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RESUMEN

El presente estudio tiene por objeto determinar la factibilidad técnica y financiera de un

S¡stema de Información Bancario de Corresponsalía de Comerc¡o Exterior. Para esto se

ha obtenido información directa del Grupo Financiero Eanco del Pacífico, líder en

desarrollo de productos bancarios, del entomo y requerimientos del mercado. Este

producto estaría al alcance de todo el sistema frnanciero del país.

Actualmente los bancos cuentan con este servicio a través de BANRED, como enlace

transaccional. El servicio propuesto en este estudio ofrecería un sistema de ¡nformacjón

total de corresponsalía para comercio exterior.

De acuerdo al estudio técnico es factible la conexión de los bancos que actualmente

existen en el país al sistema del Grupo Financiero Banco del Pacífico, El estudio de

factib¡l¡dad del proyecto nos garantiza una rentabilidad aceptable para el mismo.

Ex¡sten bancos que están muy ¡nteresados en mejorar su sistema de corresponsalía sin

hacer ninguna inversión extra en implementación y desarrollo. Este requerimiento abre

una gran posibilidad para este producto.

Se recom¡enda a la Gerencia de Productos de Comercio Exterior ut¡lizar este proyecto

como base para el plan de mercadeo del producto cuando se concrete la fusión entre

Banco del Pacífico y Banco Continental.
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1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

1.1.1. Sobre el Banco y Grupo Financiero

El Banco del Pacífico inició sus act¡vidades en la c¡udad de Guayaquil el 10 de abril de 1972, bajo

la Gerencia General de don Marcel L¿niado de Wind. Abrió su pr¡mera sucursal en la ciudad de

Quito en 1975.

Al momento cuenta dentro del país con oficin¿s en Machala, cuenca, Ambato, Manta. c¿lápagos,

La Libertad, Ibarra, Riobamba, Santo Domingo y Portov¡ejo. Además posee más de 114 puntos

de atención dependientes de las of¡cinas mencionadas.

El Banco cuenta con las s¡guientes subsid¡arias:

Pacific Nat¡ona I Bank (t'4iami)

Banco del P¿cífico Panamá

Oflc¡na de Representac¡ón en Londres

Mastercard del Ecuador

Seguros Sucre
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Ecuanet

Almacenera del Agro

En 1996 el Banco y sus subsidiarias se acogieron a la flgura jurídica de "Grupo F¡nanciero" para

fortalecer su presencia en el mercado bancario y ofrecer servicios más completos'

1.1.2. Sobre la estructura organizac¡onal

El Grupo Financiero cuenta con una CaSa Matriz en donde residen las D¡visiones que formulan

políticas y controlan las empresas del Grupo.

Dentro de la Casa Matriz se encuentra la Gerencia Ge¡eral de Banco del PacífiCO ECUadOr. En

Banco del Pacíflco EcuadOr se encuentra el área de Productos Personales y Corporatj\os cuya

función principa¡ es desarrollar productc's bancarios, definiendo los procedimientos, herramientas

tecnológicas de desarrollo, mercadeo, ventas y co§teo'

Para una ópt¡ma planeacjón, desanollo y comerc¡alizac¡ón de los productos bancarios el área de

productos Personales y Corporativos se ha dividido en Gerencias de Prcductos las cu¿les t¡enen a

su cargo los s¡guientes:

Productos de Comercio Exter¡or

Productos de Colocac¡ón

Productos de Captación
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Cobros y Pagos

Servicios Electrónic6

1.1.3. Sobre la Gerencia de Productos de Comercio Exterior

Los productos as¡gnados a la Gerencia de Productos de Comercio Exterior son:

Cartas de crédito de ¡mportación

Cartas de crédito de exportación

Cartas de crédito domesticas

G¿rantías del Exterior

Cobranzas de importación y de exportac¡ón

Préstamos del exterior con aval del Banco del Paciflco

Préstamos con aval de organismos del exterior (FLAR - Foñdo Lat¡no Americano de Reservas)

Corresponsalía con el Banco Central

1.1.4. Sobre el producto

En julio de 1995 la Junta Monetaria autoriza al Banco Central del Ecuador a delegar a
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inst¡tuciones bancarias del país la recepción y aprobación de las declarac¡on6 de impoftación y

exportación de productos y las demás operac¡ones atinentes a estas actividades. Este serv¡cio

permite a los clientes real¡zar sus principales act¡vidades de importación y exportación

dlrectamente en el Banco de su confianza.

El Banco Central abrió el acceso a su Base de Datos de Cornerc¡o Exterior a las ¡nst¡tuciones

bancarias del país que ingresen en esta activ¡dad de corresponsalía, a través de tres canales de

comunicación: Banco del Pacífico, B¿nco del Austo, que se conectan en forma directa con Banco

Central, y BANRED, que s¡rve de enlace a todos l¿s demás instituciones bancarias' Esta opción

se present¿ debido a la relación operac¡onal, que ya existía entre las instituciones b¿ncarias y

BANRED por el servicio de interconección de l¿ red de cajeros automáticos. BANRED, para @er

ofrecer este nuevo servic¡o a sus clientes, desarrolla su propio producto de corresponsalía'

El Banco del Pacífico encarga a la Gerencia de Productos de Comerc¡o Exterior el desarrollo de

un sistema que permita responder ¿ esta oportunidad de servicio, de lo cual nace el producto

"servicio de Corresponsalía", software desarrolado bajo estándares de calidad del Grupo

Financiero Banco del Pacíflco, p¡onero en el país en el des¿rrollo de productos bancarios, en

plataforma para redes W¡ndows NT, en lenguaje orientado a objetos Visual Bas¡c versión 5.0,

interfaz de comun¡caciones TCP/IP.

La etapa de implantación y pruebas se dio en agosto de 1995 y dede esa fecha el producto está

func¡onando de manera muy satisfactoria e0 las doce of¡cinas principales del Banco del PacíRco

en el Ecuador, principalmente en las ciudades con mayor actividad de comerc¡o exterior: Quito,

Guayaquil, Manta, ¡4achala, y Cuenca.
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La última versión del producto de CorresponsalÍa de Comerc¡o Extenor fue certificado como apta

para superar el año 2000 por parte de la Comisión de año 2000 del Banco del PacÍfico y de la

Superintendenc¡a de Bancos del Ecuador. Incorpora tamb¡én las últjmas regulaciones de

comercio exterior emitidas por el Banco Central.

En el año de 1997, la Gerencia de Productos de Comercio Exterior, al conocer la insatisfacción

por parte de los otros bancos del servicio que el sistema de corresponsalía les brinda a traves del

enlace con BANRED, detecta la oportunidad de comercializar su serv¡cio a dichas instituciones

b¿ncarias, con un producto de excelente calidad y que ha dado muy buenos resultados

internamente en el Banco del P¿cifico.

1.2. MISION Y VISIO DE LA EMPRESA

1.2.1. MISION

"El Banco tiene corno misión el desarrollo del Ecuador; por tanto, qu¡enes suscr¡bieron el capital

necesario para crear la Institución, se están identiflcando con este obietivo que, en su

mentalización significará hacer realidad el desarrollo del País. Este tendrá corno factor

preponderante al hombre ecuator¡ano que, mot¡vado, deberá integrarse al mismo, en forma

equilibrada y equltaüva."

En la declaratoria antes mencionada hay que destacar las siguientes palabras:

Contr¡bui: Indica aportación, part¡cipación, solidaridad, etc. Por consiguiente, los empleados de

la Insutución se identifican con esta línea de acción y la manifiestan d¡recta y observablemente a
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trav& de su trabajo, en el que se destacarán fundamentalmente 106 criterios a ¿pllcar y las

¿ctitudes a demc6trar,

Desarotto; Hace referencia a un crecim¡ento integral de las condiciones económicas y

humanas, que permitan a los ecuatorianos lograr un mejoramiento de la vida en coniunto' Se

trabajará intensanrnte para elevar lc6 n¡veles educattvos, fortalecer los cuidadm para la salud,

crear mayores oportun¡dades de trabajo, esto últ¡mo con el consiguiente benef¡cio de los

ingresos económicos que de ello se produzca.

La s¡tuación económica y volatilidad reciente de la región ha obl¡gado al Grupo Fin¿nc¡ero a

analizar su misión central, para precisar su estrategia hacia el futuro. Está claro que Ia m¡s¡ón

del Banco del Pacífico Grupo Financiero es contribuir al desarrollo del país, en propender al

des¿rrollo humano de sus empleados y comunidad, y en generar rentabilidad compet¡üva para

sus accion¡stas.

La estrategia que el Grupo ha dlseñado para cumpttr con esta misión tiene tres enfoques: la

¡nnovac¡ón de productos, para crear nuevos y mayores ingresos no financleros; la eficiencla en

costos, para agregar, y no quitar, valor a sus clientes; y la solidez del balance, para asegurar el

futuro del Grupo.

Innovación de productos

La ¡nnovación de productos ha llevado al Grupo a ser líderes en el mercado en la banca

transaccional. La antigua ventaja competit¡va en tecnolo!Ía se ha convertido en conocimiento

para entregar productos tecnologicm hechos a la medida de las neces¡dad6 de sus clientes.
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De esta forma se ofrecen productos únicos en el mercado como Cobros y Pagos, Facturación de

Combustibles y la recaudación exclusiva a la IATA por la venta de pasajes aéreos locales,

internacionales y carga. Estos productos generan tres beneflcios: manejo del flujo de caja de

clientes corporat¡vos, la generación de ingresos por comisiones, y la relación con los claentes de

los clientes. La ¡mportancia de ingresos no financieros es que permiten al Banco tener ingresos

en épocas en que la baja demanda de crédito reduce los ingresos tr¿dicionales de la banca.

