ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL

FACULTAD DE INGENIERIA EN
ELECTRICIDAD Y COMPUTACION

Licenciatura en Sistemas de Informacién

“Planeacion FEstrategica para la Comercializacién
del Sistema Bancario de Corresponsalia de

Comercio Exterior”

Proyecto de Graduacidn

Previa a la obtencién del Titulo de

LICENCIADO EN SISTEMAS DE INFORMACION

Presentado por:
Patricia L.eén Gonzdlez
Patricia Orozco Molina

Guayaquil - Ecuador

1999



DEDICATORIA

A mi esposo y @ mi hijo, por su apoyo, comprension y amor.

Patricia Orozco

A mi madre, la persona que ha inspirado mi vida y a quien siempre admiraré

como ser humano y como profesional.

Patricia Leon



AGRADECIMIENTO

Queremos dejar constancia de nuestro eterno agradecimiento a quienes hicieron
posible culminar con éxito una meta mas de nuestras vidas: obtener el Titulo de

Licenciadas en Sistemas de Informacion.

A nuestras familias que con su comprension y apoyo han fortalecido nuestro

espiritu de superacion.

A la ESPOL, por todos los conocimientos que hemos adquirido en sus aulas a

través de sus distinguidos profesores.

A la Gerencia de Productos de Comercio Exterior del Grupo Financiero Banco del
Pacifico, en especial a la Econ. Pamela Mata por todas las facilidades que nos

proporciono para el cumplimiento de nuestras obligaciones académicas.

Al Econ. Carlos Guzman, nuestro tutor y amigo, quien supo conducirnos y
fomentar en cada uno de nosotros altos criterios gerenciales y de planificacion,
actitudes de liderazgo, amistad y trabajo en equipo. A el nuestro

agradecimiento, respeto y carino.



TRIBUNAL

s

Econ. Carlos Guzman
Director del Topico

Ing. Arturo Santana
Jurado Miembro del Tribunal

Ing. Lenin Freire
Jurado Miembro del Tribunal



DECLARACION EXPRESA

"La responsabilidad por los hechos, ideas y doctrinas expuestos en esta tesis,
corresponden exclusivamente a su autor, y el patrimonio intelectual de la Tesis

de Grado correspondera a la Escuela Superior Politécnica del Litoral"

r'/D ( / A VN

\'} O\HA.CLL&J iic';-;, %w_b hese . l'
o ' g 4 > p (Qf\,\J

U —"f-‘

Patricia Leon Gonzalez Patricia Orozco Molina




RESUMEN

El presente estudio tiene por objeto determinar la factibilidad tecnica y financiera de un
Sistema de Informacion Bancario de Corresponsalia de Comercio Exterior. Para esto se
ha obtenido informacion directa del Grupo Financiero Banco del Pacifico, lider en
desarrollo de productos bancarios, del entorno y reqguerimientos del mercado. Este

producto estaria al alcance de todo el sistema financiero del pais.

Actualmente los bancos cuentan con este servicio a través de BANRED, como enlace
transaccional. El servicio propuesto en este estudio ofreceria un sistema de informacion

total de corresponsalia para comercio exterior.

De acuerdo al estudio técnico es factible la conexion de los bancos que actualmente
existen en el pais al sistema del Grupo Financiero Banco del Pacifico. El estudio de

factibilidad del proyecto nos garantiza una rentabilidad aceptable para el mismo.

Existen bancos que estan muy interesados en mejorar su sistema de corresponsalia sin
hacer ninguna inversion extra en implementacion y desarrollo. Este requerimiento abre

una gran posibilidad para este producto.

Se recomienda a la Gerencia de Productos de Comercio Exterior utilizar este proyecto
como base para el plan de mercadeo del producto cuando se concrete la fusion entre

Banco del Pacifico y Banco Continental.
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1. GENERALIDADES

1.1. ANTECEDENTES

1.1.1. Sobre el Banco y Grupo Financiero

El Banco del Pacifico inicid sus actividades en la ciudad de Guayaquil el 10 de abril de 1972, bajo
la Gerencia General de don Marcel Laniado de Wind. Abrio su primera sucursal en la ciudad de

Quito en 1975.

Al momento cuenta dentro del pais con oficinas en Machala, Cuenca, Ambato, Manta, Galapagos,
La Libertad, Ibarra, Riobamba, Santo Domingo y Portoviejo. Ademas posee mas de 114 puntos

de atencion dependientes de las oficinas mencionadas.

El Banco cuenta con las siguientes subsidiarias:

Pacific National Bank (Miami)

= Banco del Pacifico Panama

= Oficina de Representacion en Londres

= Mastercard del Ecuador

= Seguros Sucre



= Ecuanet

= Almacenera del Agro

En 1996 el Banco y sus subsidiarias se acogieron a la figura juridica de "Grupo Financiero" para

fortalecer su presencia en el mercado bancario y ofrecer servicios mas completos.

1.1.2. Sobre la estructura organizacional

El Grupo Financiero cuenta con una Casa Matriz en donde residen las Divisiones que formulan

politicas y controlan las empresas del Grupo.

Dentro de la Casa Matriz se encuentra la Gerencia General de Banco del Pacifico Ecuador. En
Banco del Pacifico Ecuador se encuentra el area de Productos Personales y Corporativos cuya
funcidn principal es desarrollar productos bancarios, definiendo los procedimientos, herramientas

tecnoldgicas de desarrollo, mercadeo, ventas y costeo.

Para una optima planeacién, desarrollo y comercializacion de los productos bancarios el area de
Productos Personales y Corporativos se ha dividido en Gerencias de Productos |as cuales tienen a

su cargo los siguientes:

=  Productos de Comercio Exterior

*  Productos de Colocacion

=  Productos de Captacion



= (Cobros y Pagos

=  Servicios Electronicos

1.1.3. Sobre la Gerencia de Productos de Comercio Exterior

Los productos asignados a la Gerencia de Productos de Comercio Exterior son:

« (Cartas de crédito de importacion

= (Cartas de crédito de exportacion

= (Cartas de crédito domesticas

= (arantias del Exterior

= (Cobranzas de importacion y de exportacion

=  Préstamos del exterior con aval del Banco del Pacifico

= Préstamos con aval de organismos del exterior (FLAR - Fondo Latino Americano de Reservas)

« Corresponsalia 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



instituciones bancarias del pais la recepcion y aprobacion de las declaraciones de importacion y
exportacion de productos y las demas operaciones atinentes a estas actividades. Este servicio
permite a los clientes realizar sus principales actividades de importacion y exportacion

directamente en el Banco de su confianza.

El Banco Central abrid el acceso a su Base de Datos de Comercio Exterior a las instituciones
bancarias del pais que ingresen en esta actividad de corresponsalia, a través de tres canales de
comunicacion: Banco del Pacifico, Banco del Austro, que se conectan en forma directa con Banco
Central, y BANRED, que sirve de enlace a todos las demas instituciones bancarias. Esta opcion
se presenta debido a la relacion operacional, que ya existia entre las instituciones bancarias y
BANRED por el servicio de interconeccion de |a red de cajeros automaticos. BANRED, para poder

ofrecer este nuevo servicio a sus clientes, desarrolla su propio producto de corresponsalia.

El Banco del Pacifico encarga a la Gerencia de Productos de Comercio Exterior el desarrollo de
un sistema que permita responder a esta oportunidad de servicio, de lo cual nace el producto
"Servicio de Corresponsalia”, software desarrolado bajo estandares de calidad del Grupo
Financiero Banco del Pacifico, pionero en el pais en el desarrollo de productos bancarios, en
plataforma para redes Windows NT, en lenguaje orientado a objetos Visual Basic version 5.0,

interfaz de comunicaciones TCP/IP.

La etapa de implantacion y pruebas se dio en agosto de 1995 y desde esa fecha el producto esta
funcionando de manera muy satisfactoria en las doce oficinas principales del Banco del Pacifico
en el Ecuador, principalmente en las ciudades con mayor actividad de comercio exterior: Quito,

Guayaquil, Manta, Machala, y Cuenca.



La ultima version del producto de Corresponsalia de Comercio Exterior fue certificado como apta
para superar el afno 2000 por parte de la Comision de afio 2000 del Banco del Pacifico y de la
Superintendencia de Bancos del Ecuador. Incorpora también las ultimas regulaciones de

comercio exterior emitidas por el Banco Central.

En el afio de 1997, la Gerencia de Productos de Comercio Exterior, al conocer la insatisfaccion
por parte de los otros bancos del servicio que el sistema de corresponsalia les brinda a través del
enlace con BANRED, detecta la oportunidad de comercializar su servicio a dichas instituciones
bancarias, con un producto de excelente calidad y que ha dado muy buenos resultados

internamente en el Banco del Pacifico.

1.2. MISION Y VISION DE LA EMPRESA

1.2.1. MISION

"El Banco tiene como mision el desarrollo del Ecuador; por tanto, quienes suscribieron el capital
necesario para crear la Institucion, se estan identificando con este objetivo que, en su
mentalizacion significard hacer realidad el desarrollo del Pais. Este tendra como factor
preponderante al hombre ecuatoriano que, motivado, deberd integrarse al mismo, en forma

equilibrada y equitativa."

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

Contribuir: Indica aportacion, participacion, solidaridad, etc. Por consiguiente, los empleados de

la Institucion se identifican con esta linea de accidn y la manifiestan directa y observablemente a



través de su trabajo, en el que se destacaran fundamentalmente los criterios a aplicar y las

actitudes a demostrar.

