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RESUMEN 

En este documento se propone un estudio para la evaluación de nuevos mercados y negocios 

financieros para el Banco CoopNacional en la ciudad de Guayaquil, mediante un análisis del 

mercado se encuentra que existe una concentración de agencias y de clientes en el sector norte 

de la ciudad, por lo tanto la ubicación de una nueva agencia debe considerar este factor. Al 

analizar la demanda, mediante encuestas se intenta tener una visión del perfil del cliente, entre 

los resultados obtenidos se evidencia que los clientes tienen preferencia que la institución 

ofrezca un abanico más amplio de productos como por ejemplo tarjetas de crédito y cuentas 

corrientes. Por otra parte existe un grupo mayoritario de clientes de la institución que desearían 

que se implemente el servicio de transacciones por internet. El análisis financiero demuestra 

que la institución goza de buena salud para considerar la implementación de los nuevos 

productos y servicios. El análisis técnico expone que se debe considerar de manera estricta, el 

aspecto de tecnologías de información, debido a la seguridad que debe brindar una institución 

financiera a sus clientes al momento de utilizar servicios por internet. La investigación 

demuestra la existencia de una demanda potencial para los nuevos productos y servicios 

financieros que la institución puede brindar.    
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ABSTRACT 

 

This paper presents a study for the evaluation of new markets and financial affairs for the 

CoopNacional Bank in the city of Guayaquil. The market analysis found there is a concentration 

of agencies and customers in the northern part of the city so the location of a new agency must 

consider this factor. By analyzing the demand, through surveys we try to have a vision of the 

customer profile in the results obtained are evidence that customers have preferred that the 

institution offers a wider range of products such as credit card and checking account. Moreover 

there is a majority group of customers of the institution that would like the online transaction 

service is implemented. The financial analysis shows that the institution is in good health to 

consider the implementation of new products and services. Technical analysis states that should 

be considered strictly aspect of information technology due to the security financial institution 

must provide to their customers when using online services. Research shows that there is a 

potential demand for new financial products and services that the institution can provide.  
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INTRODUCCIÓN 

El Banco CoopNacional brinda a sus clientes una serie de productos; sin embargo en este 

estudio se analizará la implementación de nuevos servicios, como por ejemplo: servicio de 

tarjetas de débito, servicio de chequeras, entre otros que la institución no brinda en la 

actualidad. 

De la misma forma se estudiará la factibilidad de buscar nuevos mercados mediante la 

implementación de nuevas agencias, a través de un estudio de mercado y de cobertura en la 

cuidad. 

La búsqueda de nuevos mercados es una tarea que toda empresa emprende, pues debe estar 

en constante monitoreo, para aprovechar las nuevas tendencias y generar más recursos para la 

empresa.Esta búsqueda se la realiza por medio de la expansión de la institución, también por la 

implementación de nuevas líneas de negocios o por la innovación de los productos. Se 

procederá a evaluar estas posibilidades de acuerdo a la disponibilidad de crecimiento que tiene 

la institución.  

En la primera parte del documento se explicará el estado actual del sistema financiero nacional, 

así de una forma macroeconómica, se llega a la parte del análisis de las micro finanzas en el 

Ecuador. 

Posteriormente se expondrá la situación actual del Banco CoopNacional, el mercado al cual 

está dirigido, su posicionamiento y cobertura, esto dará una idea de cómo se encuentra la 

institución y cómo es vista en el mercado en general. 

A partir de estos puntos se procederá a realizar el estudio de mercado, analizando cada una las 

partes que lo componen, demanda y oferta, así mismo se detalla cuáles son los resultados que 

se obtuvieron al momento de realizar las encuestas, y un análisis de comercialización como la 

cobertura de la competencia. 

Hecho el debido estudio de mercado se toma la decisión de qué productos y servicios serian 

convenientes ofrecer, tanto para los consumidores como para la institución, así como también 

los posibles lugares en donde se podría ubicar las agencias para evaluar una expansión.  

Por último se determina el análisis técnico operativo, en donde se evalúan variables como los 

costos, insumos, requerimientos tecnológicos, ubicación y tamaño, tomando en cuenta tanto la 

posibilidad de expansión como la de los nuevos productos y servicios. 



 
 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO I 

 

1 ANÁLISIS ESTRUCTURAL DE LA INVESTIGACIÓN
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1.1 Identificación del Problema 

SITUACIÓN ACTUAL DE LA INSTITUCIÓN.- El cliente objetivo del Banco CoopNacional es el 

microempresario que habita en la ciudad de Guayaquil o en los cantones aledaños que acude a 

la Institución a depositar el producto de su actividad económica, con el propósito de que en lo 

posterior pueda acceder a un préstamo, con el fin de ampliar o mejorar su capacidad de 

producción. El mercado objetivo de la Institución se encuentra focalizado en las personas de 

escasos recursos económicos, las cuales en su mayoría se desarrollan en actividades 

productivas netamente informales. 

En cuanto al posicionamiento, el Banco CoopNacional cuenta con un buen posicionamiento de 

la marca en su nicho de mercado de la ciudad de Guayaquil, básicamente atendiendo a la clase 

media y baja micro empresarial. En consecuencia tiene un excelente Top of Mind “aquella 

marca que ocupa una posición privilegiada en la memoria del público” (ZORRAQUINO), debido 

a sus años de experiencia mostrándose como una institución seria, gozando de una excelente 

reputación y por ende generando confianza en sus clientes, así mismo las campañas 

publicitarias que se promueven en la ciudad conlleva al posicionamiento de la marca. 

En la actualidad el banco CoopNacional ofrece a sus clientes sus productos de ahorro entre 

estos se encuentran cuentas de ahorros y los depósitos a plazo fijo: 

- Cuenta de Ahorro Personal  

- Cuenta de Ahorro Conjunta  

- Cuenta de Ahorro menor de edad 

- Depósitos a plazos fijos 

Por otro lado en lo referente a los productos de crédito, la institución brinda créditos para la 

microempresa y créditos de consumo, destacándose siempre en lo primero puesto que este es 

su mercado objetivo. 

Para realizar un crédito se debe mantener un encaje del 33% del monto que se quiera prestar, 

durante 21 días, además de presentar la documentación se requerirá de un garante personal.  

El tiempo para la aprobación o rechazo del crédito así como los desembolsos puede ser  

máximo de 48 horas.    
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En relación a la cobertura, en la actualidad el Banco CoopNacional cuenta con su oficina Matriz 

y tres agencias ubicadas en la ciudad de Guayaquil. 

FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

En los últimos años ha existido un crecimiento acelerado de la ciudad de Guayaquil, en 

consecuencia, la oportunidad de encontrar nuevos mercados para cubrir las necesidades 

financieras de la gente está latente. Uno de los problemas que se ha detectado en una 

institución como el Banco CoopNacional, es la falta de cobertura con respecto a otras 

instituciones competidoras. Actualmente cuenta con cuatro puntos de atención al cliente solo en 

la ciudad de Guayaquil; sin embargo el prestigio de la institución en esta ciudad es alto, se 

puede aprovechar este posicionamiento para evaluar mediante herramientas de estudio de 

mercado dónde sería conveniente establecer otros puntos de atención, para buscar nuevos 

mercados. 

Por otra parte, la constante innovación de productos micro financieros ha aumentado la 

competitividad, de esta forma las instituciones luchan por ganar clientes y debido a este hecho 

se estudiara la oportunidad de implementar nuevos productos y servicios financieros en el 

Banco CoopNacional, tomando en cuenta que los servicios están dirigidos especialmente a los 

microempresarios, estos clientes, en la actualidad no solo buscan realizar un préstamo para 

aumentar su producción sino que también están buscando servicios que le ayuden a manejar 

de una forma efectiva todas sus necesidades, ahí se encuentran por ejemplo herramientas 

como transferencias interbancarias, cheques, pagos por internet entre otros servicios que la 

tecnología ha facilitado.  

1.2 Justificación de la Investigación 

Este trabajo ayudara a la empresa a obtener una visión más específica acerca de la posibilidad 

de buscar nuevos clientes mediante la expansión de la institución hacia un nuevo sector de la 

ciudad. Aportará al análisis de qué productos y servicios financieros prefieren los clientes que 

se implementen en el Banco, de acuerdo a sus requerimientos.   

Es preciso implementar productos y servicios financieros que busquen siempre cubrir de forma 

eficiente las necesidades de los microempresarios, siendo estos un pilar fundamental en la 

economía del país y por lo tanto motor de empleo y desarrollo. 
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Asimismo es necesario hacer este estudio técnico para aprovechar de una excelente manera, 

las oportunidades de nuevos mercados micro financieros que se están presentando debido a la 

expansión de la ciudad, así como también la promulgación de leyes como la Ley de Economía 

Popular y Solidaria que ha fomentado el desarrollo de los microempresarios y cooperativas. 

Además de que la realización de esta investigación contribuirá al conocimiento del mercado 

micro financiero en la ciudad de Guayaquil, servirá como base para la obtención del Título 

Académico de Ingeniero en Administración en Banca y Finanzas y para la aplicación de las 

técnicas y herramientas que se impartieron en el transcurso de la carrera universitaria. 

1.3 Objetivos de la Investigación 

Objetivo General  

Identificar las oportunidades que tiene la empresa de efectuar una expansión e implementar 

nuevos productos y servicios. 

Objetivos específicos: 

- Analizar el mercado micro financiero en diferentes sectores de Guayaquil. 