Otro elemento clave en la estrategia de innovación es el denominado "call center" o centra¡ de

llamadas telefónicas, que busca crear puntos de información y ventas permanentes para los

clientes. Al momento este centro de llamadas está manelando un promedio de 1.500 llan¡adas

diarias.

Par¿ continuar con esta estrategia de ¡nnovación se pretende mantener la idea del

"supermercado f¡nanc¡ero' donde exista la más variada gama de producto§ al alcance del

cl¡ente.

Eficiencia operat¡va

El segundo elemento de la estrategia eslograr la eficiencia operiltiva en cost6, En este

sentido, el Grupo ha buscado simpl¡ficar ciertos procesos frente al cliente así como procesos

internos. Se ha diseñado e implementado sistemas de caja mÚlt¡ple, que permiten real¡zar

varias transaccion6 en una misma ventanilla, lo cual reduce el tiempo de espera del cliente,

evita que el cliente deba hacer distintas filas, y aprovecha de melor forma la capacidad

instalada.
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También se ha diseñado y lanzado la nueva plataforma de ventas y serv¡cjos, para acelerar el

proceso de apertura de cuentas asi corno la venta de servicios a lo§ clientes, Esta herram¡enta

también permitirá elevar la venta cruzada, para incrementar el número promed¡o de servicios

por cl¡ente.

L¿ eficiencia operat¡va también se ha manifestado en los procesos internos. Se ha reducido

nivel6 jerárquicos y centralizado operaciones de "back{fr¡ce" para obtener economías de

escala. Estos c¿mbios han p€rm¡tido reducir la inversión en equipos. y los costos de

depreciación y personal.

Fortaleci miento del Balance

L¿ tercera estrategia es el fortalecimiento del balance. Esta estrategia es críüca para el futuro

crecim¡ento del Grupo. En esta estrateg¡a se busca red¡stribuir la composición de los activ6 del

Grupo, para minimizar los activos improduct¡vos y maximizar los activos productivos; vender

activos f¡jos; cuesüonar todas las inversiones en subsidiarias bajo la óptica de la estrategia;

administrar cuidadosarnente el patrimon¡o técnico del Grupo y Banco; mejorar sustancialmente

los índices de liquide¿ del Grupo; y, recuperar agresivamente crál¡to6 deteriorad6 a travé de

unidades de qestjón.

1.2.2. VTSTON

El 8anco, al empezar el siglo )CxI será el líder en soluc¡ones financieras integralE, altamente

profesionales y tecnificadas, con énfasis en la satisfacción de las necesidades de las personas.

Contribuyendo así al ÍEjoram¡ento de la calidad de vida, en los países donde se encuentre.
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1.3. OBJETIVOS INSTITUCIONALES

Mantener el liderazgo centrado en principios:

Propender al desarrollo integral de todos los individuos de la ¡nstitución

Cambiar el estilo de mando y modo de ver a las personas

Otorgar mayor responsabilidad a los mandos inmediatos y a todos los colaboradores,

l¡berando de este modo el potencial del personal para generar innovaciones, iniciabvas y

compromisos con la inst¡tución.

Fomentar la comunicación individual y en grupo con sus colaboradores.

fncrementar los ingrcsos Íinancieros y no financieros:

Ampliar el margen financ¡ero de la institución.

Ofrecer paquetes de productos que satisfagan integralmente las neces¡dades ñnancieras de

los clientes de acuerdo a los segmentos deflnidos.

Orientar a los cl¡entes corporativos al mercado de capitales y extender a sus emple¿d6,

clientes y proveedores, los servicios financieros de la institución.

Incrementar sustancialmente la part¡cipación de mercado en banca personal.
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Ofrecer servicios financleros ¡ntegrales a través de medios electrónico6.

Disminuir los costos operativos de la institución:

Ade€uar e¡ tamaño de la ¡nstitución de acuerdo al volumen de negocros.

Centraliza r los procesos operativos.

Desarrollar sinergias entre las unidades de negocios.

Concretar la posibilidad de "outsourcing" de las áreas no medulares a la misión del negocio.

Realizar reingeniería de procesos en las áreas operativas y de ventas,

Establecer contrcles y mecanismos de medición ef¡cienEs:

Plantear mecan¡srnos que permitan controlar el riesgo y recuperar un alto porcentaje de la

cartera vencida.

Desarrollar una organización rnoderna y alt¿mente profesional.

Crear mecanismos de medición que permitan monitorear las metas establec¡das para cada

división, área y unidad de negocio.
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1.4. OBJETIVOS DE LA GERENCIA DE PRODUCTOS

Dentro del marco establecido por los objetivos ¡nstrtucionales mencionados, la Gerencia de

Productos de Comercio Éderior establece como objetivos del área los siguientes:

Desarrollar los productos solicitadc6 por las unidades de segmento.

Determinar la factibilidad flnanciera de los nuevos productos y determinar el costrc-beneficio

de cada uno para presentarlo a las unidades de segmento.

Determ¡nar las políticas y procedimientos a seguir para cada producto.

Coordinar la capacitación y entrenamiento necesario para la implement¡ción de los

productos.

Establecer la factibilidad legal y las normas que van a regir la venta y los procesos ¡nterno§

de los productos.

Analizar los reclamos, quejas y sugerencias de los clientes y establecel acc¡ones correctivas.

Cumplir con las metas fln¿ncieras de la insütución de acuerdo a los ¡ndicadores financterc

vigentes.
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1.5. TERMINO IA UTILIZADA EN EL PRODUCTO

Importación

Constituye parte de la balanza comercial y comprende todas las partidas o remes¿s de b¡enes y

servicios procedentes de unidades económicas situ¿d¿s fuera del territorio del país. Su ejecución

está regulada por un conjunto de leyes, reglarnentos y disposic¡ones conexas.

Exportación

Es todo envío de bienes y serv¡cios con destlno a unidades económicas ubicadas fuera de

territorio ecuatoriano. Las exportaciones son fuente importante de ingreso de d¡v¡sas con las

cuales s€ pagan a las importaciones y se destlnan al propio apamto productivo del país.

Visto Eueno de Importación

Aprobación que otorga el banco corresponsal de Banco Central a la de(laración de importación,

previo el embarque de las mercancías.

v¡sto Bueno de Exportac¡ón

Aprobación que otorga el banco corresponsal de Banco Cefltr¿l a la declaración de exportación,

previo el embarque de las mercancías.

Just¡fic¿c¡ón de Div¡sas

Por Regulación de lunta Monetaria, se establece que todos 106 exportador6 deben vender sus

d¡visas productos de sus exportaciones en los plazos estipulados en el Formulario Un¡co de

ExporEc¡ones FUE.
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Con la papeleta de negociación, número de la declaración de exportación y monto

correspondiente a cada declarac¡ón, el exportador procede a justificar la venta para reg¡stro en el

s¡stema de Banco Central a través de sus corresponsales; caso contrario no puede presentar

nuevas declaraciones de exportación. Se exceptÚan de venta, las div¡sas proven¡entes de

muestras s¡n valor comercaal cuyo valor no o(ceda los 5 m¡llones de dólares o su equivalente en

otras div¡sas dur¿nte un año calendario.

DAFE (D¡v¡sas anticipadas futuras exportaciones)

Por regulación de Junta Monetaria, los banc6 e insütuciones ñnancieras autorizadas pueden

comprar divisas anücipadas por futur¿s exportaciones. Se suscriben convenios para esta entrega

de d¡visas, los cuales se sujetan a las normas v¡gentes al momento de la suscr¡pc¡ón. En base a

este convenio se pueden efectuar exportaciones dentro del plazo de val¡dez del convenio. Los

exportadores que deseen acogerse a este r4limen suscriben un convenio que les perm¡te

compr¿r divisas anücipadas por futuras exportac¡ones. Si la exportación no se cumple, la

entrega ant¡clpada de divisas se consider¿ como una operación def¡n¡tiva de compra por parte de

la ¡nstituc¡ón flnanciera autorizada.

DUI (Documento ún¡co de ¡mportación)

Documento oficial que utilizan los importadores tanto en la declaración de ¡mportación a los

bancos corresponsales del banco central previa al embarque de las mercancías para el

otorgamaento del Visto Bueflo, como en la declaración aduanera par¿ el desaduanización de las

mrsmas.
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Consta de tres formularios A, 8, C. En el A consta la mercadería que pertenezca a una sola

subpart¡da arancelana. En el I cuando la mercadería consta en más de un¿ subpartida

arancelaria. En el C constará la autoliqu¡dac¡ón de tr¡butos por parte del importador y liqu,dac¡ón

de aduana.

FUE (Formulario Unico de Exportación)

Formulario de especie valorada. Sirve para efectuar todos los trámites necesar¡os para una

exportación.

Se declara ante el Banco Central las exportac¡ones antes del aforo o del embarque de las

mercaderías. Una vez aprobado se lo presenta en Aduana al lngreso de la mercancías.

Anulac¡ón de FUE

Es el único documento que se anula, Para ¡ngreso en el sistema de Banco Central de anulación

se requiere:

. Juego completo del Fue.

. Carta del exportador solicitando la anulac¡ón.

Cierre de despacho

Banco Central no permite realizar más ¡mportaciones o exportac¡ones como sanción tanto a los

importadores como a lc's exportadores ante el incumpltendo de las normas establec¡das en

regulac¡ones de Junta Monetafla.
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2. PASOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

2,1, DETECCIóN DE LA OPORTUNIDAD

El 25 de jul¡o de 1995, medi¿nte la Regulación No. 939-95, la lunta Monetaria autoriza al Banco

Central del Ecuador a deleqar a instjtuc¡ones bancarias del país la recepción y aprobación de las

declaraciones de importación y o(portación y las demás operaciones ¿tinentes a estas

actividades. Las ¡nstatuciones bancarias pueden por tanto solicitar al Banco Central la

autorización para actuar como sus bancos corresponsales en el país.

