PROYECTO DE DESARROLLO PARA EVALUAR LA
PERSPECTIVA DEL CLIENTE DEL BANCO DE
MACHALA Y DESARROLLAR UN PLAN DE
MARKETING PARA SU POSICIONAMIENTO Y
PROMOCION A NIVEL NACIONAL

—
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 SSSREERES

Banco de Machala

El Oro es nuestro respaldo




APITULO 1

El Banco de Machala como
Entidad Financiera



El 16 de julio de 1962 Banco de Machala abria
sus puertas al publico dando inicio a una era de
completa dedicacion a la provincia del El Oro.

Cinco anos después, creacion de la primera
sucursal en la ciudad de Pasaje el 23 de Mayo
de 1967.

27 de septiembre de 1982 se crea la Sucursal
Mayor Guayaquil.



MISION

Impulsar el progreso economico del pais, de sus
clientes y colaboradores.

VISION

A Inicios del ano 2007 nos vemosS como uha
Institucion lider entre los bancos medianos del
pais.




" El Oro es nuestro Respaldo ".

Al momento el Banco de Machala S.A., tiene 38
oficinas en 6 provincias del pais, atendiendo a
257.000 cliente.



PRODUCTOS Y SERVICIOS

Productos Financieros
Banca de Inversiones
Banca Corporativa
Banca Personal
Comercio Exterior

Servicios Financiarios

Tasas

cuentas

Servicios Bancarios

Tarifas

Tarjetas Visa




COBERTURAS

EL ORO LOS RIOS
AZUAY PICHINCHA
GUAYAS TUNGURAHUA

LOJA



PITULO 2

Investigacion de Mercado



Ivos Especificos



I MACHALA

. 4

Banco deMachala

El Oro es nuestro respaldo

| GUAYAQUIL



PROCEDIMIENTO

DEFINIR EL TAMANO DE LA MUESTRA
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FORMULACION DE LA ENCUESTA

REALIZACION DE LA ENCUESTA




IS DE LAS

Ciudad de Machala



PREGUNTA 1

Género del Encuestado

e Percent Valid Cumulative
. y Percent Percent
Valid Masculino 191 47.8 47.8 47.8
Femenino 209 52,2 52,2 100,0
Total 400 100,0 100,0




400

Mean 33,82
Median 30,00
Std. Deviation 12,45
Variance 155,09
Minimum 18
Maximum 70




PREGUNTA 3

LABOR DEL ENCUESTADO

Frequency| Percent Valid |Cumulative
Percent Percent
Valid Trabaja 328 82 82 82
Estudia 35 8,8 8,8 90,8
Los dos 37 9,2 9,2 100,0
Total 400 100,0 100,0




PREGUNTA 4

Que banco es el primero que se le viene a la

mente?
Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid B. Machala 123 30.8 31,1 31,1
B. Pichincha 117 29.3 29,6 60,8
B. Guayaquil 73 18,3 18,5 79,2
B. Pacifico 65 16,3 16,5 95,7
B. Bolivariano 10 2,5 2,5 98,2
B. Austro 4 1,0 1,0 99,2
B. Centro Mundo 3 ,8 8 100,0
Total 395 98,8 100,0
Missing Ninguno 5 1,3
Total 400 100,0




anco de Machala?

Erequenc Percent Valid Cumulative
a y Percent Percent
400 100,0 100,0 e




PREGUNTA 6

En qué Banco posee cuenta?

Valid

Frequency Percent Pertcen Cumpu;?églni

Valid B. Machala 162 40,6 52,6 52,6
B. Pichincha 50 12,3 16,0 68,6
B. Guayaquil 50 12,3 16,0 84,6
B. Pacifico 30 7,6 9,8 94,4
B. Bolivariano 10 2,5 3,3 97,7
B. Centro Mundo 5 1,3 1,6 99,3
B. Austro 2 D v 100,0
Total 309 77,1 100,0

Missing No tiene 91 22,9

Total 400 100,0




PREGUNTA 7

Como calificalos medios de comunicacion por los cuales
siempre este informandose acerca del primer banco que
nombro?