Desarrollo: Hace referencia a un crecimiento integral de las condiciones econdmicas y
humanas, que permitan a los ecuatorianos lograr un mejoramiento de la vida en conjunto. Se
trabajara intensamente para elevar los niveles educativos, fortalecer los cuidados para la salud,
crear mayores oportunidades de trabajo, esto ultimo con el consiguiente beneficio de los

ingresos economicos que de ello se produzca.

La situacion econdmica y volatilidad reciente de la region ha obligado al Grupo Financiero a
analizar su mision central, para precisar su estrategia hacia el futuro. Esta claro que la mision
del Banco del Pacifico Grupo Financiero es contribuir al desarrollo del pais, en propender al
desarrollo humano de sus empleados y comunidad, y en generar rentabilidad competitiva para

sus accionistas.

La estrategia que el Grupo ha disefiado para cumplir con esta mision tiene tres enfoques: la
innovacion de productos, para crear nuevos y mayores ingresos no financieros; la eficiencia en
costos, para agregar, y no quitar, valor a sus clientes; y la solidez del balance, para asegurar el

futuro del Grupo.

Innovacion de productos

La innovacion de productos ha llevado al Grupo a ser lideres en el mercado en la banca
transaccional. La antigua ventaja competitiva en tecnologia se ha convertido en conocimiento

para entregar productos tecnoldgicos hechos a la medida de las necesidades de sus clientes.



De esta forma se ofrecen productos Unicos en el mercado como Cobros y Pagos, Facturacion de
Combustibles y la recaudacion exclusiva a la IATA por la venta de pasajes aéreos locales,
internacionales y carga. Estos productos generan tres beneficios: manejo del flujo de caja de
clientes corporativos, la generacion de ingresos por comisiones, y la relacion con los clientes de
los clientes. La importancia de ingresos no financieros es que permiten al Banco tener ingresos

en épocas en que la baja demanda de crédito reduce los ingresos tradicionales de la banca.

Otro elemento clave en |a estrategia de innovacion es el denominado "call center” o central de
llamadas telefonicas, que busca crear puntos de informacion y ventas permanentes para los
clientes. Al momento este centro de llamadas esta manejando un promedio de 1.500 llamadas

diarias.

Para continuar con esta estrategia de innovacion se pretende mantener la idea del
"supermercado financiero" donde exista la mas variada gama de productos al alcance del

cliente.

Eficiencia operativa

El segundo elemento de la estrategia es lograr la eficiencia operativa en costos. En este
sentido, el Grupo ha buscado simplificar ciertos procesos frente al cliente asi como procesos
internos. Se ha disefiado e implementado sistemas de caja multiple, que permiten realizar
varias transacciones en una misma ventanilla, lo cual reduce el tiempo de espera del cliente,
evita que el cliente deba hacer distintas filas, y aprovecha de mejor forma la capacidad

instalada.



También se ha disefiado y lanzado la nueva plataforma de ventas y servicios, para acelerar el
proceso de apertura de cuentas asi como la venta de servicios a los clientes. Esta herramienta
también permitira elevar la venta cruzada, para incrementar el numero promedio de servicios

por cliente.

La eficiencia operativa también se ha manifestado en los procesos internos. Se ha reducido
niveles jerarquicos y centralizado operaciones de "back-office” para obtener economias de
escala. Estos cambios han permitido reducir la inversion en equipos, y los costos de

depreciacion y personal.

Fortalecimiento del Balance

La tercera estrategia es el fortalecimiento del balance. Esta estrategia es critica para el futuro
crecimiento del Grupo. En esta estrategia se busca redistribuir la composicion de los activos del
Grupo, para minimizar los activos improductivos y maximizar los activos productivos; vender
activos fijos; cuestionar todas las inversiones en subsidiarias bajo la optica de la estrategia;
administrar cuidadosamente el patrimonio técnico del Grupo y Banco; mejorar sustancialmente
los indices de liquidez del Grupo; y, recuperar agresivamente créditos deteriorados a través de

unidades de gestion.

1.2.2. VISION

El Banco, al empezar el siglo XXI sera el lider en soluciones financieras integrales, altamente
profesionales y tecnificadas, con énfasis en la satisfaccion de las necesidades de las personas.

Contribuyendo asi al mejoramiento de Ia calidad de vida, en los paises donde se encuentre.



1.3. OBJETIVOS INSTITUCIONALES

Mantener el liderazgo centrado en principios:

Propender al desarrollo integral de todos los individuos de la institucion

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

« QOtorgar mayor responsabilidad a los mandos inmediatos y a todos los colaboradores,
liberando de este modo el potencial del personal para generar innovaciones, iniciativas y

compromisos con la institucion.

e Fomentar la comunicacion individual y en grupo con sus colaboradores.

Incrementar los ingresos financieros y no financieros:

Ampliar el margen financiero de la institucion.

« Ofrecer paquetes de productos que satisfagan integralmente las necesidades financieras de

los clientes de acuerdo a los segmentos definidos.

« Orientar a los clientes corporativos al mercado de capitales y extender a sus empleados,

clientes y proveedores, los servicios financieros de Ia institucion.

« Incrementar sustancialmente la participacion de mercado en banca personal.
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« Ofrecer servicios financieros integrales a través de medios electronicos.

Disminuir los costos operativos de la institucion:

Adecuar el tamano de la institucion de acuerdo al volumen de negocios.

« Centralizar los procesos operativos.

« Desarrollar sinergias entre las unidades de negocios.

« Concretar la posibilidad de "outsourcing” de las areas no medulares a la mision del negocio.

» Realizar reingenieria de procesos en las areas operativas y de ventas.

Establecer controles y mecanismos de medicion eficientes:

« Plantear mecanismos que permitan controlar el riesgo y recuperar un alto porcentaje de la

cartera vencida.

« Desarrollar una organizacion moderna y altamente profesional.

« Crear mecanismos de medicion que permitan monitorear las metas establecidas para cada

division, area y unidad de negocio.
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1.4. OBJETIVOS DE LA GERENCIA DE PRODUCTOS

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

Productos de Comercio Exterior establece como objetivos del area los siguientes:

« Desarrollar los productos solicitados por las unidades de segmento.

« Determinar |a factibilidad financiera de los nuevos productos y determinar el costo-beneficio

de cada uno para presentarlo a las unidades de segmento.

« Determinar las politicas y procedimientos a seguir para cada producto.

« Coordinar la capacitacion y entrenamiento necesario para la implementacion de los

productos.

« Establecer la factibilidad legal y las normas que van a regir la venta y los procesos internos

de los productos.

e Analizar los reclamos, quejas y sugerencias de los clientes y establecer acciones correctivas.

e Cumplir con las metas financieras de la institucion de acuerdo a los indicadores financieros

vigentes.
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1.5. TERMINOLOGIA UTILIZADA EN EL PRODUCTO

Importacion
Constituye parte de la balanza comercial y comprende todas las partidas o remesas de bienes y
servicios procedentes de unidades econdmicas situadas fuera del territorio del pais. Su ejecucion

esta regulada por un conjunto de leyes, reglamentos y disposiciones conexas.

Exportacion
Es todo envio de bienes y servicios con destino a unidades economicas ubicadas fuera de
territorio ecuatoriano. Las exportaciones son fuente importante de ingreso de divisas con las

cuales se pagan a las importaciones y se destinan al propio aparato productivo del pais.

Visto Bueno de Importacion
Aprobacién que otorga el banco corresponsal de Banco Central a la declaracion de importacion,

previo el embarque de las mercancias.

Visto Bueno de Exportacion
Aprobacién que otorga el banco corresponsal de Banco Central a la declaracion de exportacion,

previo el embarque de las mercancias.

Justificacion de Divisas
Por Regulacion de Junta Monetaria, se establece que todos los exportadores deben vender sus
divisas productos de sus exportaciones en los plazos estipulados en el Formulario Unico de

Exportaciones FUE.
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Con la papeleta de negociacion, numero de la declaracion de exportacion y monto
correspondiente a cada declaracion, el exportador procede a justificar la venta para registro en el
sistema de Banco Central a través de sus corresponsales; caso contrario no puede presentar
nuevas declaraciones de exportacion. Se exceptuan de venta, las divisas provenientes de
muestras sin valor comercial cuyo valor no exceda los 5 millones de ddlares o su equivalente en

otras divisas durante un ano calendario.

DAFE (Divisas anticipadas futuras exportaciones)

Por regulacion de Junta Monetaria, los bancos e instituciones financieras autorizadas pueden
comprar divisas anticipadas por futuras exportaciones. Se suscriben convenios para esta entrega
de divisas, los cuales se sujetan a las normas vigentes al momento de la suscripcion. En base a
este convenio se pueden efectuar exportaciones dentro del plazo de validez del convenio. Los
exportadores que deseen acogerse a este régimen suscriben un convenio que les permite
comprar divisas anticipadas por futuras exportaciones. Si la exportacion no se cumple, la
entrega anticipada de divisas se considera como una operacion definitiva de compra por parte de

la institucion financiera autorizada.