- Identificar productos y servicios que los clientes desearían que se implementen en el 

banco. 

- Realizar un análisis de los competidores para identificar sus posibles movimientos 

estratégicos. 

1.4 Formulación de la Hipótesis 

Objetivo General: Identificar las oportunidades que tiene la empresa de efectuar una expansión 

e implementar nuevos productos y servicios. 

HIPÓTESIS 

La institución no ha decidido una expansión en el mercado implementando nuevas agencias, 

productos y servicios debido a que no existe una verdadera demanda potencial en el 

mercado. 

1.5 Marco Teórico 

En el mercado interactúan oferta (empresas) y demanda (consumidores), el resultado de esta 

interacción son los precios que se fijan por cada producto o servicio, este precio refleja tanto las 
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expectativas que tiene el consumidor como el ofertante, así pues, el estudio de los diferentes 

factores en el proceso de interacción, constituye un estudio de mercado. 

La búsqueda de nuevos mercados es una tarea que toda empresa emprende, pues debe estar 

en constante monitoreo, para aprovechar las nuevas tendencias y generar más recursos para la 

empresa. Esta búsqueda se la realiza por medio de la expansión de la institución, también por 

la implementación de nuevas líneas de negocios o por la innovación de los productos.  

En el ámbito financiero el término micro finanzas se refiere a servicios de créditos concedidos y 

ahorros manejados; en su componente micro se refiere a estos mismos servicios pero en 

pequeña escala para quiénes cultivan el campo, pescan, pastorean u operan en empresas 

pequeñas o muy pequeñas que producen bienes,  los reciclan, reparan,  venden o proveen 

servicios;  se refiere además a otros individuos o grupos de nivel local, tanto urbano como rural 

en los países en desarrollo.  Muchos de estos clientes tienen varias fuentes de ingresos 

MARCO CONCEPTUAL 

Microempresa: Es un negocio personal o familiar en el área de comercio, producción, o 

servicios que tiene menos de 10 empleados, el cual es poseído y operado por una persona 

individual, una familia, o un grupo de personas individuales de ingresos relativamente bajos, 

cuyo propietario ejerce un criterio independiente sobre productos, mercados y precios y además 

constituye una importante (si no la más importante) fuente de ingresos para el hogar. 

Mercado: Organizaciones o individuos con necesidades o deseos que tienen capacidad y que 

tienen la voluntad para comprar bienes y servicios para satisfacer sus necesidades. 

Posicionamiento: Lugar que en la percepción mental de un cliente o consumidor tiene una 

marca, lo que constituye la principal diferencia que existe entre ésta y su competencia. También 

a la capacidad del producto de alienar al consumidor. 

Cobertura: Alcance de una institución o empresa en un área geográfica, los diferentes puntos 

de atención miden el grado de cobertura. 

Muestreo: Técnica para la selección de una muestra a partir de una población, para inferir algún 

acontecimiento o resultado. 
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Para definir los siguientes conceptos se ha tomado como referencia la clasificación hecha por el 

(BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2009), en el Libro I. Política Monetaria-Crediticia. Titulo 

Sexto: Sistema de Tasas de Interés. Capítulo VIII: Disposiciones Generales. Artículo 8, (2009): 

Microcrédito: Es todo crédito no superior a USD 20.000 concedido a un prestatario, sea una 

empresa constituida como persona natural o jurídica con un nivel de ventas inferior a USD 

100.000, un trabajador por cuenta propia, o un grupo de prestatarios con garantía solidaria, 

destinado a financiar actividades en pequeña escala, de producción, comercialización o 

servicios, cuya fuente principal de pago la constituye el producto de las ventas o ingresos 

generados por dichas actividades, adecuadamente verificadas por la institución del sistema 

financiero 

Microcrédito minorista.- Son aquellas operaciones de crédito cuyo monto por operación y 

saldo adeudado en microcréditos a la institución financiera sea menor o igual a USD 3.000, 

otorgadas a microempresarios que registran un nivel de ventas anuales inferior a USD 

100.000, a trabajadores por cuenta propia, o aún grupo de prestatarios con garantía 

solidaria. 

Microcrédito de acumulación simple.- Son aquellas operaciones de crédito cuyo monto por 

operación y saldo adeudado en micro créditos a la institución financiera sea superior a USD 

3.000 y hasta USD 10.000, otorgadas a microempresarios que registran un nivel de ventas o 

ingresos anuales inferior a USD 100.000, a trabajadores por cuenta propia, o a un grupo de 

prestatarios con garantía solidaria. Cuando el saldo adeudado en microcréditos supere los 

USD 3.000 pero no supere los USD 10.000, aunque el monto de la operación sea menor o 

igual a USD 3.000, la operación pertenecerá al segmento de microcrédito de acumulación 

simple. 

Microcrédito de acumulación ampliada.- Son aquellas operaciones de crédito superiores a 

USD 10.000 otorgadas a microempresarios y que registran un nivel de ventas anuales 

inferior a USD 100.000, a trabajadores por cuenta propia o a un grupo de prestatarios con 

garantía solidaria. Cuando el saldo adeudado en microcréditos con la institución financiera 

supere los USD 10.000 indiferentemente del monto, la operación pertenecerá al segmento 

de microcrédito de acumulación ampliada. 
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1.6 Metodología 

Este estudio de mercado será de tipo bibliográfico y de campo, después de realizar los análisis 

pertinentes para identificar la población objetivo se procederá a la recolección de información en 

los lugares convenientes. 

El método científico es el método utilizado en esta investigación, después de haber identificado 

el problema se recogerá la información pertinente para su análisis e interpretación de 

resultados.  

En este estudio se utilizaran dos tipos de investigación, una de tipo exploratoria que ayuda a 

definir una situación estableciendo prioridades para una investigación posterior, esto se debe a 

que los negocios financieros han tenido en los últimos años una gran diversificación y un banco 

puede ofrecer varios de ellos. Por otro lado se utilizara también una investigación tipo 

descriptiva, este diseño de investigación describe características o funciones del mercado, 

además permite determinar maneras de percepción sobre un producto y el grado de relación de 

las variables de marketing. 

En cuanto a la recolección de información para el estudio de mercado, se utilizaran 

herramientas, como cuestionarios y encuestas que servirán para modelar como sería el perfil 

del consumidor. Se tomara una muestra representativa de acuerdo a la población del mercado. 

Debido a los dos aspectos en que se centra el objetivo de la investigación, se realizarán dos 

cuestionarios para el análisis de las encuestas. No obstante otra razón para esta decisión es 

que la ciudad de Guayaquil presenta niveles altos de desigualdad social y económica lo que 

implica una minuciosa elección del sector al cual se va a dirigir el proyecto de expansión. El 

primer cuestionario contribuirá al reconocimiento de las características de los nuevos negocios 

bancarios que se pueden ofrecer en las agencias que tiene actualmente la institución. El 

segundo cuestionario aportará con la evaluación de una posible expansión a otros sectores de 

la ciudad de acuerdo al perfil del consumidor que habita en ese sector y sus alrededores. 

Se tomarán en cuenta tanto fuentes de información primarias como secundarias, que ayudarán 

a descubrir información preliminar de importancia para el proyecto y mejorar los objetivos de la 

investigación. 

En lo concerniente al tratamiento de la información, se procederá a realizar su debida tabulación 

y análisis en los programas de Excel y SPSS. Se contemplara también un estudio a los 
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diferentes estados financieros de la institución para medir la salud financiera de la misma, a fin 

de observar si se cuenta con una estabilidad económica para incurrir en las inversiones que se 

producirán si se decide implementar nuevos proyectos como este estudio. 

Esta investigación se llevara a cabo en la ciudad de Guayaquil puesto que la institución centra 

su actividad solo en esta ciudad. Por lo tanto no se tomará en cuenta datos de las demás 

ciudades del país. 
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2. SISTEMA FINANCIERO NACIONAL
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2.1 Desarrollo del Sistema Financiero Nacional. 

El sistema financiero nacional está compuesto por varios tipos de instituciones, se puede 

diferenciar en tres grupos, las instituciones financieras privadas, las compañías de seguros y las 

instituciones financieras públicas. Todas estas entidades se deben someter a la regulación de la 

Superintendencia de Bancos y Seguros. 

Las instituciones financieras privadas a pesar de estar diferenciadas por los servicios que 

brindan al público y su manera de operatividad, el sistema en conjunto cumple con el propósito 

general que es la intermediación financiera, captando recursos del público, obteniendo fondos a 

través de depósitos y canalizándolos total o parcialmente en forma de créditos o inversiones.  

Entre las instituciones financieras privadas se encuentran; los Bancos, las Cooperativas de 

Ahorro y Crédito, Mutualistas, y Compañías de Inversiones, todas estas instituciones se deben 

regir a la Ley General de Instituciones del Sistema Financiero, y otras leyes de la República del 

Ecuador. Por otro lado, algunas instituciones financieras públicas que se pueden mencionar son 

la Corporación Financiera Nacional, el Banco de Fomento. Del mismo modo existen Compañías 

de Seguros privadas y públicas. Todas se someterán a Ley General de Instituciones del 

Sistema Financiero en lo relacionado a la aplicación de normas de solvencia y prudencia 

financiera y al control y vigilancia que realizará la Superintendencia.  