Las actividades que realizan por tanto los bancos corresponsales son las siguientes:

Registro de lmportadores y exportadores, recepción de las respect¡vas tarjetas de

identificación y envío de estos documentos al Banco Central del Ecuador.

b. Convalidación de la información y de los documentos receptados para la tramitac¡ón de las

respectivas decla raciones.

Concesaón del V¡sto Bueno en las resp€ctivas declaraciones de importación o exportación y

su registro.

d. Recepción de los just¡ficativos de los exportadores de haber vendido las divisas provenientes

de las export¿ciones en el país y su registro.

a

c

e Ingreso de los Conven¡os de Divisas AnticiFdas por Futuras Exportac¡ones (DAFE).
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f. Anulación de declaraciones de exportación.

g. Acceso a los niveles de consulta de los sistemas informáticos del Banco Central del Ecuador

respecto al Arancel y habilitación del importador o exportador para operar.

h. Venta de Formulanos del Banco Central.

El BANCO, consciente de que su ¡nfraestructura tecnologica le permite acceder rápidamente a

esta oportunidad y con el afán de ofrecer una gama más amplia de servicios de comercro

exterior a su base de clientes, pide autor¡zación al Banco Central para atender como

corresponsal.

Luego de rmplantar el sistenE de corresponsalía internamente surge la ¡dea por parte de la

Gerente de Productos de Comercio Exterior de lanzarlo como un producto que pueda ser vend¡do

a otros bancos.

De acuerdo al Reglamento de Comercio Exter¡or, sección IV ACCESO A LA BASE DE DATOS DEL

BANCO CENTfuAL, Artículo 12. el Banco Central da acceso a los bancos corresponsa¡es a su base

de datos de comercio exterior. En el Artículo 13 correspond¡ente a FORMAS DE CONECTIVIDAD

se menciona que "para acceder a dicha base de datos los bancos corresponsales @rán

conectar su computador principal en forma directa con el computador del Banco Central" (...).

"Los bancos corresponsales podrán también acceder a la base de datos a través de una red de

enlace. por medio de empresas de servic¡os de comunicación de datos autorizadas por el Banco

Central". Esto permite pensar en que la conectividad que se puede ofrecer a los otros bancos

con Banco Central en este serv¡cio puede hacerse a través de Internet ut¡lizando la
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infraestructura de ECUANET, subsidiaria del Grupo F¡nanciero.

Luego de que la Superintendencia de B¿ncos realizó las aud¡torías bancarias sobre el p¿trimonio

técn¡co de cada institución bancaria y publ¡có sus resultados, el BANCO fue declar¿do como

institución viable con neces¡dad de aumentar su capital. Por tanto el BANCO en este momento

busca generar nuevos negocios basado6 en servicios a clientes que permit¿n captar liquidez y al

mismo tiempo un ingreso inter6ante por comisiones.

Las oportunidades que se han detectado para aceptar realizar este proyecto son:

1. Al momento el Banco Central sólo mantiene conexión directa con 3 enüdades a su sistema:

Banco del P¿cífico, Banco del Austro y BANRED. Por problemas de capacidad del

computador del Banco Central, éste ha restringido el acceso directo a las demás instituciones

bancar¡as, lo cual nbtiva a que los bancos deban buscar una empresa de servicios de

comunicación de datos para poder ser corresponsales.

2. Los bancos que actualmente tienen como switch a BANRED están interesados en conocer

alguna alternativa que les ofrezca un s¡stema de información gerencial comp¡eto con mayor

velocidad de conexión y, por tanto, meior tiempo de respuesta,

En octubre 25 de 1999 la Super¡ntendencia de Bancos anunció la fusión de Banco del Pacífico

con Banco Continental. El proceso de fusión se encuentra aún en la etapa preliminar en la cual

se han conformado las comisiones de trabajo para las diferentes áreas de negocio6 y operaüvas.

Estas comisiones están conformadas por func¡onarios de ambos bancos y tienen como objeuvos
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estandarizar politicas, documentación, procedimientos, controles y tecnología del nuevo banco,

optim¡zar la ¡ntegrac¡ón de los recursos humanos y asegurar servicios de cal¡dad a los cl¡entes.

La Gerencra de Productos de Comercio Exterior del Banco del Paciñco ha man¡festado que en las

conversac¡ones preliminares que se han efectuado con el área de Comercio Exterior de Banco

Continental se ha menc¡onado inforrnalmente que el nuevo banco utilizará el producto de

Corresponsalía de Comercio Exterior que ha desarrollado Banco del Pacífico.

Sin embargo, debido a que la fusión no ha pasado aún por ciertas etapas de tipo legal y

organizacional que deben cumplirse antes de que ambos bancos se integren completamente, la

comercialización del producto de Corresponsalia a los demás b¿ncos queda en estado de espera.

En el momento en que las áreas de Comercio Exterior de ambos b¿ncos estén fusionadas, se

comenzará la ¡mplementación de este proyecto.
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2.2. ESTABLECIMIENfO DE LOS OBJETIVOS DEL PRODUCTO

Los objet¡vos principales del producto desarrollado para servic¡os de Corresponsalía son:

Permitir al banco corresponsal la captura de información para realizar justjficac¡ones de

d¡visas, ventas anticipadas de divisas, anulaciones de trámites, Vlstos Buenos (DUIS y FUES)

y declaración juramentada sobre el ¡mpuesto a la c¡rculación de capitales (ICC).

Establecer la comunicación con el computador del Banco Central para acceder a su base de

datos de Comerc¡o Exterior.

Mostrar la información recibida del Banco Centra¡ en base a los datos enviados, con el fln de

que el banco corresponsal pueda tomar decisiones sobre la trans¿cción que está realizando.

Mantener una base de datos de clientes de Comercio Exterior, actualizada diar¡amente con

información del Eanco Central.

Proveer de información gerencial al banco corresponsal para una mejor gestión de sus

productos y al¡ment¿r su rnodelo de negocio.
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2.3. ESTABLECIMIENTO DE PREMISAS DE PLANEACTON

Para desarrollar este proyecto se han realizado:

Recopilación de información sobre la misión, vis¡ón y objetivos del Banco.

Entrevistas con la Gerente de Producto6 de Comercio Exterior para coñocer el alcance del

proyecto.

Investigación sobre la reglament¿ción que rige al producto: Reglamento de Comercio

Exterior del Banco Central, Regulac¡ón 939-95 de Ia -lunta Bancaria, etc.

Entrevista con el C'erente de Desarrollo de Sistem¿s de la Gerencia de Productos y con el

desarrollador del producto de Corresponsalía.

Investigación sobre el producto desarrollado internamente.

Investigación sobre el producto desarrollado por la competencia.

Investigación sobre la base legal de la competencia.

Recop¡lación de estadíst¡cas de cantidades de tr¿nsacc¡ones de correspons¿lía que realiza el

sector bancario.

2.3.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACIÓN
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Entrevistas con usuar¡os del producto de la competencia.

Entrevista con el erente de Productos Electronicos para obtener asesoramiento en materi¿

de normas de cert¡ficac¡ón bajo los estándares ISO.

Entrevista con la Subgerente de Productos Fin¿ncieros Corporaüvo6 y Per5onal6 para

obtener asesoramiento sobre el estudio de factib¡lidad del producto de Conesponsalía.
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2.3.2. ANALISIS DE ESTRUCTURA DE SISTEMAS DEL PRODUCTO

En las entrevistas real¡zadas con el Gerente de S¡stemas de la Gerenc¡a de Productos de

Comercao Exterior se recopiló la sigu¡ente información:

Formas de Conexión entre Banco Central y los bancos corresponsales

L¿ conexión entre el Banco Central y los bancos del sistema flnanciero a traves de un switch

transaccional prov¡sto por una empresa calificada se da de dos formas:

Modalidad BACK-END: Esto significa que el switch (empresa proveedora de comunicaciones)

se conecta con todos y cada uno de los computadores central€s de las diversas instrtuciones

adheridas a la red para enrutar las transacc¡ones desde el banco adquiriente h¿c¡a el Banco

Central, bajo esta modatidad de operación, para el correcto funcionamaento de la red.

No sólo es relevante la gestión propia del switch sino la suma de la eficiencia de cada una de las

¡nst¡tuc¡ones conect¿d¿s y que forman parte del proc6o que originó la transacción. En definitiva

cada banco ¡nteractúa con el Banco Central a través de su propio sistenE de información, usa el

sw¡tch ún¡camente para el envío y recepción de los mensajes al computador del Eanco Central.

En esta modalidad están func¡onando actualmente los bancos que se conecLan al Eanco Central a

través del servicio de BANRED.

Modalidad FRONT-END: En esta modalidad la empresa proveedora de comunicaciones

procesa las transacc¡ones enrutándolas hac¡a el Banco Central y devolviendo al Banco adquiriente
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una respuesta consistente. Las ventajas de esta modalidad de conexión se aprecian en un mejor

tiempo de respuesta, un menor costo en el proceso.

En esta modalidad la empresa proveedora de comun¡cac¡ón es qu¡en controla y adminastrd las

funciones de todo el ciclo de las tr¿nsacciones; adicionalmente debe proveer del sistema de

¡nformación que permita acceder a la informacaón que 106 Bancos requieran.

El Banco ha desarrollado un excelente sistema de información gerencial y transacc¡on¿l de

corresponsalía que interesa mucho a otros bancos del sistema. Por las facilidades que presta en

su d¡seño es totalmente factible incorporar al sistema diversos bancos sin afectar su

desenvolvimiento.

Diagrama de Proceso entre Banco del Pacífico y Banco Central
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1. Las estaciones de las diferentes localidades ejecutan transacciones en la base de datos de

Corresponsalía utilizando ODBC (Open Data Base Connectivity).