DUI (Documento unico de importacion)

Documento oficial que utilizan los importadores tanto en la declaracion de importacion a los
bancos corresponsales del banco central previa al embarque de las mercancias para el
otorgamiento del Visto Bueno, como en la declaracion aduanera para el desaduanizacion de las

mismas.
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Consta de tres formularios A, B, C. En el A consta la mercaderia que pertenezca a una sola
subpartida arancelaria. En el B cuando la mercaderia consta en mas de una subpartida
arancelaria. En el C constara la autoliquidacion de tributos por parte del importador y liquidacion

de aduana.

FUE (Formulario Unico de Exportacion)
Formulario de especie valorada. Sirve para efectuar todos los tramites necesarios para una

exportacion.

Se declara ante el Banco Central las exportaciones antes del aforo o del embarque de las

mercaderias. Una vez aprobado se lo presenta en Aduana al ingreso de la mercancias.

Anulacién de FUE

Es el Unico documento que se anula. Para ingreso en el sistema de Banco Central de anulacion
se requiere:

= Juego completo del Fue.

» (Carta del exportador solicitando la anulacion.

Cierre de despacho
Banco Central no permite realizar mas importaciones o exportaciones como sancion tanto a los
importadores como a los exportadores ante el incumpliendo de las normas establecidas en

regulaciones de Junta Monetaria.
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2. PASOS DE LA PLANEACION ESTRATEGICA

2.1. DETECCION DE LA OPORTUNIDAD

El 25 de julio de 1995, mediante la Regulacion No. 939-95, la Junta Monetaria autoriza al Banco
Central del Ecuador a delegar a instituciones bancarias del pais la recepcion y aprobacion de las
declaraciones de importacion y exportacion y las demas operaciones atinentes a estas
actividades. Las instituciones bancarias pueden por tanto solicitar al Banco Central la

autorizacidn para actuar como sus bancos corresponsales en el pais.

Las actividades gue realizan por tanto los bancos corresponsales son Ias siguientes:

a. Registro de importadores y exportadores, recepcion de las respectivas tarjetas de

identificacion y envio de estos documentos al Banco Central del Ecuador.

b. Convalidacion de la informacion y de los documentos receptados para |a tramitacion de las

respectivas declaraciones.

c. Concesion del Visto Bueno en las respectivas declaraciones de importacion o exportacion y

Su registro.

d. Recepcion de los justificativos de los exportadores de haber vendido las divisas provenientes

de las exportaciones en el pais y su registro.

e. Ingreso de los Convenios de Divisas Anticipadas por Futuras Exportaciones (DAFE).
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f. Anulacidn de declaraciones de exportacion.

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

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

h. Venta de Formularios del Banco Central.

El BANCO, consciente de que su infraestructura tecnoldgica le permite acceder rapidamente a
esta oportunidad y con el afan de ofrecer una gama mas amplia de servicios de comercio
exterior a su base de clientes, pide autorizacion al Banco Central para atender como

corresponsal.

Luego de implantar el sistema de corresponsalia internamente surge la idea por parte de la

Gerente de Productos de Comercio Exterior de lanzarlo como un producto que pueda ser vendido

a otros bancos.

De acuerdo al Reglamento de Comercio Exterior, seccion IV ACCESO A LA BASE DE DATOS DEL
BANCO CENTRAL, Articulo 12, el Banco Central da acceso a los bancos corresponsales a su base
de datos de comercio exterior. En el Articulo 13 correspondiente a FORMAS DE CONECTIVIDAD
se menciona que “para acceder a dicha base de datos los bancos corresponsales podran
conectar su computador principal en forma directa con el computador del Banco Central” (...).
“Los bancos corresponsales podran también acceder a la base de datos a través de una red de
enlace, por medio de empresas de servicios de comunicacién 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 servicio puede hacerse a través de Internet utilizando la
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infraestructura de ECUANET, subsidiaria del Grupo Financiero.

Luego de que la Superintendencia de Bancos realizo las auditorias bancarias sobre el patrimonio
técnico de cada institucion bancaria y publicd sus resultados, el BANCO fue declarado como
institucion viable con necesidad de aumentar su capital. Por tanto el BANCO en este momento
busca generar nuevos negocios basados en servicios a clientes que permitan captar liquidez y al

mismo tiempo un ingreso interesante por comisiones.

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

1. Al momento el Banco Central sélo mantiene conexion directa con 3 entidades a su sistema:
Banco del Pacifico, Banco del Austro y BANRED. Por problemas de capacidad del
computador del Banco Central, éste ha restringido el acceso directo a las demas instituciones
bancarias, lo cual motiva a que los bancos deban buscar una empresa de servicios de

comunicacion de datos para poder ser corresponsales.

2. Los bancos que actualmente tienen como switch a BANRED estan interesados en conocer
alguna alternativa que les ofrezca un sistema de informacion gerencial completo con mayor

velocidad de conexion y, por tanto, mejor tiempo de respuesta.

En octubre 25 de 1999 la Superintendencia de Bancos anunciod la fusion de Banco del Pacifico
con Banco Continental. El proceso de fusion se encuentra aun en la etapa preliminar en la cual
se han conformado las comisiones de trabajo para las diferentes areas de negocios y operativas.

Estas comisiones estan conformadas por funcionarios de ambos bancos y tienen como objetivos
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estandarizar politicas, documentacion, procedimientos, controles y tecnologia del nuevo banco,

optimizar la integracion de los recursos humanos y asegurar servicios de calidad a los clientes.

La Gerencia de Productos de Comercio Exterior del Banco del Pacifico ha manifestado que en las
conversaciones preliminares que se han efectuado con el area de Comercio Exterior de Banco
Continental se ha mencionado informalmente que el nuevo banco utilizara el producto de

Corresponsalia de Comercio Exterior que ha desarrollado Banco del Pacifico.

Sin embargo, debido a que la fusion no ha pasado aun por ciertas etapas de tipo legal y
organizacional que deben cumplirse antes de que ambos bancos se integren completamente, la
comercializacion del producto de Corresponsalia a los demas bancos queda en estado de espera.
En el momento en que las areas de Comercio Exterior de ambos bancos estén fusionadas, se

comenzara la implementacion de este proyecto.
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2.2, ESTABLECIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DEL PRODUCTO

Los objetivos principales del producto desarrollado para servicios de Corresponsalia son:

= Permitir al banco corresponsal la captura de informacion para realizar justificaciones de
divisas, ventas anticipadas de divisas, anulaciones de tramites, Vistos Buenos (DUIs y FUES)

y declaracion juramentada sobre el impuesto a |a circulacion de capitales (ICC).

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

datos de Comercio Exterior.

= Mostrar la informacion recibida del Banco Central en base a los datos enviados, con el fin de

que el banco corresponsal pueda tomar decisiones sobre la transaccion que esta realizando.

= Mantener una base de datos de clientes de Comercio Exterior, actualizada diariamente con

informacion del Banco Central.

» Proveer de informacion gerencial al banco corresponsal para una mejor gestion de sus

productos y alimentar su modelo de negocio.
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2.3. ESTABLECIMIENTO DE PREMISAS DE PLANEACION

2.3.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

Para desarrollar este proyecto se han realizado:

= Recopilacion de informacidon sobre la misidn, vision y objetivos del Banco.

= Entrevistas con la Gerente de Productos de Comercio Exterior para conocer el alcance del

proyecto.

» Investigacion sobre la reglamentacion que rige al producto: Reglamento de Comercio

Exterior del Banco Central, Regulacion 939-95 de la Junta Bancaria, etc.

= Entrevista con el Gerente de Desarrollo de Sistemas de la Gerencia de Productos y con el

desarrollador del producto de Corresponsalia.

= Investigacion sobre el producto desarrollado internamente.

» Investigacion sobre el producto desarrollado por la competencia.

= Investigacion sobre la base legal de la competencia.

= Recopilacion de estadisticas de cantidades de transacciones de corresponsalia que realiza el

sector bancario.
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Entrevistas con usuarios del producto de la competencia.

Entrevista con el Gerente de Productos Electronicos para obtener asesoramiento en materia

de normas de certificacion bajo los estandares 1SO.

Entrevista con la Subgerente de Productos Financieros Corporativos y Personales para

obtener asesoramiento sobre el estudio de factibilidad del producto de Corresponsalia.
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2.3.2. ANALISIS DE ESTRUCTURA DE SISTEMAS DEL PRODUCTO

En las entrevistas realizadas con el Gerente de Sistemas de la Gerencia de Productos de

Comercio Exterior se recopild la siguiente informacion:

Formas de Conexion entre Banco Central y los bancos corresponsales

La conexion entre el Banco Central y los bancos del sistema financiero a través de un switch

transaccional provisto 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 centrales de las diversas instituciones
adheridas a la red para enrutar las transacciones desde el banco adquiriente hacia el Banco

Central, bajo esta modalidad de operacion, para el correcto funcionamiento de la red.

No sélo es relevante la gestion propia del switch sino la suma de la eficiencia de cada una de las
instituciones conectadas y que forman parte del proceso que origind la transaccion. En definitiva
cada banco interactua con el Banco Central a través de su propio sistema de informacion, usa el

switch Unicamente para el envio y recepcion de los mensajes al computador del Banco Central.

En esta modalidad estan funcionando actualmente los bancos que se conectan al Banco Central a

través del servicio de BANRED.

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

procesa las transacciones enrutandolas hacia el Banco Central y devolviendo al Banco adquiriente
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una respuesta consistente. Las ventajas de esta modalidad de conexién se aprecian en un mejor

tiempo de respuesta, un menor costo en el proceso.