— Am1gos IRRSIcE P .C.
— Prensa 1064 P.C.
— Sucursales 1057 P.C.
- Televisidn EISERRNE, C .
— Radio Eca P . C.
— Carteles ENRcERR .
— Revistas 224 P.C.
— Trabajo 118 P.C.
— Internet o/ P.C.



PREGUNTA 8

Por gue motivo posee una cuenta en el Banco
mencionado?

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Valid Confianza 124 31,0 38,0 38,0
Trabajo 85 21,4 26,2 64,2
Solvencia 63 15,9 19,4 83,6
Cobertura 36 9,0 10,8 94,4
Tasas Interés 18 4,5 5,6 100,0
Total 326 81,5 100,0
Missing System 74 18,5




PREGUNTA 9

Por gue medio conocio al Banco de Machala?

Frequency| Percent Valid |Cumulative
Percent Percent
Valid Amigos 160 40,1 40,1 40,1
Sucursales 157 39,8 39,8 79,8
Prensa 44 10,8 10,8 90,7
Trabajo 22 5,5 5,5 96,2
Carteles 8 2,0 2,0 98,2
Radio 5 1,3 1,3 99,5
Revistas 4 5 5 100,0
Total 400 100,0 100,0




PREGUNTA 10

Que clase de cuenta usted posee en el Banco de
Machala?

Cuenta de Ahorro Poliza
Cuenta Corriente Prestamos
Tarjeta Visa Inversiones



PREGUNTA 11

Qué servicios ha utilizado usted de los que ofrece el
Banco de Machala?

Cobro de Loteria  Pago de Tarjeta
Cobro de Matriculas « Wester Union
Cobro de Servicios * Transferencias
Pago del Bono  Recaudaciones

Pago de Servicios



PREGUNTA 12

Considera usted que el Banco de Machala deberia de tener mas
sucursales a Nivel Nacional?

Frequency | Percent Valid  [Cumulative
Percent Percent
Valid Si 155 38,8 95,1 95,1
No 8 2,0 4,9 100,0
Total 163 40,8 100,0
Missing System 237 59,2
Total 400 100,0




PREGUNTA 12

e Ciludades donde se deberia de tener una
agencia del Banco de Machala.

Frequency| Percent Valid |Cumulative
Percent Percent
\Valid 245 61,3 61,3 61,3
Cuenca 40 10,0 10,0 71,3
Manta 30 7,5 7,5 78,8
Quito 30 7,5 7,5 86,3
Guayaquil 12 3,0 3,0 89,3
Tulcan 10 2,5 2,5 91,8
Arenillas 9 2,3 2,3 94,0
Guayaqui 9 2,3 2,3 96,3
Loja 5 1,3 1,3 97,5
Ambato 5 1,3 1,3 98,8
Santo Domingo 3 ,8 ,8 99,5
Oriente 2 5 5 100,0
Total 400 100,0 100,0




PREGUNTA 13

Como califica la forma de promocionarse del Banco de

Machala?
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid Muy Buena 12 3,0 7,5 7,5
Buena 102 25,5 62,1 69,6
Regular 40 10,0 24,8 94,4
Mala 5 1,3 3,1 97,5
Pesima 4 1,0 2,5 100,0
Total 163 40,8 100,0
Missing System 237 59,2
Total 400 100,0




PREGUNTA 14

Como califica el servicio del Cajero Automatico del
Banco de Machala?

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid Buena 52 13,0 31,7 31,7
Regular 84 21,0 51,6 83,2
Mala 27 6,8 16,8 100,0
Total 163 40,8 100,0
Missing System 237 59,2
Total 400 100,0




PREGUNTA 15

Considera que el Banco de Machala deberia de
promocionarse mas a Nivel Nacional?