2. Si la transacción requerida por el usuario debe ser procesada en el Eanco Centr¿l del

Ecuador, la base de datos envÍa el requerimiento al programa de Comun¡cación que es el

que lleva a cabo la ejecución de la transacclón en el Banco Central, utilizando el

procedimiento almacenado extendido ("ftended Stored Procedure"),

3. El prognma de comunicación ejecuta el proceso en el servidor del Banco Central utilizando

ODBC.

4. Una vez procesado el requerim¡ento, el Banco Central devuelve un código de estado de

ejecución (0000 - correcto) al programa de comunicación.

5. El programa de comunicación envÍa la respuesta obtenida del Banco Central a la base de

datos de Corresponsalía del Banco del Pacífico.

6. Las estaciones consultan el estado f¡nal del requerlmiento enviado y procesado.

Todas las transacciones que no han sido procesadas en línea directamente con el Banco Central

son enviadas med¡ante el in¡c¡o de una tarea en SQL (Structure Query L¿nguage) que se ejecuta

cada 2 horas.

El sistema de información gerencial de corresponsalía desarrollado Elara uso interno del Banco

tiene l¿s siguientes caracteristicas:
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Plataforma operacional: W¡ndows NT

Lenguaje de programacrón: Visual Easic 5,0

Base de Datos: SQL Server

Requerimientos de Almacenamiento: I Gigabytes

Requer¡mientos de Procesador: 64 l'18 de RA¡4

1"1ód ulos Generales:

Manejo de seguridades para usuarios: Claves de acceso a diferentes niveles de

usuarios (operadores, supervisores, aud¡tores y de consulta)

Manejo de flrmas: Puede invocar a func¡ones prop¡as de ventanillas para despliegue

v¡sual de las firmas de los funcionarios de los organism6 responsables de la

autorización de la importación / exportación que así lo requiera.

Registro de Cl¡entes: Reg¡stro y actualización de clientes calificadG por Banco

Central como importador y/o export¿dor.

Tarifas espec¡ales: Perm¡te al usuario supervisor registrar tarifas especiales pan el

cobro de comisiones a un determinado cliente.

Comisiones: Para cada tipo de transacción se registra la comisión que deberá ser

cobrada por el servicio.
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Módulos transaccionales en linea con el Banco Central:

Justificación de divisas: Ingreso de las justificaciones de divisas percib¡das por el

cliente como pago a sus exportaciones. Para cl¡entes con despacho cerrado por

mora en d¡visas, las justificaciones son procesadas en línea. Para cl¡entes con

despacho abierto las justrficaciones son enviadas para su procesamiento al final del

día.

Venta anticipada de divisas: Permite registro de las ventas anücipadas de divisas

para futuras expoftaciones. Llamados también convenica DAFE.

Anulación de Vistos Buenos de Exportación: Perm¡te el ingreso de las anulaciones de

V¡stos Buenos de úportación que no hayan sido aforado6.

Módulos transaccionales en batch (final del día):

Visto6 Buenos (DUIs y FUE5) o Autorizaciones de Trám¡t6 de Importación o

Exportac¡ón solic¡tados por los clientes: Este ingreso es postenor a la revisión de

documentos, despacho y ar¿ncel relativos al permiso.

Módulos de Gestión:

Reportes

Consultas
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Auditoría: Veriflca detalles operativos de las transacciones reg¡stradas por los

usuar¡os. solo lo pueden usar aquellos usuarios que trenen el nivel de acceso de

supervisor y auditor.

¡4odalidad de contingenc¡a: Esta rnodalidad de trabajo se utrliza en situaciones de que la

información referente a cl¡entes, precios y partidas arancel¿nas que se r€quiere para

operar el sistema y que es alrmentada diariamente en la mañana por el Banco Central a

todos los bancos correspons¿les, no ha s¡do rec¡bida a t¡empo o está incorrecta. En esta

modalidad cada transacción ingresada se valida en línea contra la base de datos del

Banco Central para garantizar su integridad

Documentac¡ón del Producto :

fvanual de políticas y procedimientos

f"lanuales de Uso

¡4anuales técnicos

Ayuda en línea
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2.3,3. BASES LEGAL SOBRE LAS OUE TRABAJA LA COMPETENCIA

Considerando que la principal comp€tencia en nuestro anális¡s es BANRED S.A., al realizar la

investigación de las bases legales sobre las que trabaja dicha empresa se pueden anotar los

s¡guientes punto6:

La competencia ha desarrollado una apl¡cación para microcomputador en la cual maneja la

interfaz que los bancos requieren para la consyión al servicio de Comercio Exterior con el

B¿nco Central. El objeto de realizar este desarrollo de software es ceder la l¡cencia de uso

del mismo a los bancos que se suscnben a este servicio.

El servlcio de enlace estipulado en el contrato comprende:

a) Servicio de conexión con el Banco Central a travás de BANRED para la transacciones

detalladas en un anexo al contrato.

b) L¡cencia de uso no exclusiva de la aplicación desarrollada

c) Instalación y entrenamiento sobre la aplicación desarrollada al personal autorizado por el

banco, por una sola vez, en un microcomputador proporcionado por el banco.

La competenc¡a factura a los bancos una tarifa mensual con pago anticipado y concede

licenc¡a de uso de la aplicac¡ón desarrollada sin costo alguno ad¡cional Al valor de la tarifa

se ¿dicionan 106 valores correspondientes al Impuesto al Valor Agregado, en los términos de

la ley. La tanfa mencionada está sujeta a cambio previo av¡so por escr¡to con dos meses de

anticipación.
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No es responsabilidad de BANRED:

a) Cualqujer uso que se le de al servicio de enlace con el Banco Central que no fuese para

Comercio Exterior y todo lo estipulado en el Reglamento de Comercio Exterior.

b) Uso del serv¡c¡o de enlace para conectarse a otra institución Rnanciera que no sea el

Banco Central.

c) Inclusión de terceros que usen este servic¡o de enlace a través del banco para

conectarse con el Banco Central u otra inst¡tución financiera adscnta al servicio.

d) Los modem, lÍneas telefónicas u otros equipG de comunicación que el banco necesite

para la conexión con BANRED.

e) Mantenimiento y/o reparación técnica de los equipos prop¡os del banco que se

encuentren involucrados en el Servicio de Comerc¡o Exterior, ¡ncluyendo el

microcomputador donde se ejecute la aplicación desarrollada ced¡da por BANRED.

BANRED suspende el serv¡cio al banco en caso de que el Banco Central resolv¡ere suspender

la autorización a d¡cho banco para actuar corno corresponsal. La suspensión se hará en la

fecha en que el Banco Central o el propio banco lo notifiquen por escrito a BANRED.
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2.3.4. ANALISTS DE ESTRUCTURA DE SISTEMAS, SERVTCTO Y

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

Esquema Operacional entre llancos Privados, IIANRED y IICE
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Procesa requeramientos enviados por los diferentes bancos

Registro de transacciones

14ode m

Radio

Stratus

SOFTWARE:

Softwa re básico:

EQUTPAMIENfO NECESARTO EN LAS ESTACIONES DETRABAJO:

HARDWAR.E:

M¡crocomputador: Procesador 586 o super¡or, al menos 300 ¡48 en disco, impresora de 80

columnas, monitor de 24 líneas 80 columnas, mouse y teclado.

Tarteta ISA muitrprotocol adapter

Disposit¡vo de comu nicación:

S¡stema Operativo OSi 2
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Comunication Manager:

Subsystem I"1a nagement: SNA

Software apl¡cac¡onal:

Lenguaje de Programación: COBOL

B¿se de Datos: Ninguna (L¿s transacc¡ones se registEn únicamente en

la Base de Datos del Banco Central)

Opciones de la Aplicaciónl

Consulta de Cl¡entes.- Accede a la Base de Datos de cl¡entes del Banco Central y muestra la

información d¡sponible para el cliente objeto de la consulta.

Consulta de Aranceles.- Con el codigo asignado al producto, accede a la Base de Datos del

Banco Central y despliega descripción del producto y el detalle de restncciones y requisitos

prevros para import¿crón/exportación.

,ustificación de Div¡sas.- Registra en el Banco Central la institución f'¡nanciera que adqu¡rió las

d¡visas objeto de la justificación, monto y fecha del trámite.

Reo¡stro de Divisas Antic¡padas.- Venta antic¡pada de djvisas para futuras exportaciones,

llamadas también convenios DAFE; el cliente puede Justificar anticipadarnente la venta de

divisas a una instituc¡ón f¡nanciera, y reg¡strar en el Banco Central monto y fecha, éste a su ve2
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as¡gna un número de documento par¿ posteriores referencias.

Anulación de Trámites de Exoortación.- Accede a la Base de Datos del Banco Central para

dar de baja una autorización de exportación.

Autorización y reoistro de trámites de Importación / Exportación.- Existen dos tipos de

autorización:

Transacciones autorizadas por BANRED.- EANRED mantiene localmente el archivo de clientes

del banco Central el cual es actual¡zado diariamente. Si el cl¡ente tiene despacho ¿bierto en

la Base de Datos local (BANRED), se procede a la autorización por parte del BANRED, estas

autorizaciones pueden ser modificadas o eliminadas durante la fecha de proceso. Al caerre

del día, estas transaccion6 son enviadas al Banco Central para su proceso respectivo.

Transacc¡ones autonzadas por Banco Central (en línea),- Unicamente si el cliente tiene

despacho cerrado en 16 archivos de BANRED, la autorización se lo real¡za en línea con el

Banco Central, el cual podrá autorizar o rechazar la transacción.

Resistro de Trámites Autorizados.- Accede al computador del Banco Central para registrar

información relacionada a la exportac¡ón: número de documento de exportac¡ón (DUI, FUE),

moneda de la divisa, valor FOB, sub-partidas y rnontos para cada uno de ellas.

Parámetros del Siste¡na.- Es una op,c¡ón ún¡camente para personal tecnico de BANRED, ¿l

instalar la aplicación por primera vez, se ingresa información concerniente a la 6taclón de

trabajo, y no puede ser man¡pulada por los usuarios.
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Consulta de Precios Referenciales.- Permite consultar los precios mín¡mG referenciales

vigentes para productos sujetos a este control, su acceso es por c&igo de producto.