En esta modalidad la empresa proveedora de comunicacion es quien controla y administra las

funciones de todo el ciclo de las transacciones; adicionalmente debe proveer del sistema de

informacion que permita acceder a la informacion que los Bancos requieran.

El Banco ha desarrollado un excelente sistema de informacion gerencial y transaccional de

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

su disefio es totalmente factible incorporar al sistema diversos bancos sin afectar su

desenvolvimiento.

Diagrama de Proceso entre Banco del Pacifico y Banco Central

~ Figura No. 1
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1. Las estaciones de las diferentes localidades ejecutan transacciones en la base de datos de

Corresponsalia utilizando ODBC (Open Data Base Connectivity).

2. Sila transaccion requerida por el usuario debe ser procesada en el Banco Central del
Ecuador, la base de datos envia el requerimiento al programa de Comunicacion que es el
que lleva a cabo la ejecucion de la transaccion en el Banco Central, utilizando el

procedimiento almacenado extendido ("Extended Stored Procedure”).

3. El programa de comunicacion ejecuta el proceso en el servidor del Banco Central utilizando

ODBC.

4, Una vez procesado el requerimiento, el Banco Central devuelve un codigo de estado de

ejecucion (0000 - correcto) al programa de comunicacion.

5. El programa de comunicacion envia la respuesta obtenida del Banco Central a la base de

datos de Corresponsalia del Banco del Pacifico.

6. Las estaciones consultan el estado final del requerimiento enviado y procesado.

Todas las transacciones que no han sido procesadas en linea directamente con el Banco Central
son enviadas mediante el inicio de una tarea en SQL (Structure Query Language) que se ejecuta

cada 2 horas.

El sistema de informacion gerencial de corresponsalia desarrollado para uso interno del Banco

tiene las siguientes caracteristicas:



Plataforma operacional:

Lenguaje de programacion:

Windows NT

Visual Basic 5.0

Base de Datos: SQL Server
Requerimientos de Almacenamiento: 8 Gigabytes
Requerimientos de Procesador: 64 MB de RAM

Modulos Generales:
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Manejo de sequridades para usuarios: Claves de acceso a diferentes niveles de

usuarios (operadores, supervisores, auditores y de consulta)

Manejo de firmas: Puede invocar a funciones propias de ventanillas para despliegue
visual de las firmas de los funcionarios de los organismos responsables de la

autorizacion de la importacion / exportacion que asi lo requiera.

Registro de Clientes: Registro y actualizacion de clientes calificados por Banco

Central como importador y/o exportador.

Tarifas especiales: Permite al usuario supervisor registrar tarifas especiales para el

cobro de comisiones a un determinado cliente.

Comisiones: Para cada tipo de transaccion se registra la comision que debera ser

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

Justificacion de divisas: Ingreso de las justificaciones de divisas percibidas por el
cliente como pago a sus exportaciones. Para clientes con despacho cerrado por
mora en divisas, las justificaciones son procesadas en linea. Para clientes con
despacho abierto las justificaciones son enviadas para su procesamiento al final del

dia.

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

para futuras exportaciones. Llamados también convenios DAFE.

Anulacién de Vistos Buenos de Exportacion: Permite el ingreso de las anulaciones de

Vistos Buenos de Exportacion que no hayan sido aforados.

Mddulos transaccionales en batch (final del dia):

Vistos Buenos (DUIs y FUEs) o Autorizaciones de Tramites de Importacion o
Exportacion solicitados por los clientes: Este ingreso es posterior a la revision de

documentos, despacho y arancel relativos al permiso.

Moddulos de Gestion:

Reportes

Consultas
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= Auditoria: Verifica detalles operativos de las transacciones registradas por los
usuarios. Solo lo pueden usar aquellos usuarios que tienen el nivel de acceso de

supervisor y auditor.

Modalidad de contingencia: Esta modalidad de trabajo se utiliza en situaciones de que la
informacion referente a clientes, precios y partidas arancelarias que se requiere para
operar el sistema y que es alimentada diariamente en la manana por el Banco Central a
todos los bancos corresponsales, no ha sido recibida a tiempo o esta incorrecta. En esta
modalidad cada transaccion ingresada se valida en linea contra la base de datos del

Banco Central para garantizar su integridad

Documentacion del Producto:

= Manual de politicas y procedimientos

« Manuales de Uso

= Manuales técnicos

= Ayuda en linea
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2.3.3. BASES LEGALES SOBRE LAS QUE TRABAJA LA COMPETENCIA

Considerando que la principal competencia en nuestro analisis es BANRED S.A., al realizar la
investigacion de las bases legales sobre las que trabaja dicha empresa se pueden anotar los

siguientes puntos:

= La competencia ha desarrollado una aplicacion para microcomputador en la cual maneja Ia
interfaz que los bancos requieren para la conexion al servicio de Comercio Exterior con el
Banco Central. El objeto de realizar este desarrollo de software es ceder la licencia de uso

del mismo a los bancos gue se suscriben a este servicio.

= El servicio de enlace estipulado en el contrato comprende:

a) Servicio de conexién con el Banco Central a través de BANRED para la transacciones

detalladas en un anexo al contrato.

b) Licencia de uso no exclusiva de la aplicacion desarrollada.

c) Instalacion y entrenamiento sobre la aplicacion desarrollada al personal autorizado por el

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

» La competencia factura a los bancos una tarifa mensual con pago anticipado y concede
licencia de uso de la aplicacion desarrollada sin costo alguno adicional. Al valor de la tarifa
se adicionan los valores correspondientes al Impuesto al Valor Agregado, en los términos de
la ley. La tarifa mencionada esta sujeta a cambio previo aviso por escrito con dos meses de

anticipacion.
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No es responsabilidad de BANRED:

a)

c)

d)

Cualquier uso gue 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.

Uso del servicio de enlace para conectarse a otra institucion financiera que no sea el

Banco Central.

Inclusion de terceros que usen este servicio de enlace a través del banco para

conectarse con el Banco Central u otra institucion financiera adscrita al servicio.

Los modem, lineas telefdnicas u otros equipos de comunicacion que el banco necesite

para la conexion con BANRED.

Mantenimiento y/o reparacion técnica de los equipos propios del banco que se
encuentren involucrados en el Servicio de Comercio Exterior, incluyendo el

microcomputador donde se ejecute la aplicacion desarrollada cedida por BANRED.

BANRED suspende el servicio al banco en caso de que el Banco Central resolviere suspender

la autorizacion a dicho banco para actuar como corresponsal. La suspension se hara 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. ANALISIS DE ESTRUCTURA DE SISTEMAS, SERVICIO Y

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

Esquema Operacional entre Bancos Privados, BANRED y BCE

BANCO 1
Bl
‘ | SWITCH
— TRANSACCIONAL
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; BANCO CENTRAL
BANCO 2

Coresponsalia

Pratocolo de
carmimcacion Base de datos
(— =]
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Figura No. 2

FUNCIONES:

Controla comunicaciones con Banco Central
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= Procesa requerimientos enviados por los diferentes bancos

= Registro de transacciones

EQUIPAMIENTO NECESARIO EN LAS ESTACIONES DE TRABAJO:

HARDWARE:

e Microcomputador: Procesador 586 o superior, al menos 300 MB en disco, impresora de 80

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

« Tarjeta ISA multiprotocol adapter

« Dispositivo de comunicacion:

Modem
Radio
» Stratus
SOFTWARE:

Software basico:

Sistema Operativo 0S/2
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Comunication Manager:

Subsystem Management: SNA

Software aplicacional:

Lenguaje de Programacion: COBOL

Base de Datos: Ninguna (Las transacciones se registran Unicamente en

la Base de Datos del Banco Central)

Opciones de la Aplicacion:

nsul lientes.- Accede a la Base de Datos de clientes del Banco Central y muestra la

informacion disponible 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 descripcion del producto y el detalle de restricciones y requisitos

previos para importacion/exportacion.

Justificaciéon de Divisas.- Registra en el Banco Central la institucion financiera que adquirio las

divisas objeto de la justificacion, monto y fecha del tramite.

Registro de Divisas Anticipadas.- Venta anticipada de divisas para futuras exportaciones,
llamadas también convenios DAFE; el cliente puede justificar anticipadamente la venta de

divisas a una institucién financiera, y registrar en el Banco Central monto y fecha, éste a su vez
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asigna un numero de documento para posteriores referencias.

Anulacion de Tramites de Exportacion.- Accede a la Base de Datos del Banco Central para

dar de baja una autorizacion de exportacion.

ion.- Existen dos tipos de

autorizacion:

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

del banco Central el cual es actualizado diariamente. Si el cliente tiene despacho abierto en
la Base de Datos local (BANRED), se procede a la autorizacion por parte del BANRED, estas
autorizaciones pueden ser modificadas o eliminadas durante la fecha de proceso. Al cierre

del dia, estas transacciones son enviadas al Banco Central para su proceso respectivo.

= Transacciones autorizadas por Banco Central (en linea).- Unicamente si el cliente tiene

despacho cerrado en los archivos de BANRED, la autorizacion se lo realiza en linea con el

Banco Central, el cual podra autorizar o rechazar la transaccion.