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid Si 144 36,0 88,3 88,3
No 19 4,8 11,7 100,0
Total 163 40,8 100,0
Missing System 237 59,2
Total 400 100,0




NCUESTAS

#Ciudad de Guayaquil



PREGUNTA 1

Género del Encuestado

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid Masculino 210 52,7 52,7 52,7
Femenino 190 47,3 47,3 100,0
Total 400 100,0 100,0




400

28,74

lan 27,00
Mode 27
Std. Deviation 9,56
Variance 91,33
Range 36
Minimum 18
Maximum 54




PREGUNTA 3

Labor del Encuestado

Cumulative
Frequenc Percent valid Percent
9 y Percent
valid Trabaja 249 62,8 62,8 | 62,8
Estudia 100 24.8 248 | 87,6
Los dos 51 12,4 12,4 | 100,0
Total 400 100,0 100,0




PREGUNTA 4

Que banco es el primero que se le viene a la mente?

Frequency | Percent | Valid |Cumulative
Percent Percent
Valid B. Guayaquil 131 32,7 36,3 36,3
B. Pichincha 98 24,6 27,3 63,7
B. Pacifico 63 15,4 17,2 80,8
B. Bolivariano 49 12,4 13,8 94,6
B. Austro 9 2,3 2,5 97,2
B. Centro Mundo 0 0 0 100,0
Total 350 87,4 100,0
Missing Ninguno 50 12,6




Conoce usted al Banco de Machala?

PREGUNTA 5

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
_ NO 380 94,9 94,9 | 94,9
Valid
Si 20 51 5,11 100,0
Total 400 100,0 100,0




PREGUNTA 6

En que Banco usted posee una cuenta?

Frequency | Percent | Valid |Cumulative
Percent Percent
Valid B. Guayaquil 139 34,4 42,1 42,1
B. Pacifico 65 16,2 19,8 61,9
B. Bolivariano 59 14,9 18,3 80,2
B. Pichincha 52 13,2 16,1 96,3
B. Centro Mundo 12 3,0 3,7 100,0
Total 324 81,8 100,0
Missing No tiene 73 18,2




PREGUNTA 7

Como califica los medios de comunicacion por los
cuales siempre este informandose acerca del primer

banco que nombro?

La Televisidn
Prensa

Ami1gos
Sucursales

Radios

1194
1327
815
126
707

AvVERNAERS uol - Lol
2 2 G

Internet 369
Revistas 208
Carteles 194
Trabajo 155

P.

C.



PREGUNTA 8

Por gué motivo posee una cuenta en el Banco
mencionado?

Frequency | Percent Valid |Cumulative
Percent Percent
Valid Cobertura 29 7,3 7,6 7,6
Confianza 117 29,4 30,4 38,1
Trabajo 128 32,2 33,3 71,4
Solvencia 111 27,6 28,6 100,0
Total 385 96,5 100,0
Missing System 15 3,5
Total 400 100,0




Por gué medio conocio al Banco de Machala?

PREGUNTA 9

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid AmMigos 1 3 5,0 5,0
Sucursales 18 4,6 90,0 95,0
Revistas 1 3 5,0 100,0
Total 20 5,1 100,0
Missing System 380 94,9
Total 400 100,0




Comparacidén de los
resultados obtenidos
en Machala y
Guayaquil.



PREGUNTA 4

* Qué banco es el primero que se le
viene a la mente?

Datos de Guayaquil

Datos de Machala

Frequency | Percent
B. Guayaquil 131 32,7
B. Pichincha 98 24,6
B. Pacifico 63 15,4
B. Bolivariano 49 12,4
B. Austro 9 2,3
B. Centro Mundo 0) 0
Total 350 87,4
Total System 400 100

Frequency | Percent
B. Machala 123 30.8
B. Pichincha 117 29.3
B. Guayaquil 73 18,3
B. Pacifico 65 16,3
B. Bolivariano 10 2,5
B. Austro 4 1,0
B. Centro Mundo 3 .8
Total 395 98,8
Total System 400 100




PREGUNTA 5

e Usted conoce el Banco de Machala?