Reporte D¡ario de Transacc¡ones.- Al final del día se puede em¡tir un listado de todas las

trans¿cciones aceptadas y rechazadas durante la jornada.

S¡stema de sesuridad.- Provee un subsistema de control y administración de usuarios que

tienen acceso a la aplicación a través de las siguientes opciones:

Inoreso de Usuarios.- Permite que nuevos usuarios puedan usar la aplicación

Consulta de Usuarios.- Consultas individuales por usuar¡0.

Mod¡f¡cac¡ón de Usuar¡os.- Perm¡te mod¡ficar datos generales y perm¡sos de Ios usuar¡os.

Eliminación de Usuar¡os.- Dar de baja a usuanos para que ya no puedan acceder a la

aplicación.

Reporte de Act¡v¡dad de Usuar¡os.- Sirve para aud¡tar la activ¡dad del usuario en el s¡stema,

muestr¿ todas las altas y bajas realizadas en la op€ración de la aplicación.

Servicios que otorga BANRED

Enlace entre el computador del Banco usuario, BANRED y Banco Central

Soporte para la aplicación de comercio exterior
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Reporte mensual de uso del sistema

Precio del Servicio

L¡ tarifa mensual vigente para este servicio está en el orden de 800 dólares americanos, más

¡mpuestos del Ley; esta tar¡fa es ún¡ca, no está en relación con la cantidad de transacciones que

se procesen nr a los rnontos de las negoc¡ac¡ones.
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2.3.5. ANALISIS DE ESTADISTICAS DE TRANSACCIONES

La Gerencia de Productos de Comercio Exterior a través de la Su@erencia de Sistemas recabo

informac¡ón histórica de las trans¿cciones de corresponsalÍa hechas en el s¡stema financiero del

país entre los meses de enero de 1998 hastr abril de 1999; información que comprende

transacciones y rnontos totales en las diferentes activ¡dades de corresponsalía: Permisos de

Exportación e Importación; Justificación de divisas producto de las exportaciones, Convenios por

venta anticip¿da de div¡sas por futuras exportaciones y Anulactones, (Ver ano(o "A").

Esta información histórica del total de transacciones y montos negociados en los 16 meses,

constituye la base estadiistica para establecer un pronóstico del comportamiento de ést¿

actividad en el pr¡mer tnmestre del año 2000. Esta est¡mación se la va a real¡zar uulizando

técnicas de pronóstico que manipulan información histórica, conocidas corno Ser¡es de Tiempo.

ANÁLISIS DE SERIES DE TIEMPO

El análisis de Series de trempo establece tres pasos a segu¡r:

1. Cono€er los factores que afecta n el des€mpeño histórico del producto:

Tendencra a largo plazo: Tendencia de la serie a crecer o decrecer gradualmente.

Fluctuación cíclica: Tendenc¡a de las series a subir o bajar según un patrón cíclico

Variación estac¡onal y aleator¡a: Tendencia de la serie a variaciones hacia arriba o abajo

durante estaciones específicas en el año.
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La ser¡e de tiempo objeto del análisis, como se puede apreciar en la Figura 3. presenta un

comportamiento estable durante todo el ciclo, excepto en dos meses en los que se da una

brusca variación hacia arriba y hacia abajo (febrero/1999 y mazo/1998) respedivamente, se

asume que esta dew¡ac¡ón se presenta deb¡do a factorG aleatorios. ocasionados por un

comportamiento casual de la economía del país. En la flgura No. 3 también se grafica la serie

regularizada (alisada), el objetivo es disminuir los efectos de las variaciones aleator¡as mediante

la aplicación de promedic, llamado también método de promedic6 móviles.

'l.rE¡ccioft r d€ ('or..¡poñr!l'!

+rr.rLl 
-, 

r.¡ ñ.¿r. ñtrrl(s4r.¡)

Figura No. 3

2, Efecto de cada factor en el comportamiento del producto:

Los factores más importantps que influyen en las actividades de comercio exter¡or son:
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Cotizac¡ón de las divisas

Inflación

Restricciones a las exportaciones: Cupos as¡gnados para el ingresos de prcductos en los

mercados internacionales, Aranceles, Nuevos eslándares de caljdad para los productos de

exportac ¡ó n .

Restricciones a las ¡mportaciones: Aranceles, políticas proteccionistas, regulaciones fiscales.

Incremento del poder adquisitivo de la población

3. Hacer predicciones para cada uno de los escenarios

Los diversos escenarios determinan el número de transacctones de corresponsalía que se espera

en el primer trimestre del año 2000, éstos estiín afectados por los factores antes mencionados y

que ¡nciden porcentualmente en cada uno de ello§.

Ootimisb: Se prevé un ¡ncremento de las transacc¡ones de Comercio Exterior del 20% de

acuerdo a datos obtenidos a través de los medios de comunacación.

Las importaciones podrían verse favorecidas si se dan los sigu¡entes factores:

Estab¡lidad en el tipo de cambio

Desaceleración en la tasa de inflación
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Las actividades de exportación podrían recuperarse si se dan factores como:

Apertura de nuevos mercados

Acuerdo entre productores y exportadores de banano

Recuperación de la producción de camarones

Apertura de nuevas líneas de crájito

Nuevos productos no tradicionales

Pesint¡sta: De acuerdo al comportamiento actual de la economia, los analistas económicm a

través de los med¡os de comun¡cación han manifestado su temor de una contracción de las

¡mportaciones y exportac¡ones de hasta un 50%.

Caída de las importaciones por factores como:

Incremento en l¿ cotizac¡ón de las divisas

H¡perinflación

Productos sustitutos de fabricación nacional

Baja en las exportacrones por:

Conflicto entre productores y exportadores de banano
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Presencia de plagas en la producción de camarón

Cierre de líneas de crédito en los bancos, por incremento del riesgo país.

Probable: Probablemente el panorama en los primeros meses del año 2000 sea el de un

crecimiento de no más allá del 10% con respecto al año anterior.

Una mesurada recuperación en las exportaciones por:

Conkol de las plagas que afectan al camaron

Líneas de crédito se mantienen

Se prevé también una est¿bilización de la economía que reduciría el riesgo de una

hiperinflación.

Modelación mediante el método de promedios móviles de las series de

t¡empo para cada uno de los escenarios

El método de los promedios móviles es un método para elaborar pronffico de corto plazo; la

metodología recomienda fijar un número de perí,cdo sobre lo5 cuales se va a obtener un

promedio. Así para encontrar el promedio nóvil de "n" meses, la fórmula es:

Pronóst¡co del mes sigu¡ente = Promedio de los "n" meses anter¡ores

Esta fórmula se apl¡có para los tres primeros meses del año 2000 y los resultados obtenido§
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para los diferentes escenarios se muestran en el Anexo "B".

INDICADORES BÁSICOS QUE SE DESPRENDEN DEL ANÁLISIS

Número promed¡o de transacc¡ones esperadas en el pr¡mer tr¡mestre del año 2000:

Probable: 30.391 transacciones

Optimista: 36.470transacc¡ones

Pesimista: 18.239 transacc¡ones

Bancos con el mayor número de transacc¡ones y porcentaje de participación:

5592
5461
3612
3365
3388
2444
1060
904
62+
610
485
470
+34
401

6738
6596
4382
4072
4039
296s
1286
1094
738
718
s83
568
521
482

3374
3305
2199
2M2
2015
1488
fi6
548
367
357
292
285
¿bu
24t

!8.52o/o
18.080/o

11.96%
71.!4o/o
7L.220/o

8.09olo

3.51o/o
2.990k
2.07o/o

2.02o/o

t.6!0/o
1.56%
!.440/o
1.33%

18.

36.604/o
48.56%
59.704/o
70
79.02o/o

82.534/o

a)
94.2r
95

85.52o/o
87 .590/o

89.61
91.21

ff7 PICHINCHA
646 PACIFICO
651 PRODUBANCO
648 POPULAR
625 FII.ANBANCO
617 CREDITO
615 CONTINENTAL
603 AUSTRO
652 PROGRESO
608 BOUVARIANO
692 LLOYDS BANK INT,
6.84 CMBANK
634 INTERNACIONAL

Escenarios Año 2000Nombre del Banco
BCO

Probable Optimista Pesimista

629

%de
Part¡cip¿c¡ón

Partjcipación
Acumulada
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Bancos con el menor número de transacciones:

(*) Banco de Colomb¡a, Comercial de Manabí, Territorial, General
Rumiñahui, Aduanas

333
303
277
246
115
87

1bó
152
136
r l2

58
44

0.91%
0.82o/o

0.75o/o

0.68%
0.31o/o

0.24o/o

Q.9!o/o
1.730/o

2,470/o

3.15o/o
3.460/o

3.7 00/o

I

T

E 27q
z4B
llE

204
94
72

Escenarios Año 2000

Probable Optimista Pesrmista

o/o de
Participación Participación

Acumulada
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2.4, FORMULACION DE PLANES DERIVADOS

2.4.1. EVALUACION DE ESTRUCTURA DE LA GERENCIA DE PRODUCTOS

PARA DAR SOPORTE

Uno de los planes derivados que se debe formular dentro de la planif¡c¿ción estrategica de este

proyecto es el anál¡sis de la estructura funcional y técnica que deb€ tener la Gerencia de

Productos de Comercio Exterior para atender el desarrollo de la programación, manten¡m¡ento de

bases de datos, atención al servidor y soporte a usuar¡os que se requiere para la puesta en

marcha del producto.

Estructura organ¡zac¡onal actua!