En consecuencia, como se menciona (SUPERINTENDENCIA DE BANCOS Y SEGUROS, 

2015)el artículo 2 de la Ley General de Instituciones del sistema financiero: ¨Son instituciones 

financieras privadas los bancos, las sociedades financieras o corporaciones de inversión y 

desarrollo, las asociaciones mutualistas de ahorro y crédito para la vivienda y las cooperativas 

de ahorro y crédito que realizan intermediación financiera con el público. Los bancos y las 

sociedades financieras o corporaciones de inversión y desarrollo se caracterizan principalmente 

por ser intermediarios en el mercado financiero, en el cual actúan de manera habitual, captando 

recursos del público para obtener fondos a través de depósitos o cualquier otra forma de 

captación, con el objeto de utilizar los recursos así obtenidos, total o parcialmente, en 

operaciones de crédito e inversión¨. 

En la actualidad el número de instituciones financieras que realizan intermediación financiera y 

que se encuentran bajo el control de la Superintendencia de Bancos y Seguros alcanza 84, 

entre las cuales están: 25 bancos, 38 cooperativas de ahorro y crédito, 10 sociedades 
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financieras, 4 mutualistas, 4 instituciones públicas y 3 catalogadas como otras entidades 

financieras. 

2.2 Mercado Micro financiero 

El término micro finanzas en su componente de finanzas se refiere a servicios de créditos 

concedidos y ahorros manejados; en su componente micro, se refiere a estos mismos servicios 

pero en pequeña escala para quiénes cultivan el campo, pescan o pastorean; operan en 

empresas pequeñas o muy pequeñas que producen bienes, los reciclan, reparan, venden o 

proveen servicios y se refiere, además a otros individuos y grupos de nivel local tanto urbano 

como rural en los países en desarrollo.  Muchos de estos clientes tienen varias fuentes de 

ingreso.(ESPINOZA BERMEO, Septiembre de 2003, p.161) 

Este servicio financiero que en la actualidad se ha convertido en un jolgorio de comentarios, 

opiniones; fundamento que estructura promesas políticas, argumento esencial de textos, y la 

solución a la extrema pobreza, está tocando las puertas de los países emergentes, 

presentándose como el principal actor para mejorar el bienestar de los pobres, mediante la 

oferta de servicios financieros básicos, ahorro y préstamo. 

Sin embargo, pese a su persistente presencia, las instituciones financieras que se encargan de 

proveer los servicios financieros a los microempresarios lo están haciendo de una manera 

austera, no están canalizando y priorizando los recursos específicamente hacia este segmento. 

Las micro finanzas se enmarcan bajo un enfoque de pobreza y auto sostenibilidad. El enfoque 

de pobreza intenta usualmente medir solo los beneficios sociales, mientras que el enfoque de 

auto sostenibilidad intenta medir exclusivamente los costos sociales. 

La pobreza no solamente significa carencia de recursos, sino la imposibilidad de elegir entre 

varias alternativas. Bajo este contexto, las instituciones de micro finanzas enfocan su actividad 

precisamente en la población pobre, la cual al no tener acceso a capital, conocimientos, 

mercados u oportunidades; no participa ampliamente en la economía de su país, ni se beneficia 

de cualquier crecimiento económico. 

Este enfoque se maneja dentro de un entorno que bombardea a los países emergentes con dos 

vertientes prominentes del mundo moderno: Primero, la reorganización internacional. Cada país 

ha tomado medidas para integrarse al mundo globalizado, sabiendo que al no hacerlo, no 

prosperará. Segundo, el uso continuo y cada día más avanzado de las innovaciones 
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tecnológicas e informáticas, lo cual se muestra en la actualidad como el medio para un fin, 

medio del que es imprescindible contar. 

Por otro lado, el enfoque de auto sostenibilidad señala que las entidades financieras que estén 

inmersos en las micro finanzas deberán manejar metodologías adecuadas a este segmento, 

que les permitan ser sostenibles en el largo plazo. Los microempresarios constituyen un 

segmento riesgoso debido a que si bien la cartera está fraccionada por los bajos montos de 

crédito, por otro lado, la rotación de los mismos es alta. Pese a esto es posible, con una 

metodología crediticia adecuada, llegar a satisfacer a este segmento con un porcentaje de 

rentabilidad, que permite la auto sostenibilidad. 

 Al enfrentar estas dos vertientes que empujan hacia un modelo de desarrollo de integración 

mundial, los países emergentes se encuentran en una encrucijada: Crece la brecha entre ricos 

y pobres, y se profundizan las desigualdades sociales al interior de los países. Así se 

caracteriza la evolución de muchos países aún en periodos de crecimiento económico. Por 

mucho esfuerzo que demuestren los gobiernos y las organizaciones de la sociedad civil por 

modernizarse e integrarse a la globalización mundial, los modelos que se están aplicando no 

están demostrando ser capaces de resolver este creciente problema. 

Este constituye el marco de las micro finanzas alrededor del cual, las instituciones financieras 

deberán fijarse un doble desafío: 

• Llegar a una población ignorada por los acelerados avances en finanzas y tecnología 

que nos rodean; o sea, llegar a los microempresarios y; 

• Convertirse al mismo tiempo en entidades modernas, integradas a la economía nacional 

y al sistema financiero global. 

“En el Ecuador cerca del 50% de la población económicamente activa está  en el sector informal 

de la economía, siendo su mayor representación el microempresario. Este sector comparte una 

característica peculiar: falta de acceso a los servicios financieros.”(MAURICIO, SALAZAR, Junio 

de 2001, pág. 4) 

La industria de las micro finanzas constituyen una solución viable para combatir esta carencia, 

al proveer de productos y servicios necesarios para el desarrollo del representativo sector micro 

empresarial. 
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En el Ecuador en los últimos años se han tomado medidas para que el sector micro empresarial 

se desarrolle,  un ejemplo es la promulgación de la ley de economía popular y solidaria. Poco a 

poco este tipo de políticas quiere abrir oportunidades dentro del país tratando de llegar al 

pequeño productor. 

2.3 Descripción del Mercado Actual de la Institución. 

2.3.1 Mercado objetivo 

El cliente objetivo del Banco CoopNacional es el microempresario que habita en la ciudad de 

Guayaquil o en los cantones aledaños, que acude a la Institución a depositar el producto de su 

actividad económica, con el propósito de que en lo posterior pueda acceder a un préstamo, con 

el fin de ampliar o mejorar su capacidad de producción. 

El mercado objetivo de la institución se encuentra focalizado en las personas de escasos 

recursos económicos, las cuales en su mayoría se desarrollan en actividades productivas 

netamente informales. 

Los nuevos conceptos que se emplean para este sector compuesto por tienderos, costureras, 

sastres, zapateros, vendedores ambulantes, etc. los encuadran como  Microempresarios. 

Los ingresos de estos microempresarios son menores a USD 1,000 dólares mensuales, de los 

cuales gran parte de ellos son mujeres. La mayoría de los clientes de la Cooperativa son cuenta 

ahorristas. 

2.3.2 Posicionamiento 

Cuando se logra el posicionamiento de una marca, se puede perseguir la fidelidad del cliente, 

dentro de este proceso existe un plan estratégico que ejecuta de una manera eficiente la 

mezcla de las variables del marketing.  

El Banco CoopNacional cuenta con un buen posicionamiento de la marca en su nicho de 

mercado de la ciudad de Guayaquil, básicamente atendiendo a la clase media y baja micro 

empresarial. En consecuencia tiene un excelente Top of Mind, debido a sus años de 

experiencia mostrándose como una institución seria, gozando de una excelente reputación y por 

ende generando confianza en sus clientes, asimismo las campañas publicitarias que se 

promueven en la ciudad conlleva al posicionamiento de la marca. 
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2.3.3 Productos y servicios 

En la actualidad el Banco CoopNacional ofrece a sus clientes sus productos de ahorro entre 

estos se encuentran cuentas de ahorros y los depósitos a plazo fijo: 

- Cuenta de Ahorro Personal  

- Cuenta de Ahorro Conjunta  

- Cuenta de Ahorro menor de edad 

- Depósitos a plazos fijos 

Hasta  Mayo de 2015 en las cuentas de ahorro brinda una tasa de interés nominal pasiva del 

0,30%. El monto mínimo de apertura es de $60.En cuanto a los depósitos a plazos fijos se 

puede invertir desde los 91 días con tasas nominales que van 3% hasta el 5% (Tabla 1) para 

montos a partir de los USD 500. 

Tabla 1 Tasas Pasivas de Depósitos a Plazos 

Depósitos a Plazo Fijo (A partir de los USD 500) 

Plazo De 1 a 30 
días  

De 31 a 90 
días  

De 91 a 189 
días  

De 181 a 360 
días  

Mayor a 360 
días  

Tasa 
Nominal 

No aplica No aplica 3,5% 4% 5% 

Tasa 
Efectiva 

No aplica No aplica 3,55% 4,04% 5% 

 
Fuente: Tarifario de Servicios Financieros (BANCO COOPNACIONAL, 2015)  
Elaborado por: Pablo Redroban 

 

Por otro lado en lo referente a los productos de crédito, la institución brinda créditos para la 

microempresa y créditos de consumo, destacándose siempre en lo primero puesto que este es 

su mercado objetivo. 

Para realizar un crédito se debe mantener un encaje del 33% del monto que se quiera prestar, 

durante 21 días, además de presentar la documentación requerida y tener un garante personal.  

El tiempo en demora para la aprobación o rechazo del crédito así como los desembolsos puede 

llevar un tiempo máximo de 48 horas.    