Datos de Machala

Datos de Guavyaqguil

Frequency

Percent

Sl

400

100,0

Freguency | Percent
NO 380 94,9
Sl 20 51
Total 400 100,0




PREGUNTA 6

« En qué Banco posee cuenta-?

Datos de Machala

Frequency| Percent

B. Machala 162 40,6 Datos de Guayaquil

B. Pichincha 50 12,3 Frequency | Percent
B. Guayaquil 50 12,3 |B. Guayaquil 139 34,4
B. Pacifico 30 7,68 B. Pacifico 65 16,2
B. Bolivariano 10 2,9 |B. Bolivariano 59 14,9
B. Centro Mundo 5 1,31 B. Pichincha 52 13,2
B. Austro 2 ,9  [B. Centro Mundo 12 3,0
Total 309 77,1 [Total 324 81,8
No tiene 91 22,90 |Notiene 73 18,2
Total System 4000  100,0 [Total System 400  100,0




PREGUNTA 8

e« Por qué motivo posee una cuenta en
el Banco mencionado?

Datos de Machala Datos de Guayaquil
Frequency| Percent Frequency| Percent

Confianza 124 31,0 Cobertura 29 73
I 22 i;;‘ Confianza 17 294
Solvencia ; :

Trabajo 128 32,2
Cobertura 36 9,0 = J . i —p
Tasas Interés 18 4,5 ofvencla )
Total 326 gr5 [fotal 385 96,5
System 74 18,5 System 15 3,5
Total System 400 100,0 Total System 400 100,0




PREGUNTA 9

e« Por qué medio conocidé al Banco de
Machala?

Datos de Machala Datos de Guayagquil

Frequency | Percent e Y| Percent

- Amigos 160 40,1
AMIgOS 1 .3 Sucursales 157 39,8
Sucursales 18 4,6l |prensa a4 10.8
Revistas 1 3 Trabajo 22 5.5
Total 20 51 Carteles 8 2,0
System 380 94,9 Radio 5 1,3
Total System 400 100,00 [Revistas 4 D
Total 400 100,0




PITULO 3

PLAN DE MARKETING



ANALISIS FODA

FORTALEZAS

- Dentro de la provincia del Oro el Banco de
Machala es lider en el Mercado bancario.

- En banco de Machala es solvente vy
confiable.

- Tiene la experiencia de mas de 40 anos de
trabajo.



OPORTUNIDAD

-  Experimentar un crecimiento institucional como
entidad financiera a Nivel Nacional.

-  Ser reconocido a Nivel Nacional.

-  Promover a Nivel Nacional los servicios que
ofrece el banco en los actuales momentos.

-  Incrementar los beneficios del Banco de
Machala.

- Creacion de nuevas Iideas para romper los
paradigmas antiguos del Banco sobre marketing.



DEBILIDADES

- No es muy conocido a nivel nacional.

- Tiene pocos clientes fuera de la Provincia
del Oro.

- Posee una pobre campana publicitaria a
Nivel Nacional.

- El servicio del Banco de Machala al
cliente tiene fuertes criticas en contra.



 AMENAZAS

« - En el mercado bancario el Banco de
Machala tiene una gran competencia en
relacion con los principales Bancos del pais

« - EXIste un porcentaje de personas que
debido a la falta de confianza en los bancos
No poseen cuentas.