Registro de Tramites Autorizados.- Accede al computador del Banco Central para registrar

informacion relacionada a la exportacién: nidmero de documento de exportacion (DUI, FUE),

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

Parametr | Si a.- Es una opcion unicamente para personal técnico de BANRED, al
instalar la aplicacion por primera vez, se ingresa informacion concerniente a la estacion de

trabajo, y no puede ser manipulada por los usuarios.
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nsul Precios Referenciales.- Permite consultar los precios minimos referenciales

vigentes para productos sujetos a este control, su acceso es por codigo de producto.

Reporte Diario de Transacciones.- Al final del dia se puede emitir un listado de todas las

transacciones aceptadas y rechazadas durante la jornada.

Sistema de sequridad.- Provee un subsistema de control y administracion de usuarios que

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

Ingr uarios.- Permite que nuevos usuarios puedan usar la aplicacion

Consulta de Usuarios.- Consultas individuales por usuario.

Modificacién de Usuarios.- Permite modificar datos generales y permisos de los usuarios.

Eliminacidn de Usuarios.- Dar de baja a usuarios para que ya no puedan acceder a la

aplicacion.

Reporte de Actividad de Usuarios.- Sirve para auditar la actividad del usuario en el sistema,

muestra todas las altas y bajas realizadas en la operacion de la aplicacion.

Servicios que otorga BANRED

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

= Soporte para la aplicacion de comercio exterior
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= Reporte mensual de uso del sistema

Precio del Servicio

La tarifa mensual vigente para este servicio esta en el orden de 800 ddlares americanos, mas
impuestos del Ley; esta tarifa es (nica, no esta en relacion con |a cantidad de transacciones que

se procesen ni a los montos de las negociaciones,
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2.3.5. ANALISIS DE ESTADISTICAS DE TRANSACCIONES

La Gerencia de Productos de Comercio Exterior a través de la Subgerencia de Sistemas recabo
informacion historica de las transacciones de corresponsalia hechas en el sistema financiero del
pais entre los meses de enero de 1998 hasta abril de 1999; informacion que comprende
transacciones y montos totales en las diferentes actividades de corresponsalia: Permisos de
Exportacion e Importacidn; Justificacion de divisas producto de las exportaciones, Convenios por

venta anticipada de divisas por futuras exportaciones y Anulaciones, (Ver anexo "A”).

Esta informacion historica del total de transacciones y montos negociados en los 16 meses,
constituye la base estadistica para establecer un prondstico del comportamiento de ésta
actividad en el primer trimestre del afio 2000. Esta estimacion se la va a realizar utilizando

técnicas de prondstico que manipulan informacion historica, conocidas como Series de Tiempo.

ANALISIS DE SERIES DE TIEMPO

El analisis de Series de tiempo establece tres pasos a seguir:

1. Conocer los factores que afectan el desempeiio historico del producto:

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

= Fluctuacion ciclica: Tendencia de las series a subir o bajar segun un patron ciclico.

= Variacion estacional y aleatoria: Tendencia de la serie a variaciones hacia arriba o abajo

durante estaciones especificas en el afio.
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La serie de tiempo objeto del analisis, 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 variacion hacia arriba y hacia abajo (febrero/1999 y marzo/1998) respectivamente, se
asume que esta desviacion se presenta debido a factores aleatorios, ocasionados por un
comportamiento casual de la economia del pais. En la figura No. 3 también se grafica la serie
regularizada (alisada), el objetivo es disminuir los efectos de las variaciones aleatorias mediante

la aplicacion de promedios, llamado también método de promedios moviles.

Transacciones de Corresponsalia

5
H

Transaciones

10,000

Periodos
—+—Seriel =1 per. media mavil (Seriel)

Figura No. 3

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

Los factores mas importantes que influyen en las actividades de comercio exterior son:
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= Cotizacion de las divisas

= Inflacion

= Restricciones a las exportaciones: Cupos asignados para el ingresos de productos en los
mercados internacionales, Aranceles, Nuevos estandares de calidad para los productos de

exportacion.

= Restricciones a las importaciones: Aranceles, politicas proteccionistas, regulaciones fiscales.

3. Hacer predicciones para cada uno de los escenarios

Los diversos escenarios determinan el nimero de transacciones de corresponsalia que se espera
en el primer trimestre del afio 2000, éstos estan afectados por los factores antes mencionados y

que inciden porcentualmente en cada uno de ellos.

Optimista: Se prevé un incremento de las transacciones de Comercio Exterior del 20% de

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

Las importaciones podrian verse favorecidas si se dan los siguientes factores:

= Estabilidad en el tipo de cambio

« Incremento del poder adquisitivo de la poblacion

= Desaceleracion en la tasa de inflacion
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Las actividades de exportacion podrian recuperarse si se dan factores como:

= Apertura de nuevos mercados

= Acuerdo entre productores y exportadores de banano

= Recuperacion de la produccion de camarones

= Apertura de nuevas lineas de crédito

= Nuevos productos no tradicionales

Pesimista: De acuerdo al comportamiento actual de la economia, los analistas econdmicos a
través de los medios de comunicacion han manifestado su temor de una contraccién de las

importaciones y exportaciones de hasta un 50%.

Caida de las importaciones por factores como:

= Incremento en la cotizacion de las divisas

» Hiperinflacion

*  Productos sustitutos de fabricacion nacional

Baja en las exportaciones por:

= Conflicto entre productores y exportadores de banano



40

= Presencia de plagas en la produccion de camardn

= Cierre de lineas de crédito en los bancos, por incremento del riesgo pais.

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

crecimiento de no mas alla del 10% con respecto al ano anterior.

Una mesurada recuperacion en las exportaciones por:

= Control de las plagas que afectan al camaron

= Lineas de crédito se mantienen

= Se prevé también una estabilizacion de la economia que reduciria el riesgo de una

hiperinflacion.

Modelacion mediante el método de promedios moviles de las series de

tiempo para cada uno de los escenarios

El método de los promedios moviles es un método para elaborar pronostico de corto plazo; la
metodologia recomienda fijar un nimero de periodos sobre los cuales se va a obtener un

W

promedio. Asi para encontrar el promedio movil de "n” meses, la formula es:

Prondstico del mes siguiente = Promedio de los “n” meses anteriores

Esta férmula se aplico para los tres primeros meses del afio 2000 y los resultados obtenidos



para los diferentes escenarios se muestran en el Anexo "B".

INDICADORES BASICOS QUE SE DESPRENDEN DEL ANALISIS

Numero promedio de transacciones esperadas en el primer trimestre del afio 2000:

Probable: 30.391 transacciones
Optimista: 36.470 transacciones
Pesimista: 18.239 transacciones

Bancos con el mayor nimero de transacciones y porcentaje de participacion:

' 5 T i 25 ]
BCO | | | NN
Nombre del Banco Escenarios Afio 2000 % de 5l ,Parucipa |
Pamupaaén “Acumulac
bk b A , 3'5**‘*‘ “‘Wﬂ
Probable Optimista Pesimista | AR
647LPICHINCHA 5592 6738 3374 18.52% 18.52%
646 PACIFICO 5461 6596 3305 18.08% 36.60%
651 PRODUBANCO 3612 4382 2199 11.96% 48.56%
648 POPULAR 3365 4072 2042 11.14% 59.70%
625 FILANBANCO 3388 4039 2015 11.22% 70.92%
617 CREDITO 2444 2965 1488 8.09% 79.02%
615 CONTINENTAL 1060 1286 646 3.51% 82.53%
603 AUSTRO 904 1094 548 2.99% 85.52%
652 PROGRESO 624 738 367 2.07% 87.59%
608 BOLIVARIANO 610 718 357 2.02% 89.61%
692 LLOYDS BANK INT. 485 583 292 1.61% 91.21%
684 CITIBANK 470 568 285 1.56% 92.77%
634 INTERNACIONAL 434 521 260 1.44% 94.21%
629 GUAYAQUIL 401 482 241 1.33% 95.53%
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Bancos con el menor numero de transacciones:

S A |, oS
BCO = Nombre del Banco = 'Escena' :
L 3 : | T IO
ke ~ Probable aticipacty
" 53 £ 1 - CJ' e .f_‘l,m- ¥ . oA J [} ki ¢ i
601 AMAZONAS 274 333 168 0.91% 0.91%
705 COFIEC 248 303 152 0.82% 1.73%
642 MACHALA 225 271 136 0.75% 2.47%
688 ABN. AMRO BANK 204 246 123 0.68% 3.15%
123 CENTRAL 94 115 58 0.31% 3.46%
- OTROS (*) 72 87 44 0.24% 3.70%

(*) Banco de Colombia, Comercial de Manabi, Territorial, General
Ruminahui, Aduanas
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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 planificacion estratégica de este
proyecto es el analisis de la estructura funcional y técnica que debe tener la Gerencia de
Productos de Comercio Exterior para atender el desarrollo de la programacion, mantenimiento de

bases de datos, atencion al servidor y soporte a usuarios que se requiere para la puesta en

marcha del producto.

Estructura organizacional actual

BANCO DEL PACIFICO
ECUADCR

'PRODUCTOS PERSONALES
Y CORPORATIVOS

[ [ o i 1 ]
Gerencia de Productos | | Gerencia de Productos | | Gerencia de Productos | | Gerencia de Productos| | Gerencia de Productos
Comercio Extenior i de Colocacion (*) de Captacion (%) de Cobros y Pagos (*) | | de Giros y Cambios (%)

'{7 Slsiemas_

PR

Hi Procedimientos

e
H Mercadeo

Figura No. 4

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

Gerencia de Productos de Comercio Exterior.
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Cada Gerencia de Productos tiene tres areas funcionales que son 1as siguientes:

Sistemas: Liderado por un gerente de desarrollo de sistemas. En esta drea se realiza el
analisis, programacion y mantenimiento de los programas que corresponden a los productos de

cada gerencia.