La siguiente tabla 2 explica la tasa activa a la fecha mayo 2015 para los créditos de la 

microempresa y de consumo de la institución. 
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Tabla 2 Tasa Activa. Banco CoopNacional. 
 

Tasa Activa May-15 

Consumo 16,21% 

Microcrédito   

Minorista 26,72% 

Acumulación Simple 26,72% 

Acumulación Ampliada 25,39% 

               Fuente: Tarifario de Servicios Financieros (BANCO COOPNACIONAL, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Por otro lado el Banco CoopNacional ofrece el servicio de Acreditaciones donde se puede 

solicitar la acreditación a la cuenta de ahorros valores de cualquier tipo sean estos: sueldos, 

préstamos quirografarios, fondos de reservas, igualmente ofrece el servicio de envío de 

remesas del exterior mediante las oficinas de la Caja de Ahorros (La Caixa Azul) donde se 

realiza la transferencia de dinero a través del Banco Central del Ecuador hacia la cuenta del 

Banco CoopNacional, sin costo alguno.    

2.3.4 Cobertura 

En la actualidad, el Banco CoopNacional cuenta con su oficina Matriz y tres agencias ubicadas 

en la ciudad de Guayaquil. 

Matriz: Capitán Nájera y La 14  

Agencia 1: Gómez Rendón y Tungurahua 

Agencia 2:  Maracaibo y Esmeraldas 

Agencia 3: 6 de Marzo entre Colón y Alcedo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 1 Cobertura (BANCO COOPNACIONAL, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Como se observa en la ilustración 1,esta institución tiene reducida cobertura en la ciudad, 

atendiendo a los sectores suroeste y centro. No obstante, como se explicará en el análisis de 

mercado, el Banco CoopNacional tiene la mayor cantidad de clientes tomando en cuenta solo la 

cantidad de clientes en la ciudad de Guayaquil de las instituciones financieras.  

A lo largo de estos años la institución no se ha expandido hacia otros sectores, donde se han 

dado notables crecimientos urbanísticos como por ejemplo Vía a Daule, norte de la ciudad, así 

pues otras instituciones catalogadas como competidores del mercado micro financiero tienen 

mayor cobertura en la ciudad de Guayaquil.  

Por otro lado, debido al posicionamiento y a la buena reputación que tiene el Banco 

CoopNacional,  mantiene la confianza de sus clientes y socios, lo que se refleja en ser una de 

las mejores cooperativas, aun cuando solo tiene pocas sucursales en la ciudad de Guayaquil.
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CAPÍTULO III 

 

3. ESTUDIO DE MERCADO
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3.1 Objetivos 

Teniendo en cuenta el ámbito actual de la empresa, se procederá a realizar la debida 

investigación del mercado que dará una perspectiva de las oportunidades que se están dando 

entorno a los negocios bancarios y la búsqueda de nuevos mercados financieros.  

En el mercado interactúan oferta (empresas) y demanda (consumidores), el resultado de esta 

interacción son los precios que se fijan por cada producto o servicio, este precio refleja tanto las 

expectativas que tiene el consumidor como el ofertante, así pues, el estudio de los diferentes 

factores en el proceso de interacción, constituye el estudio de mercado 

Los objetivos de la investigación del mercado se centrarán en dos aspectos: 

- Reconocer cuáles son las características de los nuevos negocios bancarios que se 

pueden ofrecer en la institución. 

- La posibilidad de expansión a otro sector de la ciudad, evaluando el perfil de los 

consumidores de ese lugar. 

En consecuencia se deberá determinar:  

- El perfil de los clientes y futuros consumidores de nuevos negocios bancarios ofrecidos 

por la institución. 

- Las actuales necesidades de las personas en lo referente a productos y servicios 

bancarios. 

- Los beneficios que ofrecerá el nuevo producto bancario al cliente.  

- Posible demanda potencial. 

- La disponibilidad económica de los posibles clientes que dará una perspectiva acerca de 

la conveniencia de expandirse hacia otros sectores o segmentos. 

3.2 Análisis de la oferta 

En esta parte, se expondrá a los actores del lado de la oferta del mercado en el que el Banco 

CoopNacional se desempeña. La cantidad de rivales se la observa desde el punto de vista del 

mercado al cual atiende la Cooperativa Nacional.  De acuerdo con estadísticas de colocación de 
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cartera para la microempresa a Mayo del 2015, las instituciones que se destacan en el ámbito 

de las micro finanzas en la ciudad de Guayaquil son:  

- Credife 
- Banco ProCredit 
- Banco Solidario 
- FINCA 
- Cooperativa 29 de Octubre 

3.2.1 Productos y servicios de la competencia. 

A continuación se presenta las tablas resumidas de los diferentes productos y servicios que 

ofrecen los competidores del mercado micro financiero en la ciudad de Guayaquil al mes de 

Mayo del 2015. 

Tabla Resumida de Productos de Ahorro. 

Tabla 3 Productos de Ahorro Competidores. 

PRODUCTOS DE AHORROS 

CREDIFE 
Amplia Gama de productos ofrecidos por: 
Banco del Pichincha 

PROCREDIT 

1. Cta. Ahorro 
2. Cta. Ahorro Premium 
3. Cta. Corriente 
4. Depósitos a Plazo Fijo 
5. Cta. Plan ProAhorro 
6. Cta. Infantil 

SOLIDARIO 

1. Cuenta de ahorro Solidario 
2. Cuenta de ahorro Futuro Seguro 
3. Cta. Corriente 
4. Certificados de Depósitos a Plazo 
5. Certificados de Ahorro. Mayor 10000 

Coop. 29 DE OCT 

1. Cta. Ahorro 
2. Cta. Ahorro Mundialista 
3. Cta. Angelitos 
4. Cta. Mejor Futuro 
5. Inversiones a Plazo Fijo 

FINCA 
1. Cta. Ahorro 
2. Depósitos a Plazo Fijo 

CoopNacional 

1. Cta. Ahorro Personal 
2. Cta. Ahorro Conjunta 
3. Cta. Ahorro menor de edad 
4. Pólizas a Plazo Fijo 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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Tablas Resumidas de Productos de Créditos 

Tabla 4 Productos de Crédito Competidores. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tablas Resumidas de Productos de Servicios 

      Tabla 5Servicios ofrecidos por los Competidores 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRODUCTOS DE CREDITO 

CREDIFE 1. Microcréditos 

PROCREDIT 

1. Agropecuario 
2. Microempresa 
3. Comercial 
4. Crédito con Garantía DPF 
5. Garantía Bancaria 

SOLIDARIO 

1. Comercial 
2. Consumo 
3. Microcrédito 
4. Olla de Oro 

Coop. 29 DE OCT 

1. Comercial 
2. Consumo 
3. Microcrédito 
4. Vivienda 

FINCA 
1. Microcrédito Individual 
2. Microcrédito a Bancos 

Comunales 

CoopNacional 
1. Consumo 
2. Microcrédito 

     Elaborado por: Pablo Redroban 

 

SERVICIOS 

CREDIFE 1. Gama de Servicios ofrecidos por el Banco del Pichincha 

PROCREDIT 

1. Transferencias 
2. Acreditaciones IESS 
3. Débito para pagos de Servicios 
4. Rol de Pagos 
5. Tarjeta de débito MasterCard 
6. Consultas y transacciones en línea 
7. Llamada sin costo 1800  

SOLIDARIO 
1. Banca Electrónica 
2. Seguros 
3. Tarjetas de débito 

29 DE OCT 

1. Acreditaciones 
2. Pago de sueldo anticipado  
3. Seguros 
4. Pagos Institucionales: Luz, Impuestos, Matricula 
5. Tarjeta de Débito 

FINCA Servicio 1800 

CoopNacional 
1. Remesas 
2. Acreditaciones 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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La subsidiaria Credife gracias al Banco del Pichincha, tiene una ventaja en la diversificación de 

productos con respecto los otros competidores. La Cooperativa 29 de Octubre ha hecho 

esfuerzos por buscar la innovación de sus cuentas, de ahí que ofrece cuentas a sus clientes 

como: Cta. Mejor Futuro y Cta. Mundialista. Por otro lado, el banco FINCA debido a su misión 

dirigida a la asistencia comunitaria, solo ofrece las cuentas principales de ahorro y de depósitos 

a plazo fijo, sin alterar e innovar sus productos para poder diferenciarse con los demás. 

El hecho de que se pueda brindar el servicio de cuenta corriente es muy importante, pues es un 

instrumento necesario para las personas, más aún de las que tienen negocio propio, al ofrecer 

este producto los Bancos tienen una ventaja sobre las Cooperativas, así pues, el Banco 

Solidario ofrece un monto de apertura menor que los otros bancos en estudio, de ahí que con 

solo $200 se puede obtener una chequera, mientras que en el Banco Procredit se 

necesitan$500. 

En cuanto a los depósitos a plazo fijo, la Cooperativa 29 de Octubre promociona este tipo de 

producto con atractivas tasas de interés, que es buena estrategia para la captación de 

recursos,0 no obstante esto se traduce en egresos financieros que disminuirán los resultados o 

utilidades, por ende el crecimiento. De una forma más moderada se comportan el Banco 

Solidario y banco FINCA ofreciendo tasas menores a laCooperativa 29 de Octubre. Por otro 

lado el Banco CoopNacional maneja un perfil bajo al ofrecer tasas bajas pero de todas formas 

competitivas en el mercado. 