SANCO DEL PACIFICO
ECUAOOR

PROOUCTOS PERSONATES
Y CORPOR¡¡VOS

Gerencra de Productos

Comercb Eferior
GerencE de Produclos

de Caplaco¡ C)

Slslemas

Procedrm€n1os

Mercadeo

Figura No. 4

(*) Todas las Gerencias de Productos tienen la misma estructura que se muestra para la

Gerencia de Productos de Comercio Exterior.

Gere¡c¡a de Produclos

de CobcacEn C)

GerencÉ de Prcduclos i

de Cobrcs y Paoos C)

Gerenoa de Prcduclos I

L 

¿e Gros y Cam¡ps (1 
|
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Cada Gerencia de Productos tiene tres áreas funcionales que son las siguientes:

S¡stemas: Liderado por un gerente de desarrollo de sistemas. En esta área se realiza el

análisis, programación y mantenimiento de los programas que corresponden a los product6 de

cada gerenc¡a.

Procedimlentos: Formado por personal espec¡al¡zado en Organ¡zación y Métodos. En esta

área se realiza el análisis de proceso6, elaboración de procedimientos, escritura de manuales de

procedimientos y sopo(e operat¡vo a l¿s áreas involucradas en los productos de la gerencia.

Mercadeo: Formado por una persona espec¡ali¿ada en Publac¡dad y Mercadotecnia' Realiza

investtgaciones de mercado, análisis de costo-beneflcio de proyectos, costeo de productos ya

¡mplementados, desarrollo del modelo de negocio.

En el caso de la Gerencia de Productos de C-omerc¡o Exterior, dentro del área de Sistemas existe

actualmente una persona encargada exclusivamente del producto "Corresponsalía". Esta

persona ha desarrollado el sistema que es utllizado por los usuarios del Banco, proporciona

mantenimiento a los programas y se encarga del soporte técn¡co.

Estructura organ¡zacional propuesta

La estructura que se propone eS que dentro de la Gerencia de Productc de Comercio Exterior el

área de Sistemas se subdivida en dos áreas "funcionales": la prirnera enfocada a los productG

propios de la Gerencia que son de uso interno, y la segunda enfocada solamente al nuevo

producto "CorresponsalÍa BCE".
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Gereñc6 d9 Produclos
de Caplacón f)

Soporle
de Ecuanel

Figu ra No. 5

En el área enfocada al producto de Corresponsalía se incorpora a la persona que actualmente

trabaja en el producto y se requeriría una persona adicional para apoyar las labores de desarrollo

de sistenus y soporte técnico al servidor y base de datos. Esta área tendría el apoyo de un

soporte de Ecuanet para lo referente a la conexión de los bancc corresponsales al switch.

Ecuanet daría soporte técnico a los bancos correspons¿les y filtraría las consultas que

correspondan resolver a la Gerencia de Productos.

Nótese que al descr¡bir la estructura del área de Sistemas de la Gerencia de Producto§ de

Comercio Exterior hemos mencionado que se subd¡vidirÍa en "áreas funcionales". Con este

término queremos expresar que se trata de una estructura dinámic¿ formada por grupG de

funciones dentro del área de Sistemas, en lugar de áreas estructurales. En el áre¿ de S¡stemas

de la Gerencia de Comercio Exterior existe un Jefe que tiene a su cargo var¡as personas, dos de

BANCO DEL PACIFICO

ECUADOR

PROOUCTOS PERSONALES
Y CORPORAIIVOS

Gerencra de Produclos
de Cobc¿cón C)

Gerencla de Produclos
de Cobros y Pagos C)

Gerencia de P,oductos
de Giros y Car¡bros (J

Gere¡cra de Produclos
Comercio EI1enor

Srslemas

Producios inlemo5

Coresponsalia 8CE

Procedrmre¡los
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las cuales tienen la función de atender los productos de Conesponsalía. Al trab¿jar en una

estructura dinámica estas personas pueden, en un momento d¿do en que la Gerencia lo

requiera, trabatar temporalmente en la atención de productos internos de Comercio Exterior, o

puede ocurrir también que personal que atiende product6 internos pase a apoyar

temporalmente al grupo de Corresponsalía.
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2.4.2. EVALUACION DE LA VENTAJ A DE OBTENER CERTIFICADO DE

CALTDAD ISO PA EL PRODUCTO

Como parte del pl¿n estratálico para la comercialización del servicio de Corresponsalía con

Banco Central, la Gerencia de Productos de C¡mercio Exterior se ha planteado evaluar la

obtenc¡ón del certiflcado de calidad bajo las normas ISO.

Estar bajo las normas ISO significa que la empresa está consciente de lo que hace, cómo lo hace

y cómo saüsfacer al cliente.

Las ventajas de tener certiflcación ISO para una empresa son:

a) Le obliga a estar preocupada constantemente por la cal¡dad en sus proceso§ y product6

par¿ mantener la cert¡ficación ISO, y

b) Le permlte compeür cuando se exporta bienes o serviciG ya que en otros países donde se

desconoce a la empresa, el tener certificado iSO ofrece una mayor seguridad a los

compradores extra nje106.

Dentro de las normas ISO existen varias series: 9000, 10000, 14000 entre otras. L¡s normas

ISo 9000 están enfocadas a empresas de servic¡os y prevén que dichos servic¡os deben e§tar

bien dis€ñados y contar con elementos capaces de determ¡nar la calidad, por med¡o de la

valoración y percepción de sus clientes. Por este rnotivo, las normas I5O 9000 son la

reglamentación bajo la cual se trabajará en este proyecto.
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Ubicación de la empresa dentro de las normas ISO 9000

Las empresas se clas¡flcan en tres grupos segÚn las normas ISO de la serie 9000:

ler. Grupo Empresas con diseño, producción, suministro y servicio posventa.

Zdo. Grupo Empresas que producen, suministran y dan serviclo posventa.

3er. Grupo Empresas con capacidad para detectar y controlar fallos del prcducto en

¡nspecciones y ensayos flnales.

Las empresas del primer grupo engloban a las que diseñan productos o servicios en dist¡ntas

formas. Por ejemplo: diseñar un nuevo servicio bancario, polizas de seguros, servicios

asistenciales.

En el segundo grupo están las que hacen lo mismo pero no diseñan, no inventan, si no que

fabrican piezas diseñadas por su cliente o por otros; ofrecen un servicio ruünario; el producto o

servic¡o se real¡za en base a planos o especificac¡ones proporcionadas por terceros.

El tercer grupo abarca aquellas empresas que pueden responsabilizarse de ensayar e

inspeccionar productos acabados; no diseñan, no producen: usan el producto para ofrecer un

servic¡o que debe poderse ensayar e inspeccionar. En este caso se encuentran también una

tienda de alqu¡ler de vídms o un dentista.

Por ser el Banco una empresa que d¡seña internamente sus Servicios tanto en forma masiva

como en forma dirigida, se puede conclu¡r en que eficaja dentro del primer grupo'
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Ubicación del producto dentro de las normas tSO 9000

La sene de normas ISO 9@0 ofrece 3 opciones. La más exigente de todas es la ISO 9001, que

consta de 20 puntos que deben ser rmplantados y documentados. Por su parte, la ISO 9002 solo

se diferencia de la anterior en la eliminación de la sección que hace referencia ¿l diseño, con lo

que se reduce a 19 puntos. Por último, la Norma I5O 9003, significativamente más corta que las

anteriores, se reduce a I puntos. El hecho de que las normas 9002 y 9003 tengan menos

puntos de revis¡ón que la 9001 no s¡gn¡flca que sean normas "peores" o "incompletas" s¡no que

pone un mayor énfasis en lo referente a algunos temas concretos del aseguramlento, dejando

otros de lado. Esto puede ¡r muy bien para algunas empresas, pero comúnmente, la estructura

de las empr6as de serv¡cios encaja con la ISO 9001 o la 9002.

Los puntos que se revisan en cada una de las normas son:

rso 9001 ISO 9002

l. Responsabilidad de la dirección x ,
2, Sistema de calid¿d
I Revisún del contrato
4. ConEol del diseño
5. Control de l¿ documentacón los datos

7. Contol de los productos suminisüados por el cliente

L ldentiflcación trazabil¡dad de los

9. Contol de los procesos

10. tn
x

13. Conüol de uctos no conformes
14. Acciones correctivas tivas
15, Manipulac¡ón, almacenamiento, ernbalaie, corEervac ión y

_ enfeoa.
16. Contrcl de 106 suos de calidad
17. AuditorÍ,as internas de la calidad
18. Formac¡ón ¡
L9 Servicio posventa

x

,,
,,
x

x
T

x

x

x

x
x

x
x

t(
I
x

I
x
x
x

rso 9003

x
, T x

ax a
x
au

x ¡x
x I

a

I12. Estado de

x
ton en

11. Equipos de inspecc ir5n. medición y ensayo

x

:

x x
x

20. Técnicas estadisticas x x

6, Compras

\

a
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r Punto con todos los requis¡tos
/ Punto con exigencias parciales

O Punto de no apl¡cacjón

Luego de este ¿nálisis se puede concluir que el producto de Corresponsalía encaja en la

certificación de la Norma ISO 9002.

Visión global de la ISO 9002

La Norma I5O 9002 contiene 19 puntos que describ€n los requisitos que deben ¡mplantarse en la

empresa para asegurar que cumple con una norma de calidad predef¡nida. Estos puntos hacen

referencia a los procesos que pudiesen influir direda o ¡ndirectamente en la Glidad del serv¡cio

prestado, por lo que, resum¡endo los princip¡os que deben observarse son:

Definir cómo deben realizarse los procesos, de forma que cumplan con los requis¡tos de l¿s

normas y los objet¡vos trazadoG.

Redactar documentos que reflejen la forma de trabalar definida (Manual de Calidad,

Proced¡miento6 Generales, Procedimientos EspecÍficos).

Eiecutar los procesos según se especif¡ca en d¡chos documentos.