Matriz Importancia Resultado EN EL
ORO

RENDIMIENTO
A
FALSAS FUERZAS IMAGEN FUERTE
CAJERO AUTOMATICO -  CONFTANZA
COSTOS - PUBLICIDAD
-  SOLVENCIA
TRADICION
>
IMPORTANCIA
FALSOS PROBLEMAS DEBILIDADES
COBERTURA -  SERVICIO AL
SUCURSALES CITENTE
COBERTURA CAJERO
AUTOMATICO




MATRIZ IMPORTANCIA
RESULTADO A NIVEL NACIONAL

FALSAS FUERZAS

A

RENDIMIENTO

IMAGEN FUERTE

- POSICIONAMIENTO - CONFIANZA
- PUBLICIDAD - SOLVENCIA
>
IMPORTANCIA
FALSOS PROBLEMAS DEBILIDADES
- SERVICIO AL CLIENTE
- COSTOS - IMAGEN

- COBERTURA A NIVEL
NACIONAL



Modelo de Implicacién FCB

MODO INTELECTUAL

MODO EMOCIONAL
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ATEGICOS



PLANEACION DE LA PUBLICIDAD

« ETAPA PIONERA
* MARKETING META

« SEGMENTO DE MERCADO



UBLICIDAD

ANALISIS
MICRO

MERCADO

ANALISIS
MACRO



PLANEACION DE LA PUBLICIDAD

* POSICIONAMIENTO

Es dificil para una institucion bancaria
posicionarse en el mercado debido a la
competencia la cual ofrece los mismos
productos y servicios.

El posicionamiento que nosotros usaremos para
expandir la marca sera con una publicidad
agresiva en la gue vamos a abarcar todos los
medios de comunicacion.



PLANEACION DE LA PUBLICIDAD

« ANALISIS DE LA COMPETENCIA
- Activos
- Depdsitos a la vista

- Participacion de Mercado



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

» EL SISTEMA DE SERVUCCION

Esta claro gue un Servicio posee un valor a los
ojos del que lo ofrece como a los del consumidor,

su cliente



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

« ELEMENTOS DEL SISTEMA DE
SERVUCCION DEL BANCO DE MACHALA



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

« EL CLIENTE

El consumidor del banco de Machala es e
elemento primordial ya que sin su presencia, e
servicio que brinda el Banco dejaria de existir. E
cliente del Banco de Machala es el cuenta
ahorrista que siente la necesidad de un servicio
de ahorro por el cual acude al Banco.




ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

« EL SOPORTE FISICO

Se trata del soporte material necesario para la produccion
del servicio, y del que serviran, el personal en contacto o
ambos, estos se componen en:

e a) Los Instrumentos necesarios para el servicio: las
cabinas de atencion a los clientes, mesas de cabinas, las
computadoras e impresoras, los muebles, escritorios de
atencion al cliente,etc.

 b) Por otra parte el decorado de las agencias del banco
llevan consigo los colores del Banco.



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

« EL PERSONAL EN CONTACTO

El personal de la empresa cuyo trabajo es estar en
contacto directo con el cliente. nuestro personal en
contacto son nuestros cajeros los cuales diariamente se
encuentran en contacto con el cliente, también esta le
recepcion, informacion, el agente de apertura de cuenta,
los autobancos, etc.

Dentro de este elemento también se encuentra el cajero
automatico que en este caso es un personal pero no de
contacto.



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

 EL SERVICIO

El Objetivo principal del Banco de Machala es impulsar
el progreso econdmico del pais, de sus clientes y
colaboradores, y servicios financieros de calidad, con
recursos humanos capacitados para poder realizar
cualquier operacion Bancaria.



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

e EL SISTEMA DE ORGANIZACION INTERNA

Es la parte no visible de la empresa de servicio, dentro
de los principales tenemos, el Directorio, Gerente
General, Departamento Legal, Finanzas, Dep. de
Marketing, Recursos Humanos, etc.

El segundo Grupo de organizacion es: el Supervisor,
Cajeros, Boveda, Limpieza de Pisos, Mantenimiento de
Maquinas, etc.



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

* LOS DEMAS CLIENTES

El Banco de Machala ve dirigido para publico en
general, esto provoca que sus clientes se interactuen
con otros clientes que se encuentren en un mismo sitio
esto repercute de manera positiva ya que entre clientes
puede darse un servicio satisfactorio por el que uno de
ellos ya haya recibido.