En lo referente a los microcréditos, el Banco CoopNacional con su modelo de negocio, 

mantiene niveles bajos de riesgos, garantizando también baja morosidad debido al encaje 

requerido. Sin embargo se debe tomar en cuenta el tiempo que el microempresario mantiene el 

depósito de encaje pues representa un costo de oportunidad. Por el contrario las otras 

instituciones han desarrollado mecanismos de análisis con herramientas que le permiten la 

evaluación del microcrédito en un tiempo más corto, esto presenta una ventaja, además de un 

beneficio para el cliente que no tiene la posibilidad de mantener un encaje. No obstante, el 

problema de este modelo es que no garantiza bajos índices de morosidad, lo que a conlleva 

mayores costos de operación y constante innovación de sus procesos.  

3.2.2 Cobertura de competidores en Guayaquil 

En esta sección se procederá a determinar la ubicación de las instituciones del mercado micro 

financiero en la ciudad de Guayaquil, buscando así un mejor enfoque para el estudio. 
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Es importante reconocer que la Cooperativa Nacional no cuenta con sucursales en otras 

ciudades del país, lo que no encaja con el nombre de la institución.  

Cobertura Credife. 

En Guayaquil existen alrededor de 9 puntos de atención Credife, notable cobertura de norte a 

Sur en la ciudad gracias al Banco de Pichincha. 

1. Alborada 

2. Ayacucho 

3. Duran 

4. Duran Outlet 

5. Olmedo 

6. Puerto Marítimo 

7. Centenario Sur 

8. Vía Daule Shopping 

9. Parque California 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Ilustración 2 Cobertura en Guayaquil (Banco Pichincha, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Cobertura Banco Procredit. 

En la actualidad existen 6 agencias de Banco Procredit, teniendo más concentración en el Norte 

de la Urbe Porteña: 

1. Centro 

Chile 315 entre Luque y Aguirre 

2. La Alborada 

Av. Guillermo Pareja Rolando y Lateral 12, Centro Comercial Gran Albocentro 

3. Las Esclusas 

Av. Las Esclusas, al final del Parque lineal 

4. Mapasingue 

Av. Daule Km 5 ½ Centro Comercial Big Outles – Mapasingue Oeste entre Av. 5ta y 6ta 

5. Urdesa 

Víctor Emilio Estrada y Ébanos 

6. PECA 

7. Parque Comercial California 1, oficina 1, Km 11 ½ Vía a Daule. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Ilustración 3Cobertura en Guayaquil (Banco Procredit, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Cobertura Banco Solidario. 

En la ciudad de Guayaquil cuenta con 5 oficinas de atención, 2 ubicadas en el Norte, 2 en el 

Centro y solo una en el Sur de la ciudad. 

1. Junín 

Junín 400 y General Córdova 

2. 1ero de Mayo 

1ero de Mayo 600 y Av. Del Ejército 

3. Huancavilca 

Coop. El Pedregal atrás del colegio José Peralta, dentro de la Fundación Huancavilca, 

Guasmo Norte 

4. Daule 

Km 8 ½ Vía Daule frente al Mercado Florida Norte 

5. Parque California 

Parque California Dos Km 12 Vía Daule local K 16-34 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Ilustración 4Cobertura en Guayaquil (Banco Solidario, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Cobertura FINCA 

En Guayaquil cuenta con una sucursal, pero con dos puntos de atención que se encuentran 

dentro de locales Tía, todos situados al norte de la ciudad. 

1. Sucursal Guayaquil 

a. Alborada Albocentro 5 B, Edificio D1 Oficina 104 

 

2. Puntos FINCA 

a. Tía Bastión Popular- Vía Daule Km 12 ½ frente a C.C. Parque California 

b. Tía Mucho Lote – Av. Isidro Ayora y Calle Vehicular junto a Pacifictel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 5Cobertura en Guayaquil (Banco Finca, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Cobertura Cooperativa 29 de Octubre Ltda. 

Existen tres agencias en la ciudad de Guayaquil. 

1. Agencia Centenario 

Lorenzo de Garaicoa 4107 y Cañar 

2. Agencia Guayaquil 1 

Gral. Córdova 907 entre Víctor Manuel Rendón y Pedro Icaza 

3. Agencia Alborada  

Cdla. Alborada XIII etapa, Mz. 378, Solar 1 Edificio Sol Banco  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 6Cobertura en Guayaquil (Cooperativa 29 de Octubre, 
2015)Elaborado por: Pablo Redroban 
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Cobertura Banco D-Miro 

Cuenta con siete puntos de atención, caracterizados por encontrarse en zonas marginales, 

invasiones como El Fortín y Nueva Prosperina en donde se ha dado un crecimiento significativo 

de la población de la ciudad de Guayaquil. No obstante la inseguridad en estos sectores es muy 

alta.  

Asimismo esta entidad cuenta con una notable presencia en el sector Sur-Oeste de la ciudad, 

agencias como la Isla Trinitaria y el Suburbio dan cobertura a los microempresarios de esas 

zonas en donde los otros micros financieros no tienen presencia debido a factores como la 

inseguridad. 

1. Isla Trinitaria - Cooperativa Americio Vespucio 2, Mz. A, Solar 8, Vía Perimetral Km. 42 

2. Duran. Cdla. Rio Guayas, Av. Samuel Cisneros entre las calles Italia y Suecia, Locales 4 

y 5 CC Plaza Guayas 

3. Suburbio. García Goyena 4826 entre la 24 y la 25 ava 

4. Orquídeas. Cdla. Las Orquídeas, Av. Francisco de Orellana, Mz. 1017, solar 7-8 

5. Paraíso de la Flor. Coop. Cordillera del Cóndor, Mz. 515 Solar 1 y 2 

6. Guasmo Norte - Av. Raúl Clemente Huerta (esclusas), Coop. El pedregal Mz. 2007 solar 

3 oficina 5 complejo Fundación Huancavilca 

7. El Fortín – Pre cooperativa Nueva Prosperina, Av. Casuarina (entrada de la línea 8), Mz. 

712 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Ilustración 7 Cobertura en Guayaquil (Banco D-Miro, 
2015)Elaborado por: Pablo Redroban 
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El crecimiento en Guayaquil se está dando en zonas como Vía a la costa, a Daule, a 

Samborondón, y en avenidas como la Francisco de  Orellana y la Terminal Pascuales, en estos 

sectores es en donde la ciudad se ha desarrollado urbanísticamente, apareciendo nuevas 

ciudadelas. Asimismo Duran se ha ido expandiendo de una manera considerable.  

En sectores como el de la Vía a Daule, se ha venido dando un crecimiento sostenido, existiendo 

la presencia de centros comerciales como Parque California y Paseo Shopping, así pues 

entidades como Credife, Banco Solidario y Banco Procredit han aprovechado estas 

circunstancias para establecer agencias dentro de estos centros comerciales.  

En la siguiente figura se observa como existe una concentración de entidades micro financieras 

en el sector norte y centro de la ciudad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Ilustración 8 Instituciones micro financieras en Guayaquil 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Por consiguiente, la suma de todas las agencias en la ciudad de Guayaquil de las 7 

instituciones en estudio es de 37 puntos de atención. En el sector norte se ubican 16 agencias, 

en el centro 7, en el sur 11 y en el cantón Duran 3.  

La institución micro financiera que en Guayaquil tiene mayor cobertura es Credife con 9 

agencias, seguida por el Banco D-Miro con 7 y por el Banco Procredit con 6. En cuarto lugar se 

ubica el Banco Solidario con 5 agencias, en quinto la Cooperativa Nacional con 4, ocupando los 

últimos lugares FINCA y la  Cooperativa 29 de Octubre con 3 agencias cada una. 

  Tabla 6 Agencias por Sectores  

 Institución  Norte Centro Sur Duran # Agencias 

1 Banco Pichincha 3 1 3 2 9 

2 Banco D-Miro 3  3 1 7 

3 Procredit 4 1 1  6 

4 Solidario 2 2 1  5 

5 CoopNacional  2 2  4 

6 FINCA 3    3 

7 Coop. 29 de Octubre 1 1 1  3 

 SUMA 16 7 11 3 37 
  Elaborado por: Pablo Redroban 

 

3.3Análisis de la Demanda 

En este punto se analizan las diferentes características que tiene el conjunto de consumidores 

que interactúan en el mercado, en este caso, del sistema micro financiero. Se determina una 

población objetivo y según su magnitud, se escoge una muestra representativa con las debidas 

técnicas de muestreo, posteriormente se presentan los resultados del análisis y por último se 

realizaran las conclusiones de la investigación. 

3.3.1 Demanda en el Mercado 

Según datos de la Superintendencia de Bancos y Seguros, en el boletín de captaciones de 

Bancos Privados y Cooperativas a Diciembre de 2014, el número de clientes en la ciudad de 

Guayaquil del micro financiero que estuvieron en el estudio de competencia suman 1,06 

millones, siendo el Banco CoopNacional la institución que más clientes tiene en la ciudad.   

 
 
 
 



33 
 

           Tabla 7 Números de Clientes en Guayaquil 

Guayaquil 

  Institución Número  de Clientes 

1 CoopNacional 597.688 

2 PICHINCHA 302.807 

3 PROCREDIT 45.030 

4 Coop. 29 de Oct 32.007  

5 SOLIDARIO 51.901 

6 FINCA 5.421 

7 Banco D Miro 27.024 

  TOTAL  1.061.878 
           Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 
           Elaborado por: Pablo Redroban 

Estableciendo una relación entre el Banco CoopNacional y las instituciones Bancarias de la 

ciudad de Guayaquil, también se observa que tiene una ventaja en el número de clientes, 

mientras el CoopNacional cuenta con 597 mil clientes, el Banco de Pichincha con 302.807 

clientes el Banco Solidario con 51 mil clientes. 