Los aspectos que en general son afectados por la Norma ISO 9002 son:

ORGANIZACIÓN: Antes de empezar a prgtar el serv¡cio, el Banco debe tener una estructura

de organización que le permita lograr los objetivos que se plantea.



51

REI-ACION CON EL CLIENTE: Como paso previo también es nec6ar¡o conocer las

expectativas que tienen los clientes para @er definir un servicio que 106 s¿tisfaga. También

s¡gnifica establecer un acuerdo entre el cliente y la empresa sobre las cond¡ciones en que se va a

prestar el servic¡o.

COMPRAS: En caso de necesitar subcontratar servicios (por ejemplo, el serv¡cio de conexjón de

Ecuanet) s€ deben cumplir unos requisitos mínimos para asegurar que el seNicio global tiene la

calidad especiflcada.

PRESTACION DEL SERVIC¡O: El serv¡cio debe prestarse conforme a unas especificac¡ones

que aseguren la calidad flnal. Se tratan varios factores como: el control de calidad, la forma de

ejecución de los trabajos, el control del proceso, el aseguramiento de la calidad, etc.

REGISTRO Y TRATAMIENTO DE l-A INFORIIACION: Durante la ejecución del proceso se

genera una informac¡ón que muestra como está funcionando el serv¡cio. Esta debe analizarse y

actuar en consecuencia, motivando la mejora continua.

ATENCION AL CUENTE: En cualquier momento el cliente debe ser el foco de todos los

esfuerzos. Después de prestar el serv¡cio debe evaluarse su grado de satisfacción para buscar

nuevas mejoras.

REVISIONES: Por medio de auditorías y otro6 sistemas se revisa continuamente Ia idoneidad

del Sistema de Glidad y su correcta implantación.

FORMACION: Todo lo eipuesto requ¡ere disponer de personal bien preparado y formado en

diversas técnicas. Para ello se sistematrza un proceso de formaclón.
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TECNICAS ESTADISfICAS: Se utilizan técnicas estadísticas para valorar toda la información

que recoge el sistema. Aparte de los métodos estadísticos matemáticos hay muchos otros que

están orientados a la melora de la calidad, de senc¡lla aplrcación y muy Útiles.

Pasos prev¡os a la ceftificación

Antes de iniciar el proceso de certificación del producto, es necesario ponerse en contacto con la

empresa que en el Ecuador representa a ISO para conocer en detalle las normas bajo las cuales

se desea certificar.

Luego es aconsejable contratar un consultor oderno que brinde apoyo en este campo. Esta

consultoría ayudará a revisar todas las o(igencias de las normas antes de que la empresa

verificadora se haga presente y detectará los puntos que no se están cumpliendo para

mejorarlos antes de la inspección.

Luego se escoge una empresa venficadora aubrizada para extender la certilicación ISO. En el

caso de Ecuador existen 5 empresas veriflcadoras, de las cuales las más recomendadas para

estos procesos son BUREAU VERITAS y SGS por su experiencia y reconocimiento nacional e

internacional.

Fases del proceso de certificación

Las fases por las que debe pasar todo proceso de certif¡cación son:

Fase I: Diagnóstico (se reflere a la ¡nspección que realiza la empresa venficadora del proc6o o
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producto que se va a cert¡ficar y elaborac¡ón de la lista de actividades que se deben cumpl¡r en el

proceso)

Fase II: Proceso ¡nterno de adecuación (se refiere al proceso interno que la empresa debe

efectuar para adaptar sus procesos a las normas ISO que debe cumplir)

Fase III: Inspección preliminar que realiza la empresa veriflcadora

Fase IV: Inspección deñn¡tiva

Costos de la certificación

Los costos estimados para obtener una certiflcación de ISO 9002 son:

$50.000,00 para extender la certificación

S50.000,00 por cada renovación de la certificación, lo cual debe realizarse cada 2 años'
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2.5. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PRODUCTO

Para realizar el estudio de factibil¡d¿d del producto de Corresponsalía se considerarán los datos

obtenidG en el capitulo ANAIISIS DE ESTADISICAS DE TRANSACCIONES y se considerarán los

datos obtenidos par¿ el escenario pesimista.

En el análisis se tomarán los siguientes factores:

INGRESOS = Ingreso por Eanco del Pacíflco + ingresos por servicio a otros b¿ncos

EGRESOS = Gastos por Banco del Pacífico + gastos por servicio a otros bancos

INGRESOS

Ingreso6 mensuales por Banco del Pacífico

Cantidad de transacciones Banco del Pacífico : 3.300

Precio promedio por transacción cobrada por el Banco a sus clientes: us$ 7,s0

Ingresos por comisiones (3.300 * 7.50): us$ 24.750

Ingresos por servicio a otros bancos

Para establecer 106 ingresos por servicio a Otros bancos se tienen tres pcÉ¡b¡lidades: 1) Cobro de

tarifa f¡ja mensual; 2) Cobro de una com¡sión por transacción; 3) Cobro de un valor fÚo si la
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cantidad de transacciones está dentro de un rango e incrementos por transacc¡ones que

sobrepas€n este ran9o.

Para el análisis se ha tomado como referencia la forma de cobro y el valor que ut¡l¡za la

competencia, es dec¡r la modalidad 1 que es cobro de tarifa fúa mensual de US$ 800. Utilizamos

este valor como referencia para el anális¡s por considerarlo el más alto que podríamos cobrar a

los bancos corresponsales con los que pactemos el servicio.

Considerando que en el análisis de estadíst¡cas de transacciones se prevé que la estrateg¡a de

negocios debe ir por la línea de vender el servicio a los bancos Pichincha, Prcdubanco, Popular y

Filanbanco, y que además la Gerencia de Productos de Comercio Exterior ya ha realizado

contactos prev¡os con los bancos I'4achala, Bol¡variano y Guayaquil, para el cálculo del ingreso

mensual se considerarán estos 7 bancos. El ingreso mensual que se tendía por ellos tomando

como referencia el precio de la competencia de US§ 800 sería de US$ 5.600.

Total de ingresos

USS 24.750 + USs 5.600 = US$ 30.350

EGRESOS

Gastos mensuales por servicio Banco del Pacíf¡co:

Sueldos personal de Sistemas (l analista de sistemas) considerando un t¡po de cambio de

5/.17.000 por dólar: US$ 411,76
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Sueldos personal operativo (3 ayudant6 de Atención al Públ¡co) que abende el servic¡o de

Corresponsalía: US$ 352,94

Total gastos mensuales Banco del Pacífico (US$ 411,76 + US$ 352,94)= US$ 764.70

Gastos mensuales por servicio a otros bancos:

Sueldo personal de S¡sternas adicion¿l (1 programador de sistemas): us$ 264,70

Pago de comisión a Ecuanet por servicio de conectividad (20olo del total de ¡ngresos que

percibamos de los otr6 bancos): US$ 1.120,00

Inversrón inicial por la compra de un servidor ad¡cional para el servtcio us§ 8.000.

Total gastos mensuales por seruicro a otros bancos: us5 9,384.70

Tota I de gastos

USi 764,70 + USS 9.384,70 = US$ 10.149,40

TNGRESO NETO POR EL SERVICIO

Total de ingresos total de gastos = Ingreso neto

us$ 30.350 us$ 10.149,40 uss 20.200/60
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Nótese que en este 6tudio se está devengando en el primer mes la inversión ¡nic¡al que se

realizará en el servidor adicional.

A p¿rtrr del segundo mes el ingreso neto por el servicio será de US$ 28.200/60
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2.6. PLAN DE NEGOCIO PARA LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

En 106 capítulos antenores de este documento se han realizado diferentes análisis que permiten

visual¡zar el alcance, magnitud y factibil¡dad del proyecto a la Gerenc¡¿ de Productos de Comercio

Exterior.

Una vez que la Gerencia de Productos ha anal¡zado el plan estratá¡ico presentado, le

corresponde realizar la present¡ción del proyedo a los Com¡tés de Finanzas y Tecnología para la

aprobación de su implementación.

Antes de realizar esta presentación final es necesario elaborar el "Plan de Negoc¡o" del proyecto

para su lanzamiento. Debido al alcance de este proyecto de graduación, en esta sección se

presentará el borrador del PIan de Negocio propuesto.

El Plan de Negocio propuesto incluye un estudio de mercadeo paft, conocer la aceptación que

tendrá nuestro producto y los aspectos técnicos que debe contemplar para s¿üsfacer a nu6tros

clientes potenciales.

Además incluye en forma detallada y cronologica las fases de ejecución del proyecto. En esta

fase se concentra la ¡nversión y tamb¡án, en general, los desembolsos del financiamiento' Por

esta razón es útil disponer con el mayor detalle posible de las previsiones de la cronología

estimada, a fin de coord¡nar mejor la adquis¡ción de materiales y equipc, la prestación de

servicios por terceros y la real¡zac¡ón directa de tareas de desarrollo y montaje, hasta la pu6ta

en marcha del proyecto.
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2.6.1. ESTUDIO DE MERCADEO

Para realizar el estudio de mercado se tiene prevista la participación del área de Mercadeo del

Banco del Pacífico. Este estudio se realizaría uüllzando la técnica de la encuesta y está dirigida a

los Jefes de Comercio Extenor de los bancos que actualmente util¡zan el servicio de

Corresponsalía que proporc¡ona BANRED y con los cu¿les la Gerenc¡a de Productos ha venido

manteniendo conversac¡ones informales sobre el servicio de Corresponsalía.