Procedimientos: Formado por personal especializado en Organizacion y Métodos. En esta
area se realiza el analisis de procesos, elaboracion de procedimientos, escritura de manuales de

procedimientos y soporte operativo a las areas involucradas en los productos de la gerencia.

Mercadeo: Formado por una persona especializada en Publicidad y Mercadotecnia. Realiza
investigaciones de mercado, andlisis de costo-beneficio de proyectos, costeo de productos ya

implementados, desarrollo del modelo de negocio.

En el caso de la Gerencia de Productos de Comercio Exterior, dentro del area de Sistemas existe
actualmente una persona encargada exclusivamente del producto "Corresponsalia". Esta
persona ha desarrollado el sistema que es utilizado por los usuarios del Banco, proporciona

mantenimiento a los programas y se encarga del soporte técnico.

Estructura organizacional propuesta

La estructura que se propone es que dentro de la Gerencia de Productos de Comercio Exterior el
area de Sistemas se subdivida en dos areas “funcionales”: la primera enfocada a los productos
propios de la Gerencia que son de uso interno, y la segunda enfocada solamente al nuevo

producto "Corresponsalia BCE".
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| BANCO DEL PACIFICO

‘ ECUADCR

| PRODUCTOS PERSONALES
| YCORPORATVOS |
i
. 1 |
Gerencia de Productos | | Gerencia de Productos| |Gerencia de Productos | | Gerencia de Productos
Comercio Exterior | de Colocacion (*) de Captacion () | | de Cobros y Pagos (%)

Gerencia de Productosl
de Giros y Cambios (7 |

PO —
‘ Sistemas

Productos internos

Corresponsalia BCE

Sopotte |
de Ecuanet
—+ Procedimientos

Figura No. 5

En el area enfocada al producto de Corresponsalia se incorpora a la persona que actualmente
trabaja en el producto y se requeriria una persona adicional para apoyar las labores de desarrollo
de sistemas y soporte técnico al servidor y base de datos. Esta area tendria el apoyo de un
soporte de Ecuanet para lo referente a la conexion de los bancos corresponsales al switch.
Ecuanet daria soporte técnico a los bancos corresponsales y filtraria las consultas que

correspondan resolver a la Gerencia de Productos.

Nétese que al describir la estructura del area de Sistemas de la Gerencia de Productos de
Comercio Exterior hemos mencionado que se subdividiria en “areas funcionales”. Con este
término queremos expresar que se trata de una estructura dinamica formada por grupos de
funciones dentro del area de Sistemas, en lugar de areas estructurales. En el area de Sistemas

de la Gerencia de Comercio Exterior existe un Jefe que tiene a su cargo varias personas, dos de
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las cuales tienen la funcidon de atender los productos de Corresponsalia. Al trabajar en una
estructura dindmica estas personas pueden, en un momento dado en que la Gerencia lo
requiera, trabajar temporalmente en la atencion de productos internos de Comercio Exterior, o
puede ocurrir también que personal que atiende productos internos pase a apoyar

temporalmente al grupo de Corresponsalia.
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2.4.2. EVALUACION DE LA VENTAJA DE OBTENER CERTIFICADO DE

CALIDAD ISO PARA EL PRODUCTO

Como parte del plan estratégico para la comercializacion del servicio de Corresponsalia con
Banco Central, la Gerencia de Productos de Comercio Exterior se ha planteado evaluar la

obtencion del certificado de calidad bajo las normas ISO.

Estar bajo las normas ISO significa que la empresa esta consciente de lo que hace, como lo hace

y como satisfacer al cliente.

Las ventajas de tener certificacion I1SO para una empresa son:

a) Le obliga a estar preocupada constantemente por la calidad en sus procesos y productos

para mantener la certificacion ISO, y

b) Le permite competir cuando se exporta bienes o servicios ya que en otros paises donde se
desconoce a la empresa, el tener certificado ISO ofrece una mayor seguridad a los

compradores extranjeros.

Dentro de las normas ISO existen varias series: 9000, 10000, 14000 entre otras. Las normas
ISO 9000 estan enfocadas a empresas de servicios y prevén que dichos servicios deben estar
bien disefiados y contar con elementos capaces de determinar la calidad, por medio de Ia
valoracion y percepcion de sus clientes. Por este motivo, las normas ISO 9000 son la

reglamentacion bajo la cual se trabajara en este proyecto.
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Ubicacion de la empresa dentro de las normas ISO 9000

Las empresas se clasifican en tres grupos segun las normas ISO de la serie 9000:

ler. Grupo Empresas con disefio, produccion, suministro y servicio posventa.

2do. Grupo Empresas que producen, suministran y dan servicio posventa.

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

inspecciones y ensayos finales.

Las empresas del primer grupo engloban a las que disefian productos o servicios en distintas
formas. Por ejemplo: disefiar un nuevo servicio bancario, pdlizas de seguros, servicios

asistenciales.

En el sequndo grupo estan las que hacen lo mismo pero no disenan, no inventan, si no que
fabrican piezas disenadas por su cliente o por otros; ofrecen un servicio rutinario; el producto o

servicio se realiza en base a planos o especificaciones proporcionadas por terceros.

El tercer grupo abarca aquellas empresas que pueden responsabilizarse de ensayar e
inspeccionar productos acabados; no disefian, no producen: usan el producto para ofrecer un
servicio que debe poderse ensayar e inspeccionar.  En este caso se encuentran también una

tienda de alquiler de videos o un dentista.

Por ser el Banco una empresa que disefia internamente sus servicios tanto en forma masiva

como en forma dirigida, se puede concluir en que encaja dentro del primer grupo.
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Ubicacion del producto dentro de las normas ISO 9000

La serie de normas ISO 9000 ofrece 3 opciones. La mas exigente de todas es la ISO 9001, que
consta de 20 puntos que deben ser implantados y documentados. Por su parte, 1a ISO 9002 solo
se diferencia de la anterior en la eliminacion de la seccion que hace referencia al disefio, con lo
que se reduce a 19 puntos. Por ultimo, la Norma ISO 9003, significativamente mas corta que las
anteriores, se reduce a 8 puntos. El hecho de que las normas 9002 y 9003 tengan menos
puntos de revision que la 9001 no significa que sean normas “peores” o “incompletas” sino que
pone un mayor énfasis en lo referente a algunos temas concretos del aseguramiento, dejando
otros de lado. Esto puede ir muy bien para algunas empresas, pero comunmente, la estructura

de las empresas de servicios encaja con la ISO 9001 o la 9002.

Los puntos gue se revisan en cada una de Ias normas son:

| IS0 9001 ISO 9002 ISO 9003

1. Responsabilidad de la direccion
2. Sistema de calidad
3. Revision del contrato
4. Control del disefio
5. Control de la dowmentacm y los datos
6. Compras
7. Control de los productos suministrados por el cliente
8 Identificacion y trazabilidad de los productos
/9. Control de los procesos
| 10. Inspeccidn y ensayo
11, Equipos de inspeccion, medicion y ensayo
| 12. Estado de inspeccién y ensayo
13. Control de productos no conformes
14. Acciones correctivas y preventivas
15. Manipulacién, almacenamiento, embalaje, conservacion y
| _entrega. —
16 Control de los regustros de calidad
| 17. Auditorias internas de la calidad
18. Formacién
19. Servicio posventa
20. Técnicas estadisticas

xuxxxxx:xxxx:xxixi
B oX| XM X X X X X X X X@X X X
XAUAUX X\ ouX@xex s

|

X <
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% Punto con todos los requisitos
¥ Punto con exigencias parciales
® Punto de no aplicacion

Luego de este analisis se puede concluir que el producto de Corresponsalia encaja en la

certificacion de la Norma ISO 9002.

Vision global de la ISO 9002

La Norma ISO 9002 contiene 19 puntos que describen los requisitos que deben implantarse en la
empresa para asegurar que cumple con una norma de calidad predefinida. Estos puntos hacen
referencia a los procesos que pudiesen influir directa o indirectamente en la Calidad del servicio

prestado, por lo que, resumiendo los principios que deben observarse son:

« Definir como deben realizarse los procesos, de forma que cumplan con los requisitos de las

normas v los objetivos trazados.

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

Procedimientos Generales, Procedimientos Especificos).

» Ejecutar los procesos segun se especifica en dichos documentos.

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

ORGANIZACION: Antes de empezar a prestar el servicio, el Banco debe tener una estructura

de organizacion que le permita lograr los objetivos que se plantea.
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RELACION CON EL CLIENTE: Como paso previo también es necesario conocer las
expectativas que tienen los clientes para poder definir un servicio que los satisfaga. También
significa establecer un acuerdo entre el cliente y la empresa sobre las condiciones en que se va a

prestar el servicio.

COMPRAS: En caso de necesitar subcontratar servicios (por ejemplo, el servicio de conexion de
Ecuanet) se deben cumplir unos requisitos minimos para asegurar que el servicio global tiene |a

calidad especificada.