ANALISIS DEL SISTEMA DE SERVICIOS
DEL BANCO DE MACHALA

- PROBLEMATICA DE LA CALIDAD EL
SERVICO DEL BANCO DE MACHALA

Se evalua en tres dimensiones: output, elementos de
servuccion y el proceso.

El proceso es el elemento a cambiar, ya que las
Interacciones que hay el la fabricacion del servicio no es
setisfactorio para los clientes del Banco, ya que se
guejan del mal servicio que brindan.



MARKETING MIX

e Charles Loviton

En wvez de Producto » Consumidor Satisfecho
En vez de Precio » (Costo a Satisfacer
En vez de Plaza » Comodidad del Cliente

En vez de Promocidn > Comunicacidn



MARKETING MIX

* CONSUMIDOR SATISFECHO

Una mejor capacitacion en la atencion en el
proceso de servicio al Cliente.

- - Una mejora tecnologica que permita
Incrementar las funciones del cajero
automatico.



MARKETING MIX

* COSTO A SATISFACER

« COMODIDAD DEL CLIENTE

./

./

./

na agencia en la ciudad de Cuenca
na sucursal en la ciudad de Manta
na agencia en la ciudad de Quito



MARKETING MIX

« COMUNICACION

- Publicidad de mercadeo indirecto a Nivel
Nacional.

- Se utllizaran los 3 medios principales de
comunicacion, Television, Radio, Prensa.

- También se pacto con Revista.



PITULO 4

Estados Financieros



PRESUPUESTO DEL PLAN DE
MARKETING



Gasto de Television

: # Cunas al |Duracion de : Inversion
Canales Horario 4 Tarifa
Mes la cuia Total
Televistazo Il 12H45 8 30 395 2370
Televistazo |l 19H45 8 30 696 4176
Vivos y Revueltos 22H00 8 30 586 2344
Total Canal 13416
24 HORAS I 13H30 8 30 400 2400
24 HORAS 1l 20H30 8 30 730 4380
Total Canal 9040
CNN Internacional 20H00 16 30 110 1320
En Boga 20H30 20 30 90 1350
Total Canal 3560
Total Cufias 76
Total Gasto |$ 26.016,00




Gasto de Prensa

Full color

Diario Dia #_de Columna| cm/col | Tarifa CosFo S on
Avisos Aviso Total
Primera Seccion Domingos 2 3 22 64,97 | 4288,02 8576,04
Pagina # 3 Full color
Total 8576,04
Primera Seccion Domingos 2 s 22 45,67 | 3014,22 6028,44
Pagina # 3 Full color
Total 6028,44
Vistazo-Hogar
Pagina Derecha Mensual 1 4250 4250
Total Gasto|$ 18.854,48




Gasto de Radio

Radios Cobertura Programa LU Tarifa JUEET=1on
Mes Total
C.RE Guayas, Los Rios, Manabi, Cafar, Galapagos |Rotativos+ Noticiero+Deportivo 300 15 4500
Super K-800 Guayas, Pichincha, Azuay Deportivo 10 375 375
Atalaya Loja, Azuay, El Oro, Loja Rotativos+ Noticiero+Deportivo 150 8 1200
Total Canal 6075
Tarqui Pichincha, Carchi, Napo, Pastaza, Sucumbios |Rotativos+ Noticiero+Deportivo 240 13 3120
La Bruja Pichincha, Cotopaxi, Guayas, Azuay, Imbabura |Rotativos 180 12 2160
Total Canal 5280