Con los datos obtenidos, si se cuantifica el total de clientes de las instituciones bancarias 

privadas en la ciudad de Guayaquil, existen aproximadamente 2,6 millones de clientes, esta 

cantidad  es muy relevante si se la compara con la cantidad de habitantes que 

aproximadamente tiene la ciudad de Guayaquil, esto sin considerar que hay personas que son 

clientes de dos o tres instituciones al mismo tiempo. 

 

 

 

 -    

 100.000    

 200.000    

 300.000    

 400.000    

 500.000    

 600.000    

 700.000    

Número  de Clientes 

Gráfico 1Números de Clientes por Institución. 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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No obstante, a continuación en el gráfico #1 se observa el nivel de captaciones de los bancos 

en la ciudad de Guayaquil, demostrando el posicionamiento del CoopNacional en un mercado 

micro financiero con ingresos medios y bajos, puesto que solo alcanza un nivel de captación de 

casi 130 millones de dólares mientras que los Banco  Guayaquil y  Bolivariano tienen 1.211 y 

916 millones de dólares en captaciones respectivamente, debido a que son instituciones que 

atienden a otros segmentos del mercado. De todas formas se puede añadir que el Banco 

CoopNacional tiene en la ciudad de Guayaquil más el 26% de los clientes, superando al Banco  

Guayaquil y al Banco del Pichincha; dos grandes bancos del Ecuador.  

 

 

 

Con estos datos se tiene una perspectiva del nivel de bancarización en  Guayaquil; sin embargo 

para tener una idea de la población objetivo en la investigación de mercados en referencia a la 

posibilidad de expansión, se procederá a segmentar a los clientes por sectores, buscando 

obtener datos acerca del sector norte de la ciudad. 

Datos del análisis de oferta demuestran el nivel de cobertura en sectores de la ciudad de 

Guayaquil, así pues como se observa en la tabla#8 se toma como ponderador el número de 

agencias en el sector (norte, centro, sur) dividido para el total de agencias de los competidores, 

esta relación nos permite ver la concentración de agencias por sector. Posteriormente este 

factor multiplicado por el número de total de clientes (solo competidores) dará una relación de 

cuantos clientes por sector tiene la ciudad de Guayaquil al mes de Diciembre de 2014, 

recalcando que solo se toman en cuenta las instituciones competidoras. 
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Gráfico 2 Valor de las Captaciones Competidores en Guayaquil 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Guayaquil 
  Ponderación   

Agencias Sector/Total Agencias Clientes 

Sector Norte 16 47% 499.707 

Sector Centro 7 21% 218.622 

Sector Sur  11 32% 343.549 

Total  34 100% 
 Tabla 8Números de Clientes pos Sector 

Elaborado por: Pablo Redroban 

 

En consecuencia, según la estimación realizada, en el sector norte de la ciudad de Guayaquil 

existen alrededor de 499.707 clientes en el mercado micro financiero tomando en cuenta a los 

competidores del Banco CoopNacional.  

Lo señalado se puede considerar  como un nivel muy bajo si se toma en cuenta que la 

población de la parroquia Tarquí tiene 1.050.826 habitantes, según datos del último censo 

realizado; esta parroquia abarca el Norte de Guayaquil, sin embargo hay que destacar que en 

este sector se encuentran ubicados algunos asentamientos e invasiones habitacionales que 

forman  parte de los barrios periféricos de la ciudad.  

3.3.2 Metodología. 

La investigación es de tipo exploratoria, que ayuda a definir una situación estableciendo 

prioridades para una investigación posterior, esto se debe a que los negocios financieros han 

tenido en los últimos años una gran diversificación y un banco puede ofrecer varios de ellos, sin 

embargo se debe tener muy en cuenta otros aspectos a parte de las condiciones que pone el 

mercado, como por ejemplo las barreras de entrada, tecnología, entre otros factores que hacen 

muy dificultosa la implementación de aquellos productos y servicios financieros.   

Por otro lado se utiliza también una investigación tipo descriptiva, este diseño de investigación 

describe características o funciones del mercado, además permite determinar maneras de 

percepción sobre un producto y el grado de relación de las variables de marketing. 
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Se tomará en cuenta tanto fuentes de información primaria como secundaria que ayudarán a 

descubrir información preliminar de importancia para el proyecto, mejorar los objetivos de la 

investigación, por otro lado, la realización de encuestas ayudará a cuantificar una posible 

demanda, para esto se entregará un cuestionario de preguntas debidamente formuladas a la 

población objetivo, es decir a las personas que tienen la información necesitada. 

Para la investigación solo se toma en cuenta la ciudad de Guayaquil, debido a que es la ciudad 

en donde la institución tiene sus instalaciones, además de ser la ciudad más poblada y de 

representación económica del país. 

Así mismo, para la realización de las encuestas, se usará el sistema de muestreo estadístico a 

fin de seleccionar un parámetro representativo de la población que conllevará a tener una idea 

clara de las perspectivas del consumidor. 

Debido a los dos aspectos en que se centra el objetivo de la investigación, se realizarán dos 

cuestionarios para el análisis de las encuestas. No obstante otra razón para esta decisión es 

que la ciudad de Guayaquil presenta niveles altos de desigualdad social y económica lo que 

implica una minuciosa elección del sector al cual se va a dirigir el proyecto de expansión. El 

primer cuestionario contribuirá al reconocimiento de las características de los nuevos negocios 

bancarios que se pueden ofrecer en las agencias que tiene actualmente la institución. El 

segundo cuestionario aportará con la evaluación de una posible expansión a otros sectores de 

la ciudad de acuerdo al perfil del consumidor que habita en esos sectores y sus alrededores. 

Con la información obtenida se procederá a realizar la tabulación y análisis en los programas de 

Excel y SPSS, los resultados servirán para establecer las debidas conclusiones y decisiones de 

mercado. 
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3.3.3 Plan de Muestreo 

3.3.3.1 Definición de la Población. 

Conjunto total de personas que poseen información relevante a la investigación. 

- Cuentas Ahorristas de 18 a 40 años, clientes del Banco CoopNacional 

- Personas de 18 a 50 años del sector norte de la ciudad de Guayaquil 

Al mes de Diciembre de 2014 el Banco CoopNacional contaba con 597.688 clientes, estas 

personas serán la población objetivo número uno. 

                                        

Por otro lado el número de clientes en el sector norte de la ciudad de Guayaquil es de 430.113, 

sin embargo hay que tomar en cuenta también las personas que aún no se han integrado a los 

servicios brindados por las instituciones financieras.  

                                      

Ambas poblaciones son consideradas infinitas debido a que son mayores de 100.000 lo 

suficientemente grande para que el tamaño de la población no sea un factor directo para la 

determinación de la muestra. 

3.3.3.2 Definición de la muestra 

Tipo de Muestreo 

Se utiliza el tipo de muestreo no probabilístico, en este tipo de muestreo la selección de los 

elementos (personas) no se hace al azar.  

Entre las técnicas del muestreo no probabilístico más usados están el de conveniencia,  juicio y 

cuotas. 

Por conveniencia.- Se realizan encuestas en donde se escogen a los entrevistados de forma 

oportuna, gracias a su voluntad y su tiempo. 

Por juicio.- Los entrevistadores y encuestadores no utilizan métodos técnicos para escoger a las 

personas que brindan la información solo se  basan en su criterio y experiencia. 
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Por cuotas.- Se ha establecido una clasificación por edades, para la determinación de las 

diferentes cuotas de encuestas, para enmarcar técnicamente a la población objetivo. A 

continuación en la tabla  se detallan las cuotas con su respectivo porcentaje de información 

recolectada con respecto a la muestra. 

Tabla 9Estratificación de Encuesta 

Rango de 

edades 

Cuota por edad 

(%) 

Razón de ponderación de la cuota 

De 18 a 25 10% Aunque aún no tienen una estabilidad 

laboral definida.  

25-30 30% Mayores ingresos económicos que la 

anterior división.  

Mayor a 30  60% Personas con estabilidad laboral o 

microempresarios con experiencia. 

Elaborado por: PabloRedroban 

Como se observa, el 60% de las encuestas estarán destinadas a las personas mayores a 30 

años, debido a que son personas que bien trabajan en relación de dependencia con estabilidad 

laboral o son microempresarios con experiencia en su negocio. Cabe recalcar que la elección 

de la persona de acuerdo a su edad al momento de la encuesta será por simple observación 

que hace el encuestador en base a su criterio. 

Tamaño de la Muestra 

Después de considerar las poblaciones como infinitas, se procederá a determinar el tamaño de 

la muestra de una forma cuantitativa utilizando formulas estadísticas.  

Tamaño de la muestra basado en la proporción de la población  

Fórmula: 

    
   

  
 

Dónde:  

P=Proporción de la población que tiene la característica deseada 
Q= (1-P) población que no tiene la característica deseada 
Z= Valor asociado al nivel de confianza 
e= error  
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Dado que son poblaciones infinitas, suficientemente grandes, por lo tanto mientras más grande 

sea el número de muestras serán mejor los resultados, en consecuencia se utilizó, el 50% de 

probabilidad de éxito (P), puesto que cualquier valor distinto tiende a disminuir la muestra.    