PRESTACION DEL SERVICIO: El servicio debe prestarse conforme a unas especificaciones
que aseguren la calidad final. Se tratan varios factores como: el control de calidad, la forma de

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

REGISTRO Y TRATAMIENTO DE LA INFORMACION: Durante |a ejecucion del proceso se
genera una informacion que muestra como esta funcionando el servicio. Esta debe analizarse y

actuar en consecuencia, motivando la mejora continua.

ATENCION AL CLIENTE: En cualquier momento el cliente debe ser el foco de todos los
esfuerzos. Después de prestar el servicio debe evaluarse su grado de satisfaccién para buscar

nuevas mejoras.

REVISIONES: Por medio de auditorias y otros sistemas se revisa continuamente la idoneidad

del Sistema de Calidad y su correcta implantacion.

FORMACION: Todo lo expuesto requiere disponer de personal bien preparado y formado en

diversas técnicas. Para ello se sistematiza un proceso de formacion.
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TECNICAS ESTADISTICAS: Se utilizan técnicas estadisticas para valorar toda la informacion
que recoge el sistema. Aparte de los métodos estadisticos matematicos hay muchos otros que

estan orientados a la mejora de la calidad, de sencilla aplicacion y muy Utiles.

Pasos previos a la certificacion

Antes de iniciar el proceso de certificacion del producto, es necesario ponerse en contacto con I3
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 externo que brinde apoyo en este campo. Esta
consultoria ayudarad a revisar todas las exigencias de las normas antes de que la empresa
verificadora se haga presente y detectarda los puntos que no se estan cumpliendo para

mejorarlos antes de |a inspeccion.

Luego se escoge una empresa verificadora autorizada para extender la certificacion ISO. En el
caso de Ecuador existen 5 empresas verificadoras, de las cuales las mas recomendadas para
estos procesos son BUREAU VERITAS y SGS por su experiencia y reconocimiento nacional e

internacional.

Fases del proceso de certificacion

Las fases por las que debe pasar todo proceso de certificacion son:

Fase I: Diagnostico (se refiere a la inspeccion que realiza la empresa verificadora del proceso o
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producto que se va a certificar y elaboracion de la lista de actividades que se deben cumplir en el

proceso)

Fase II: Proceso interno de adecuacion (se refiere al proceso interno que la empresa debe

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

Fase III: Inspeccion preliminar que realiza la empresa verificadora

Fase IV: Inspeccion definitiva

Costos de la certificacion

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

» $50.000,00 para extender la certificacion

« $50.000,00 por cada renovacion de la certificacion, lo cual debe realizarse cada 2 afios.
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2.5. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PRODUCTO

Para realizar el estudio de factibilidad del producto de Corresponsalia se consideraran los datos
obtenidos en el capitulo ANALISIS DE ESTADISTICAS DE TRANSACCIONES vy se consideraran los

datos obtenidos para el escenario pesimista.

En el analisis se tomaran los siguientes factores:

INGRESOS = Ingresos por Banco del Pacifico + ingresos por servicio a otros bancos

EGRESQOS = Gastos por Banco del Pacifico + gastos por servicio a otros bancos

INGRESOS

Ingresos mensuales por Banco del Pacifico

Cantidad de transacciones Banco del Pacifico : 3.300
Precio promedio por transaccion cobrada por el Banco a sus clientes: USs 7,50
Ingresos por comisiones (3.300 * 7.50): 24.7

Ingresos por servicio a otros bancos

Para establecer los ingresos por servicio a otros bancos se tienen tres posibilidades: 1) Cobro de

tarifa fija mensual; 2) Cobro de una comision por transaccion; 3) Cobro de un valor fijo si la
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cantidad de transacciones esta dentro de un rango e incrementos por transacciones que

sobrepasen este rango.

Para el analisis se ha tomado como referencia la forma de cobro y el valor que utiliza la
competencia, es decir la modalidad 1 que es cobro de tarifa fija mensual de US$ 800. Utilizamos
este valor como referencia para el analisis por considerarlo el mas alto que podriamos cobrar a

los bancos corresponsales con los que pactemos el servicio.

Considerando que en el analisis de estadisticas de transacciones se prevé que la estrategia de
negocios debe ir por la linea de vender el servicio a los bancos Pichincha, Produbanco, Popular y
Filanbanco, y que ademas la Gerencia de Productos de Comercio Exterior ya ha realizado
contactos previos con los bancos Machala, Bolivariano y Guayaquil, para el calculo del ingreso
mensual se consideraran estos 7 bancos. El ingreso mensual que se tendria por ellos tomando

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

Total de ingresos

US$ 24.750 + US$ 5.600 = US$ 30.350

EGRESOS

Gastos mensuales por servicio Banco del Pacifico:

Sueldos personal de Sistemas (1 analista de sistemas) considerando un tipo de cambio de

§/.17.000 por dolar: USs 411,76
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Sueldos personal operativo (3 ayudantes de Atencidn al Publico) que atiende el servicio de

Corresponsalia:

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

Gastos mensuales por servicio a otros bancos:

Sueldo personal de Sistemas adicional (1 programador de sistemas):

US$ 352,94

764,7

US$ 264,70

Pago de comision a Ecuanet por servicio de conectividad (20% del total de ingresos que

percibamos de los otros bancos):

Inversion inicial por la compra de un servidor adicional para el servicio

Total gastos mensuales por servicio a otros bancos:

Total de gastos

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

INGRESO NETO POR EL SERVICIO

Total de ingresos - total de gastos = Ingreso neto

US$ 30.350 - US$10.149,40 = USS$ 20.200,60

USs 1.120,00

USs 8.000.

US$ 9.384,70
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Notese que en este estudio se estd devengando en el primer mes la inversidn inicial que se

realizara en el servidor adicional.

A partir del segundo mes el ingreso neto por el servicio sera de = US$ 28.200,'6(]@
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2.6. PLAN DE NEGOCIO PARA LANZAMIENTO DEL PRODUCTO

En los capitulos anteriores de este documento se han realizado diferentes analisis que permiten
visualizar el alcance, magnitud y factibilidad del proyecto a la Gerencia de Productos de Comercio

Exterior.

Una vez que la Gerencia de Productos ha analizado el plan estratégico presentado, le
corresponde realizar la presentacion del proyecto a los Comités de Finanzas y Tecnologia para la

aprobacién de su implementacion.

Antes de realizar esta presentacion final es necesario elaborar el "Plan de Negocio" del proyecto
para su lanzamiento. Debido al alcance de este proyecto de graduacion, en esta seccion se

presentara el borrador del Plan de Negocio propuesto.

El Plan de Negocio propuesto incluye un estudio de mercadeo para conocer la aceptacion que
tendra nuestro producto y los aspectos técnicos que debe contemplar para satisfacer a nuestros

clientes potenciales.

Ademas incluye en forma detallada y cronoldgica las fases de ejecucion del proyecto. En esta
fase se concentra la inversion y también, en general, los desembolsos del financiamiento. Por
esta razon es util disponer con el mayor detalle posible de las previsiones de la cronologia
estimada, a fin de coordinar mejor la adquisicion de materiales y equipos, la prestacion de
servicios por terceros vy la realizacion directa de tareas de desarrollo y montaje, hasta la puesta

en marcha del proyecto.
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2.6.1. ESTUDIO DE MERCADEO

Para realizar el estudio de mercado se tiene prevista la participacion del area de Mercadeo del
Banco del Pacifico. Este estudio se realizaria utilizando la técnica de la encuesta y esta dirigida a
los Jefes de Comercio Exterior de los bancos que actualmente utilizan el servicio de
Corresponsalia que proporciona BANRED y con los cuales la Gerencia de Productos ha venido

manteniendo conversaciones informales sobre el servicio de Corresponsalia.

El cuestionario que se utilizara en la encuesta contiene las siguientes preguntas:

Factores criticos por los que esta evaluando el cambio de proveedor

e Nivel de satisfaccion con el servicio actual

s Principales ventajas del servicio actual

e Principales desventajas del servicio actual

« Otra informacion sobre el sistema: tiempo promedio de respuesta, apoyo técnico,

actualizacion de versiones de programas

Una vez recabada esta informacidn la Gerencia de Productos podrd contar con informacion

valiosa sobre;

« Estado de satisfaccion del producto de BANRED que tienen los potenciales clientes
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« Aspectos negativos 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 servicios de
corresponsalia de comercio exterior con el Banco Central del Ecuador. Este servicio de
corresponsalia para importaciones y exportaciones, los bancos lo proporcionan unicamente en
sus oficinas principales de las ciudades con mayor movimiento econdmico del pais; que son

Quito, Guayaquil, Cuenca, Manta y Ambato, Esmeraldas.

N

BANCOS
Oficinas |

' Amazonas
Bolivariano
' Continental
Filanbanco
Guayaquil
Internacional
Machala
Pacifico
' Pichincha
| Popular
Previsora
| Produbanco
Citibank_
Abn. Amro Bank
Lloyds Bank Int.
Ruminahui
Territorial
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Posicionamiento

La legislacion ecuatoriana exige que todo tramite de exportacion se lo haga con la autorizacion
del Banco Central pero a través de los bancos corresponsales, delegando a estos la
responsabilidad en la prestacidn de este servicio en el que la oportunidad, eficiencia y agilidad
son factores claves. La tecnologia en comunicaciones instalada en los bancos del pais posibilita
los enlaces entre los bancos corresponsales y el Banco Central. Esto obliga a mantener un

sistema de informacion eficiente y adecuado a las exigencias de los mercados internacionales.