Total Cufias 880
Total Gasto | $ 11.355,00




Matriz de Medios

Inversion
TELEVISION
ECUAVISA 13416 13416 13416 13416 53664
Teleamazonas 9040 9040 9040 9040 36160
Telerama 3560 3560 3560 3560 14240
Total 104064
RADIO
CRE 4500 4500 4500 4500 18000
Super K-800 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 375 4500
Atalaya 1200 1200 1200 1200 4800
Tarqui 3120 3120 3120 3120 9360
La Bruja 2160 2160 2160 2160 8640
Total 45300
DIARIO
El Universo 8576,04 8576,04 8576,04 8576,04| 34304,16
El Comercio 6028,44 6028,44 6028,44 6028,44| 24113,76
Total 58417,92
REVISTAS
\Vistazo-Hogar 4250 4250 4250 4250 12750
Gastos Mens | 2535 7745 | 46695 | 2535 7745 | 46695 | 2535 7745 | 46695 | 2535 7745 | 46695

Total 220.531,92
IVA 12% 26.463.83
Total $ 246.995,75




EVALUACION FINANCIERA

CONSTRUCCION DEL FLUJO DE CAJA

- Inversion Inicial = $ 50945.48

- No hay depresiacion por lo que es un servicio.
- Se estima un incremento del 10% = 22331.
-Tasa de Descuento del 10% anual

- A clientes = 200*#de nuevos clientes*(tasa activa — tasa pasiva
— tasa operacional)

Tasa activa = 8.21%, Tasa Pasiva = 4.07%, Tasa , Operacional = 2.59%

- Valor Residual = A ingresos clientes
(Tasa de Descuento — Tasa decreciente)




FLUJO DE CAJA

Ano O Ano 1 Afio 2
Ingresos
Ingresos por clientes $ 69.226,10 |$ 69.226,10
Costos de Publicidad
Costos de Marketing Mix $ -246.995,75 |$ -246.995,75
Utilidad Bruta $ -177.769,65 |$ -177.769,65
Utilidad antes de Impuestos
Impuesto a la renta 25% $ -44.44241 |$ -44.44241
Utilidad Neta $ -222.212,06 |$ -222.212,06
Inversion Inicial $ -50.945,48
Valor Residual $ 692.261,05
Flujo $ -50.945,48 |$ -222.212,06 |$ 470.048,99
Flujo Descontado $ -50.945,48 |$ -273.157,5 |$ 196.891,45




EVALUACION FINANCIERA

VALOR ACTUAL NETO
VAN = $ 123.194,36

TASA INTERNA DE RETORNO

La TIR obtenida fue del 56%



CONCLUSIONES

« Como conclusion tenemos que el proyecto es rentable, puede
realizarse, tiene la ventaja de que solo se estimo el ingreso de
los cuenta ahorristas, cabe destacar que no solo esaes la
unica fuente de ingreso del Banco, ya que esta las demas
cuentas.

« Con el Plan de marketing Mix a aplicarse se va a obtener un
posicionamiento del Banco a Nivel Nacional mucho mayor al
gue poseia, con lo cual incrementara en un 50% su
costo/oportunidad frente aotros Bancos lo cual también le
generara beneficios.

« Como conclusion tenemos que el Banco posee un mal sistema
de servuccion, y para lograr una mejora diferencial en relacion
con los otros Bancos, tendria que mejorar, para fin que podria
utilizar este atributo para diferenciarse.



RECOMENDACIONES

Como recomendacion tenemos que el Banco de Machala debe
de mejorar su Servicio al Cliente ya que es uno de los puntos
mas débiles que posee, y esto representa un perjuicio para los
clientes del Banco y puede influir de manera negativa en su
crecimiento como institucion.

Se recomienda realizar una investigacion de mercado al final
de los dos anos de haber concluido nuestro proyecto, ya que
asi se podra conocer los resultados de nuestro plan de
Marketing.

Como recomendacion no dejar de realizar las campanas
publicitarias a Nivel Nacional ya que ello representaria una baja
muy grande del proyecto, y esto provocaria que el Marketing
Mix realizado no tenga mayor efecto despues de cumplirse
el periodo estimado.