La probabilidad de éxito (P) se refiere a las personas que desearían que el Banco 

CoopNacional brinde nuevos servicios y productos bancarios y (Q) de fracaso, son las personas 

que piensan lo contrario. Además se utilizó el estadístico Z con el 95% de nivel de confianza, 

espacio en donde se espera que se encuentre el verdadero parámetro poblacional. Por último el 

error de estimación utilizado es del 5%. 

Aplicando: 

       
       

     
 

         

Por lo consiguiente se realizarán 384 encuestas para evaluar la implementación de nuevos 

servicios bancarios, y 384 más para la evaluación de una posible expansión en busca de 

nuevos mercados. 

3.3.4 Diseño de las Encuestas 

A partir de los resultados de la encuestas se establecerá cuáles son los servicios y productos 

que los clientes preferían que el Banco ofrezca. Asimismo se indicara cual es el sector  que 

sería conveniente en el  que el Banco pueda operar con una nueva agencia de acuerdo al 

estudio de mercado  realizado. 

En los últimos capítulos se analizara la factibilidad financiera que tiene el Banco para realizar 

nuevas inversiones, así como también los aspectos tecnológicos que se deben  tomar en 

cuenta al momento de implementar los nuevos servicios. 

En el anexo 1 se presentan el diseño de las encuestas que se realizaron tanto para analizar la 

expansión del negocio así como también para analizar los nuevos productos y servicios que 

quisieran los clientes que se implementen en la institución.  
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3.3.5 Resultados de las Encuestas 

3.3.5.1 Análisis de resultados de las encuestas para evaluar la expansión del 

negocio. 

El cuestionario para analizar el mercado para realizar una expansión del negocio consta de 

algunas preguntas.  

Primeramente, se realizaron preguntas de identificación como género y edad, 

posteriormente se realizaron preguntas con el fin de obtener información acerca del nivel de 

ingresos, nivel de ahorro, productos utilizados por la competencia entre otros factores que 

contribuirán a la investigación. 

En cuanto a la primera pregunta se tenía la hipótesis: “más del 50% de los clientes 

potenciales serán mujeres”. Como se observa en los resultados esta hipótesis es afirmativa 

puesto que el 65% de los clientes encuestados son mujeres, en cuestiones micro 

empresariales se tiene entendido que las mujeres tienen mejor organización y son muy 

cuidadosas con la realización de los pagos. 

 

 

 

 

 

 

 

De la misma forma, en la segunda pregunta se tenía una hipótesis planteada “Más del 40% 

de los clientes potenciales estarían en un rango de 36 a 50 años de edad”. Esta hipótesis 

resulto ser positiva debido a que según los datos el 43% de las personas encuestadas se 

encuentra en este rango de edad, esto es evidente pues el emprendimiento en nuestro país 

no siempre ha estado presente en la juventud, y como se analizó en capítulos anteriores el 

emprendimiento en el ecuador comúnmente es actividad que se adquiere por necesidad 

(emprendimiento por necesidad). 

Femenino 
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masculino 
35% 

Género 

Gráfico 3 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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En  pregunta número tres se indagaba acerca de la actividad económica a la cual se 

dedican las personas, la hipótesis que se realizo fue que “Mas del 50% de los clientes se 

dedican exclusivamente al emprendimiento”. Hipótesis que no se puede rechazar. Si bien se 

mira los resultados, estos muestran que aproximadamente el 52% de las personas 

encuestadas son microempresarios, este es un indicador que puede ser de mucha ayuda al 

momento de tomar decisiones, puesto que es a este segmento al cual apunta  dirigirse el 

banco, en otras palabras es el target de la empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La  pregunta 5 se refiere al monto de ingresos que el cliente tiene mensualmente, pregunta 

un poco riesgosa puesto que es posible que el resultado se encuentre sesgado debido a que 

por lo general la gente considera por alguna razón colocar montos altos, de todos modos los 
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Gráfico 4 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 5 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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resultados de la pregunta muestran que el 42% de las personas tienen un ingreso entre 600 

y 900 dólares. Mientras que un 35% obtienen un ingreso mensual entre 300 y 600 dólares. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

De la misma forma, la pregunta anterior abre campo para analizar cuál es el comportamiento 

del ahorro entre las personas, se consideró bastante este punto puesto que el nivel de 

ahorro es importante para el análisis de una expansión a un nuevo lugar, el hecho de que 

las personas que vivan por el sector en donde se vaya a trasladar o poner una nueva 

agencia tengan una cultura de ahorro aumenta la probabilidad de éxito para obtener más 

captaciones, motor importante en el negocio financiero. Según los datos recogidos solo un 

37% de las personas destina parte de sus ingresos al ahorro. De esta población un 60% 

destina entre 30 a 60 dólares mientras que un 10% destina entre 60 a 90 dólares. 
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Gráfico 6 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 7 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 8 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Con la pregunta 8, se trata de conocer si las personas utilizan los servicios de alguna 

institución financiera con fin de saber si existen posibilidades de captar clientes nuevos  y 

establecer los motivos por los que no utilizan los servicios de alguna institución financiera. 

En consecuencia, el 95% de los encuestados utiliza los servicios financieros de alguna 

institución mientras que el 5% restante no los utiliza debido a la carencia de recursos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Para analizar la competencia de  mano de la pregunta anterior se cuestionó cual es la 

institución que las personas utilizan. Así pues el 30% de las personas que utilizan servicios 

financieros confían en el Banco Pichincha mientras que un 23% utilizan los servicios del 

Banco  Guayaquil, mientras tanto el Banco CoopNacional tiene una participación del 2% en 

esta proporción. 
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Gráfico 9 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 10 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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De la misma forma, en la pregunta 9 se realiza un sondeo de cuáles son los productos que 

las personas utilizan, esto es importante al momento de analizar cuáles son los productos 

financieros que la mayoría de las personas prefieren y cuáles son los servicios en los cuales 

se podría implementar un plan de acción para explotar al máximo su mercadeo. Como 

resultado se evidencia que el 35% de los encuestados utilizan cuentas de ahorros, un 23% 

utilizan cuentas corrientes y un 19% microcréditos abriendo estos resultados un abanico de 

posibilidades en cuestión del mercado de microcrédito. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Por último, se realizó la hipótesis de que el Banco CoopNacional da una imagen a la gente 

de una institución que se dedica al microcrédito. Hipótesis que no pudo ser rechazada 

puesto que entre las opciones un 73% contesto la opción de microcrédito mientras que un 

10% contesto que la institución muestra solidez y confianza, un 8% contesto que la 

institución muestra una imagen de buena atención. 
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Gráfico 11 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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3.3.5.1 Análisis de los resultados de las encuestas para evaluar nuevos productos 

financieros. 

Las tres primeras preguntas son de identificación 

tal como: género, edad y sector donde viven. Las 

hipótesis en cuanto a estas preguntas son: si más 

de la mitad de las personas clientes del banco 

son mujeres y si la mayoría de los clientes se 

encuentran en una edad entre 36 a 50 años y por 

ultimo si aproximadamente un 80% de todos los 

clientes viven en el sector sur de la ciudad. 

En contraste con los resultados, las dos 

primeras hipótesis mostraron ser 

afirmativas el 53% de los clientes 

encuestados fueron mujeres, así como 

también el 47% de los clientes se 

encuentran en la edad de 36 a 50 años. 

Mientras tanto la última hipótesis resulto no 

ser tan cierta, el 66% de las personas viven 

en el sector sur de la ciudad, sin embargo 

el 29% vive en el sector centro. 
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Gráfico 12 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 13 Resultado de la Encuesta 

Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 14Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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En la pregunta 4 se procedió a indagar acerca de cuál es la actividad económica de los 

clientes. La hipótesis en esta pregunta era que aproximadamente el 80% de los clientes del 

banco son microempresarios. En consecuencia los resultados arrojaron que un 74% de las 

personas son microempresarios, mientras que un 20% son empleados en relación de 

dependencia. Por lo tanto la hipótesis que se tenía en un principio debe ser rechazada. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Profundizando un poco más en el asunto del micro 

emprendimiento, la pregunta 5 cuestiona acerca de 

qué actividad económica el cliente se dedica 

mostrando los siguientes resultados: 43% Comercial 

refiriéndose a tiendas, locales de venta de ropa, 

mercaderías entre otros. Un 36% actividad de 

Producción refiriéndose a carpinterías, panaderías 

entre otros y un 11% a la actividad de servicios 

refiriéndose a restaurantes, mecánicos y  

peluquerías, entre otros. 

      

En la pregunta 7 se refiere al monto de ingresos que el cliente tiene mensualmente, 

pregunta un poco riesgosa puesto que es posible que el resultado se encuentre sesgado 

Empleado 
20% 

Microempresario 
74% 

Estudiante 
2% 

Profesional 
Independiente 

1% Jubilado 
1% 

Recibe Rentas 
1% 

Desempleado 
1% 

Otros 
6% 

Actividad Ecónomica 

47% 

39% 

14% 

Sector microempresarial 

Servicios  Comercial  Producción  

Gráfico 15 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 16 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 17 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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debido a que por lo general la gente considera por alguna razón colocar montos altos, de 

todos modos los resultados de la pregunta muestran que el 37% de las personas tienen un 

ingreso entre 600 y 900 dólares. Mientras que un 26% obtienen un ingreso mensual entre 

300 y 600 dólares. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

De la misma forma como se realizó en el cuestionario anterior se analiza en la pregunta 8 y 

9 si el cliente destina parte de sus ingresos al ahorro y cuanto aproximadamente es el valor 

que destina al ahorro. Según los datos recogidos solo un 20% de los clientes del banco 

destina parte de sus ingresos al ahorro. De esta población un 57% destina entre 30 a 60 

dólares mientras que un 14% destina entre 60 a 90 dólares. 