Consideramos que el posicionamiento de nuestro producto en el mercado deberia ser:

“Sistema de informacion de Corresponsalia” , software que integra toda la informacion de

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

2.6.2. PLAN DE EJECUCION

El Plan de Ejecucion es un elemento de juicio y de control sobre la realizacion de la inversion y
sobre su financiamiento, en cuanto dependen del factor "tiempo de ejecucion”. A este efecto el

plan de ejecucion debe contener los siguientes elementos:

« Desglose completo de la fase de ejecucion en tareas o actividades bien identificadas que en
su conjunto constituyen la realizacion completa del proyecto, con la estimacion de las
respectivas duraciones en un grado de detalle compatible con los estudios técnicos ya

realizados al completarse el anteproyecto definitivo o estudio de factibilidad.
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Entre las actividades que deben detallarse estan:

o Conformacion de equipos de trabajo

u Definicion de esquema de comunicaciones entre Banco, Ecuanet y Banco Central

0 Pruebas de enlace

0 Desarrollo de programas en el servidor

0 Desarrollo de procesos batch

a Elaboracion de ayudas interactivas para el programa

0 Elaboracion y revision de manuales de usuario

QO Revision de manuales de procedimientos internos

o Entrenamiento de personal de los bancos clientes

0 Definicion de cronograma de pruebas

0 Paso a produccion

o Promocion del producto

Ordenacion de estas tareas en una "red de actividades" que exprese el encadenamiento, las
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dependencias y las restricciones de tiempo que existen entre estas tareas y la caracterizacion

de los eventos que constituyen su iniciacion y su terminacion.

« Calculo de las fechas caracteristicas (fecha mas temprana o "posible” y fecha mas tardia o
"permisible”) de iniciacion y de terminacion de cada tarea, con identificacion del camino o de
los caminos criticos y la determinacion de las "holguras” de los “eventos" y los margenes de

tiempo de las actividades criticas.

« Calendario y grafica de Gantt con el planteamiento de las holguras existentes, y esquemas
indicativos de los requisitos necesarios para cada tarea en cuanto a recursos humanos y

técnicos, servicios de terceros y financiamiento.

e Indicacion de la posibilidad o conveniencia de acortar la duracion total del proyecto,
transfiriendo recursos disponibles de las tareas no criticas a las tareas criticas o utilizando
recursos adicionales con la estimacion de los efectos sobre los costos directos, indirectos y

totales.

2.6.3. ESTRATEGIA DE MERCADEO

La estrategia de mercadeo del producto que se propone es:

« Ofrecer un sistema de informacion de comercio exterior completo a diferencia del producto

de la competencia que es exclusivamente un sistema transaccional

« Tiempo de respuesta del sistema gque satisfaga las expectativas actuales de los bancos

corresponsales.
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« Soporte técnico de alta calidad tanto en la parte de conectividad como actualizaciones del

software.

e Precio competitivo que atraiga a los bancos corresponsales y al mismo tiempo genere

rentabilidad para el Grupo Financiero.

Para la introduccion del producto en el mercado se han fijado las siguientes etapas:

0 Iniciar la campafia con la acometida a los bancos Pichincha, Produbanco, Popular y

Filanbanco, cuya participacion acumulada esta en el orden del 52,84%.

0  Ofrecer el producto a los bancos Machala, Bolivariano y Guayaquil, con quienes ya se
habian realizado contactos previos a la realizacion de este proyecto. Su participacion

acumulada esta en el orden del 4,1%.

o Iniciar el Plan piloto con los primeros bancos con los que se llegue al acuerdo. Se

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

Q Mejoramiento del producto en base a la experiencia en el plan piloto.

O Venta del servicio a los 4 bancos restantes del primer grupo.



65

3. CONCLUSIONES

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

comercializacion del producto de Corresponsalia se puede concluir en lo siguiente:

1. El Grupo Financiero cuenta con la tecnologia y el personal con la capacitacion requeridos

para acometer con el proyecto de comercializacion del producto.

2. El Banco cuenta con 4 anos de experiencia en el servicio de Corresponsalia para sus
clientes lo cual le permitird generar un sistema de informacion para los bancos

corresponsales que cubra las necesidades de éstos.

3. Ecuanet, como parte del Grupo Financiero, tendra una participacion importante en el
servicio porque sera la entidad que negociard con los bancos corresponsales de acuerdo
al Reglamento de Comercio Exterior y ademas sera el switch entre Banco Central, bancos

corresponsales y Banco del Pacifico.

4. De acuerdo a los prondsticos, el Banco del Pacifico tendra una participacion del 18,08%
del total del sistema de Corresponsalia con Banco Central. Al concretarse la fusion con el
Banco Continental tendra una participacion del 21,59%. Si se concentra en vender el
servicio a los Bancos del Pichincha, Produbanco, Popular y Filanbanco, quienes juntos
cubrirdn el 52,84%, el Banco podra analizar el cobro de comision de servicio por

cantidad de transacciones para obtener una rentabilidad atractiva.

5. La Gerencia de Productos de Comercio no requiere realizar cambios profundos en su
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estructura organizacional actual para soportar el servicio a los bancos corresponsales.
Ademas la nueva estructura permitird apoyar las demas actividades de la Gerencia de

Productos.

La certificacion de calidad ISO tiene un costo de US$ 50.000, monto que en estos
momentos no serd aprobado por estar el Banco en proceso de fusion con Banco

Continental.
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4. RECOMENDACIONES

De las conclusiones presentadas anteriormente se desprenden las siguientes recomendaciones

para la implementacion de este proyecto.

1.

Se sugiere realizar un analisis mas exhaustivo sobre la forma de cobro de la comisién por el
servicio a los bancos corresponsales. Es posible inclusive cobrar una comision mas alta que
la que actualmente factura la competencia debido a que el sistema que ofreceremos serd un

sistema de informacion completo.

Una de las formas de cobro de comision que se recomienda es por rangos de cantidad de
transacciones, de tal manera que desde 0 hasta N transacciones, cada transaccion tenga un
costo fijo; a partir de N hasta N, transacciones cada transaccion tenga un costo fijo inferior al

del rango anterior, y asi sucesivamente.

Debido a que las politicas actuales del Banco sobre temas financieros estan dirigidas a
reduccién de gastos, posiblemente que no se apruebe la certificacion bajo normas ISO. Sin
embargo, se sugiere a la Gerencia de Productos trabajar bajo los estandares de calidad
dictados por ISO aunque adn no se realice el proceso de certificacion para de esta manera

estar preparados para efectuarlo en un futuro.

Aln en el caso de que se deseche completamente la idea de certificar el producto bajo
normas ISO, es importante para el Banco comience a trabajar bajo los conceptos de calidad
que establece 1SO. Esto permitird crear una cultura de calidad y estandarizacion de procesos

dentro de las areas que desarrollan productos en el Banco y en el Grupo Financiero.
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Mantener informacion sobre el servicio de Corresponsalia en la pagina WEB del Banco del
Pacifico ubicada en Internet como apoyo al mercadeo del producto. La elaboracion y
mantenimiento de esta informacion debera ser un trabajo conjunto del area de Mercadeo del

Banco del Pacifico, Ecuanet y la Gerencia de Productos de Comercio Exterior.
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ANEXO "A"

Total mensual de Transacciones de Corresponsalia

0L



ANEXO "B"

Prondstico de Transacciones de Corresponsalia

# ~ Escenario Probable"' _Escenario Optimista | Escenario Pesimista

£ ANC2000- B il E ~ ANO2000 | ANO 2000

SENE N MEEBRN| S IMAR! *““ 'ENE. | FEB. | MAR. | ENE. | FEB. | MAR.

5644 5608 5525 6773 6730 6630 3387 3365 3315

5525 5505 sa1| o630 o608  essa| 3315|3303 3e77

381 3663 w12|  aa7| 4306|4334 2200 2108 2167

3416 3400 365 4099  4os0] 4038 2050 2040 2019

3350 3360 388 4020 4032 408|200 2016|2033

~ GI7|CREDMO 2432 77 2428|2000 2972  2933|  1ags| 1as6| 1467
,g4 CONTINENTAL 1082 1074 1060 1208] 1288] 1272 549 645 636
“m\ﬁg“ i 917 913 soa| t100]  1008] 1085 550 548 543
"t PROGRESO 612 610 624 734 732 749 367 366 375
08{BOLIVARIANO 590 565 610 708 715 732 354 358 56
ZLLOYDS BANKINT. 4686 487 485 583 584 587 29 252 291

T GB4CITIBANK 477 474 470 572 569 564 286 285 282
P ; 433 434 434 520 521 521 20 261 261
403 402 401 484 482 481 242 241 241

28 299 2% 358 359 359 179 180 180

281 278 274 337 334 39 169 167 165

255 253 248 306 304 298 153 152 149

221 27 725 2 272 270 136 136 135

25 25 204 246 246 245 123 123 123

97 97 94 116 116 113 58 58 57

72 7 72 87 85 87 44 44 44

30543 30433 199  3ee50] 3es21[  2at| 1s328]  18264] 18126

(*) Banco de Colombia, Comercial de Manabi, Terntonial. General Rumifiahui, Aduanas

TL
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