

F24 Calf_Tecnologia

Frequency  §Percent

Valid Percernt

Cumulative Percent

Vi

0,51150883

0523560211 052356021

~J{h

1,78028133

1,83246073| 2,35602094

21] 5,37084399

5,4973822| 78534031

4

65] 16,6240409

17,0157068| 24,8691099

107} 27,3657289

28,0104712) 52,8795812

180{ 46,0358058

47,1204188 100

382 97,6982097

100

MissingSystem

9} 2,30179028

Total

391 100
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P25 Cual_tarjeta

Frequency  |Percent

Valid Percent

Cumulative Percent

Walid

350 89,5140665] 895140665

89,5140665

AMERICAN EXPRESS 8| 1,53452685| 1,53452685 91,04859330
BANCARD 1] 0,25575448| 0,25575448 91,30434783
CREDITOSI 1] 0,25575448| 0,25575448 91,5601023
CUOTA FACIL 2| 0,51150895]| 051150885 92,07161125
DINERE 3| 0,76726343| 0,76726343 92.,83887468
MASTERCARD 2} 051150895{ 0,51150895 93,35038363
NO MENCIONA 2] 0,51150895| 0,51150895 93,86180258
NSC 3| 0,76726343] 0,76726343 94,62815601
PACIFICARD 8| 2,04603581( 2,04603581 96,67519182
VISA 13| 3,32480818] 3,32480818 100
Total 391 100 100
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