El cuestronario que se ut¡lizará en la encuesta contiene las siguientes preguntas:

Factores críticos por los que está evaluando el cambio de proveedor

Nivel de sat¡sf¿cción con el servic¡o actual

Principa|es ventajas del servicio actual

Princip¿les desventalas del servicio actual

Otra información sobre el sistema: tiempo promedio de respu6ta, apoyo técn¡co,

actualización de veEiones de programas

Una vez recabada esta información la Gerencia de Productos podrá contar con información

valiosa sobre:

Estado de saisfacción del producto de BANRED que trenen los potenciales clientes
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Aspectos negalvos que tiene actualmente el producto de BANRED y que deben evitarse o

eliminarse en el producto que se va a lanzar

Aspectos requeridos que deben incluirse en el producto

Grupo Objetivo

Nuestro producto esta enfocado a Instituciones Bancarias y Financieras que prestan seNicios de

corresponsalÍa de comercio exterior con el Banco Central del Ecuador. Este servicao de

corresponsalía para jmportaciones y exportaciones, los banc6 lo proporc¡onan únicamente en

sus oficinas principales de las ciudades con mayor movim¡ento económico del p¿ís; que son

Quito, Guayaquil, Cuenc¿, Manta y Ambato, Bmeraldas.

BANCOS No.
Oficinas

Amazonas
Bolivaria no
Continenta I

Fild n ba nco

Gu uil

Internacional
l''1ac ha la

Pacíf¡co
Pic h incha
Po ular
Previsora

3

2

3

5

2

4
2

6

Produbanco

6

3

5

4
Citiba nk 2

Abn, Amro Bank 2

L s Ba nk Int 2

Rumiñah u i 1

1Terntorial
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Posiciona m iento

La legislación ecuatoriana exige que todo trámite de exportación se lo haga con la autorización

del Eanco Central pero a través de los bancos correspons¿les, delegando a éstos la

responsabilidad en la prestación de este servic¡o eñ el que la opoftunidad, eflc¡encia y agalidad

son factores claves. La tecnol@ía en comunicaciones ¡nstalada en lo,s bancos del p¿k pos¡bilita

los enlaces entre los bancos corresponsales y el Banco Central. Esto obliga a mantener un

sistema de ¡nformación eflc¡ente y adecuado a las exigencias de los mercados ¡nternacionales.

Considerarnos que el posic¡onamiento de nuestro producto en el mercado debeía ser:

"S¡stema de infotmación de Corresponsalía", software que integra toda la ¡nformación de

comercio exterior del Ecuador para el sector Bancario y Financiero del país.

2.6.2. PLAN DE E]ECUCION

El Plan de Ejecución es un elemento de juicio y de control sobre la real¡zación de la inversión y

sobre su flnanciamiento, en cuanto dep€nden del factor "tiempo de ejecución". A este efecto el

plan de ejecución debe contener los sigu¡entes elemento6:

Desglose completo de la fase de ejecución en tareas o act¡v¡dades bien ¡denuficadas que en

su conlunto constituyen la realización completa del proyecto, con la est¡mac¡ón de las

respectivas duraciones en un grado de detalle compat¡ble con los estudlos técnicos ya

realizados al completarse el anteproyecto def¡n¡tivo o estudio de fact¡bilidad.
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Entre las actividades que deben detallarse estánl

J Conformación de equipos de trabalo

-l Definición de esquema de comunicaciones entre Banco, Ecuanet y B¿nco Central

o Pruebas de enlace

o Desarrollo de programas en el servidor

o Desarrollo de procesos batch

J Elaboración de ayudas interact¡vas para el programa

-.1 Elaboración y revisión de manuales de usuario

o Revisión de manuales de procedimientos ¡nternos

J Entrenamiento de personal de los bancos cl¡entes

.l Definición de cronograma de pruebas

J Paso a producción

J Promoción del producto

Ordenación de estas tareas en una "red de actividades" que exprese el encadenam¡ento, las
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depende0cias y las restncciones de tiempo que existen entre estas tareas y la caracterizac¡ón

de los eventos que constituyen su in¡c¡ación y su terminación.

Cálculo de las fechas características (fecha más temprana o "pos¡ble" y fecha más tardía o

"permisible") de iniciación y de terminación de cada tarea, con idenuficación del cam¡no o de

los caminos critrcos y la determinac¡ón de las "holguras" de los "eventos" y los márgenes de

tiempo de las actividades críticas.

Calendario y gráfica de Gantt con el planteam¡ento de las holguras existentes, y esquemas

indicat¡vos de los requisitos necesarios para cada tarea en cuanto a recursos humanos y

tecnicos, serv¡cros de terceros y financiamiento.

Ind¡cación de la posibiladad o conveniencia de acortar la duración total del proyecto.

transf¡riendo recursos dispon¡bles de las tareas no crít¡cas ¿ l¿s tareas críticas o ut¡lizando

recursos adic¡onales con la estirnac¡ón de los efectos sobre los costos directos, ind¡recbs y

tota les.

2.6.3. ESTRATEGIA DE MERCADEO

La estrategia de mercadeo del producto que se propone es:

Ofrecer un sistema de información de comercto exterior completo a diferencia del producto

de la competenc¡a que es exclus¡vamente un sistema transaccional

Tiempo de respuesta del sistema que satifaga las expectattvas actuales de los bancos

corresponsales.
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Soporte técnico de alta cal¡dad tanto en la parte de conectividad como actual¡zacion6 del

software.

Precio competitivo que atraiga a los bancos corresponsales y al m¡smo tiempo genere

rentabilrdad para el Grupo Financiero,

Para la introducción del producto en el mercado se han fljado las s¡gu¡entes etapas:

o tniciar la campaña con la acomet¡da a los bancos Pichincha. Produbanco, Popular y

Filanbanco, cuya participación acumulada está en el orden del 52,84olo.

o Ofrecer el producto a los bancc6 Machala, Bolivariano y Guayaquil, con qu¡enes ya se

habían realizado contactos prev¡os a la realización de este proyecto. Su participación

acumulada está en el orden del 4,1%.

tr Inic¡ar el Plan piloto con los primeros bancos con lo5 que se llegue al acuerdo. Se

recomienda que sea al menos con Banco Continental y los 3 bancos del sequndo grupo.

! I'4ejoramiento del producto en base a la experiencia en el plan piloto

o Venta del servicio a los 4 bancos restantes del primer grupo.
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3. CONCLUSIONES

Una vez desarrollados cada uno de los pasos de la Planeación Estratégica propuestos para la

comercial¡zación del producto de CorresponsalÍa se puede concluir en lo s¡guiente:

1. El Grupo Financiero cuenta con la tecnología y el personal con la capacitación requeridos

para acometef con el proyecto de comerc¡alización del producto.

2. El Banco cuenta con 4 años de experiencia en el servicio de Corresponsalía para sus

cl¡entes lo cual le permitirá generar un sistema de información para los bancos

corresponsales que cubra las necesid¿des de éstos.

3. Ecuanet, como parte del Grupo Financiero, tendrá una participación importante en el

serv¡c¡o porque será la enüdad que negociará con los bancos correspons¿les de acuerdo

al Reglamento de Comerc¡o Exterior y además será el switch entre Banco Central, bancos

corresponsales y Banco del Pacífico.

4. De acuerdo a los pronósticos, el Banco del Pacíf¡co tendrá una pafticipación del 18,08o/o

del total del sistema de Corresponsalía con Banco Central. Al concretarse la fusión con el

Banco Continental tendrá una partic¡pación del 2L,S9o/o. Si se concentra en vender el

servic¡o a los Bancos del Pich¡ncha, Produbanco, Popular y Filanbanco, qu¡enes juntos

cubrirán el 52,840/0, el Banco podrá analizar el cobro de com¡sión de servicio por

cantidad de transacciones para obtener una rentab¡l¡dad atracbva.

5. La Gerenc¡a de Productos de Comercio no requtere realizar cambios profundos en su
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estructura organizacional actual para Soportar el servicio a los bancos corresponsales.

Además la nueva estructura perm¡tirá apoyar las demás actividades de la Gerencia de

Prod uctos.

6. L¿ cert¡ñcac¡ón de calidad ISO üene un costo de US$ 50.000, monto que en esbs

momentos no será aprobado por estar el Banco en proceso de fusión con Banco

Continental.
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4. RECOMEN DACIONES

De las conclusiones presentadas anteriormente se desprenden las siguientes recomendaciones

para la implementación de este proyecto.

1. Se sugiere realizar un análisis más exhaustivo sobre la forma de cobro de la com¡s¡ón por el

servicio a los bancG corresponsales. Es posible inclusive cobrar una comisión más alta que

la que actualmente factura la competencia debido a que el sistema que ofreceremos será un

s¡sterna de información completo.

Una de las formas de cobro de comisión que se recomienda es por rangos de cantidad de

transacciones, de tal manera que desde 0 hasta N transacciones, cada transacción tenga un

costo fijo; a partir de N hasta Nl transacciones cada transacción tenga un costo f0o inferior al

del rango anterior, y asi sucesivamente.

2. Deb¡do a que las políticas actuales del Banco sobre temas f¡nanc¡eros están dirigidas a

reducción de gastos, posiblemente que no se apruebe la certificación bajo normas ISO. Sin

embargo, se sugiere a la Gerencaa de Productos trabajar bajo los estándar6 de cal¡dad

dictados por ISO aunque aún no se realice el proceso de certificación para de esta manera

estar preparado6 para efectuarlo en un futuro.

Aún en el c¿so de que se deseche completamente la idea de ceft¡ficar el producto bajo

normas ISO, es importante para el Banco comlence a trabajar b¿jo 16 conceptos de calidad

que establece ISO. Esto permitirá crear una cultura de calidad y estandarización de procesos

dentro de las áreas que desarrollan productos en el Banco y en el Grupo Financiero.
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3. Mantener información sobre el servtcio de Corresponsalía en la págana WEB del Banco del

Pacífico ubicada en Internet cono apoyo al mercadeo del producto. La elaboración y

mantenimiento de esta información deberá ser un trabajo conjunto del área de Mercadeo del

B¿nco del Pacífico, Ecuanet y la Gerenc¡a de Productos de Comerclo Exterior.



69

5. ANEXOS
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ANEXO ''8"

Pronóstico de Transacciones de Corresponsalía
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