 

Gráfico 19 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: PabloRedroban 
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Gráfico 18 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 20 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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En la pregunta 10 se preguntó cuál de los productos le gustaría al cliente que el Banco 

CoopNacional brinde y entre las opciones se encontraban cuentas corrientes, tarjetas de 

débito, tarjetas de crédito y crédito para la vivienda. Los resultados mostraron una 

preferencia a las tarjetas de crédito esta opción obtuvo el 56% de total de los encuestados, 

seguido por las cuentas corrientes con el 31%, las tarjetas de débito obtuvieron un resultado 

del 10%, y por último el crédito de vivienda con un 3%. 

 

 

 

De la misma forma en la pregunta 8 se analizó cuáles son los servicios que los clientes 

quisieran que el banco brinde en un futuro. Las alternativas obtuvieron diversos resultados, 

así pues las transferencias por internet mostro un 76%, mientras que la consulta de saldos 

por internet tuvo un 20%, los pagos de servicios básicos y el servicio de seguros obtuvieron 
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Gráfico 21 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 

Gráfico 22 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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En cuanto a por qué los clientes prefieren el Banco CoopNacional, las respuestas 

evidenciaron una notable confianza en la institución aproximadamente el 53% de las 

personas creen que la institución es sólida y confiable. Las otras opciones produjeron los 

siguientes resultados: prestigio de la institución 22%, cercanía al lugar en donde reside 15%, 

rapidez en la entrega de los microcréditos 7%, la institución brinda costos bajos y de 

mantenimiento 2%, recomendación de algún familiar u otra persona 1%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Por último, se realizó una pregunta directa la cual consistía en saber qué aspectos el cliente 

cree que la institución debe mejorar. Entre las opciones se encontraban:  

- Ampliar la capacidad de las agencias actuales (1%) 

- Construir nuevas agencias en otros sectores (5%) 

- Mejorar atención a los clientes (60%) 

Facilitar la obtención de cuentas y créditos (34%). Facilidades tales como: disminución de  

montos mínimo de apertura de cuentas, disminución de documentación, disminución de días 

del depósito (encaje) para requerir el microcrédito, disminución de días de respuesta del 

otorgamiento del  microcrédito. 
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Gráfico 23 Resultado de la Encuesta 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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Estas opciones obtuvieron el 1%, 5%, 60% y 34% respectivamente. Construyendo 

comentarios a los diferentes resultados se puede indicar que los clientes se encuentran 

satisfechos en cuanto a la capacidad instalada puesto que las opciones de ampliar la 

capacidad tanto interna como externa no han obtenido considerables resultados. Tal vez se 

puede entrelazar este resultado con la pregunta 3 en donde se cuestionaba acerca del lugar 

en donde vive, ya que la mayoría de los clientes viven en el sur y centro de la ciudad 

facilitando de esta forma su traslado a las diferentes agencias que el banco cuenta en estos 

sectores de la ciudad para realizar alguna transacción financiera. 

La opción de facilitarle a los clientes la obtención de productos arrojo un resultado del 34% 

del total de los clientes encuestados, tal vez es una evidencia de que se debería trabajar un 

poco en la eficiencia en la entrega de crédito o disminución de los días de encaje puesto que 

como se definió en el análisis de competencia, las otras instituciones dedicadas al 

microcrédito tienen mayores herramientas para el análisis del riesgo u otros factores que 

contribuyen a la eficiencia del proceso. 

Mientras que el mayor porcentaje se obtuvo en la opción de mejora al cliente (60%), por lo 

que se puede recomendar que sea preferible realizar un mejor análisis acerca de cuáles son 

los factores por los que los clientes no se encuentran satisfechos del todo con la atención 

brindada por los funcionarios del banco.  
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Elaborado por: Pablo Redroban 
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Los criterios que motivan o disminuyen los incentivos para permanecer o abandonar una 

industria se encuentran en los resultados financieros y económicos, puesto que en cierta 

forma ayudan a tomar decisiones en cuanto al bienestar individual y colectivo. 

En este capítulo se analiza la situación financiera actual del Banco CoopNacional, se 

requiere demostrar que la institución se encuentra sólida, con niveles óptimos de 

rentabilidad y eficiencia en el manejo de sus operaciones. Asimismo se realizará el análisis 

de los respectivos componentes que conforman el Activo, Pasivo, Patrimonio y Utilidades.  

4.1 Activos 

A Diciembre de 2012 los activos del Banco CoopNacional sumaron 157 millones de dólares 

mientras que en diciembre de 2011 se situaron en $145 millones, logrando un incremento 

del 37%. Mientras que en el año 2013 el número de activos rodeaban los 169 millones de 

dólares, en el año 2014 estos sumaron 177 millones, esto implica que se ha producido un 

incremento sustancial del nivel de activos en la institución.  

 

Gráfico 25 Activos Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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La composición del activo en abril del 2015, se muestra en el gráfico 26,  donde se observa 

que el 52% de los activos pertenecen a las inversiones, seguidos de los fondos disponibles 

con el 26% y la cartera de crédito con una ponderación de 12%. 

 

Gráfico 26Activos Abril 2015 Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

4.1.1 Fondos Disponibles 

Registra los recursos de alta liquidez de los cuales dispone la entidad para sus operaciones 

regulares y que no está restringido su uso. Comprende las cuentas que se registran en 

efectivo o equivalente de efectivo tales como: caja, depósitos para encaje, depósitos en 

bancos y otras instituciones financieras, efecto de cobro inmediato y las remesas en tránsito. 

Al mes de diciembre de 2014 los fondos disponibles alcanzaron $48,3 millones. Cabe indicar 

que los recursos se encuentran debidamente dispersados en instituciones del sistema 

financiero, manejando correctamente la política de evitar concentraciones de los recursos.  

 

Gráfico 27 Fondos Disponibles en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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4.1.2 Inversiones 

En esta cuenta se reconocen todas las inversiones en títulos valores adquiridos por la 

entidad. Únicamente el Banco CoopNacional posee Certificados de Depósito a Plazo en 

instituciones de calificación de riesgo mínimo, y son colocados a un plazo máximo promedio 

de entre 32 a 35 días, con el objetivo de que formen parte del activo liquido neto junto a los 

fondos disponibles. Este rubro en se ubicó en $ 91.131,80 a diciembre de 2014 en 

consecuencia la Institución se encuentra en  lugar  9 en el ranking del sistema de Bancos, 

debido a que sus inversiones representan el 3% del total de las inversiones del sistema, 

fortaleciendo la capacidad de respuesta de la entidad hacia las obligaciones del público. 

 

Gráfico 28Inversionesen miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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en el respectivo contrato, sin perjuicio del cálculo de los intereses por mora a que hubiere 

lugar desde el día siguiente del vencimiento de la operación. 

En preciso indicar que el Banco CoopNacional realiza operaciones únicamente en créditos 

de consumo y microcrédito.   

4.1.3.1 Cartera de Créditos de Consumo por Vencer 

La cartera de créditos de consumo es la segunda cartera en nivel de importancia dentro de 

la Institución. En los últimos a tiempos se ha venido reduciendo debido a que la misión del 

Banco CoopNacional está enfocada a los microcréditos por lo tanto no se promueve los 

créditos de consumo. Al mes de diciembre de 2014 se situó en $ 439 mil dólares, en 

consecuencia $ 385 mil menos que en diciembre de 2013. 

 

Gráfico 29Cartera de Créditos de Consumo en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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de la Institución, es una cartera colocada a mediano plazo, con el objetivo que el capital sea 

recuperado en el menor tiempo posible, procurando así una alta rotación de la cartera que 

se verá reflejada en el nivel de la utilidad de la Institución. 

 

Gráfico 30Cartera de Crédito Micro empresarial en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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Lo cual demuestra las políticas conservadoras que mantiene la institución. 
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El Banco CoopNacional cuenta con equipos importantes de computación, como servidores y 

computadoras de trabajo. Seguir implementando tecnologías que brinden un mayor servicio 

y den mayor seguridad de la información son estrategias que tienen la Alta Gerencia de la 

Institución. En consecuencia al mes de Diciembre de 2014 esta cuenta suma $ 1,26 millones 

de dólares. 

 

Gráfico 31Propiedades y Equipos en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

 

4.1.5 Otros Activos 
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porque no pertenecen al giro del negocio. 
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crecimiento sostenido, debido a la imagen y reputación conseguida por la Institución en los 

35 años de su vida Institucional. Los pasivos representan el 87% de los activos. 
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Gráfico 32Pasivos en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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Gráfico 33Obligaciones con el Público Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

4.2.2 Obligaciones Financieras 

Acorde a lo expuesto anteriormente sobre el manejo financiero de la entidad y sus planes de 

crecimiento, la institución no mantiene obligaciones financieras, todas las operaciones y 

proyectos realizados son desarrollados con recursos propios, denotando de otra manera una 

acertada prudencia financiera en el manejo de sus operaciones. 

4.2.3 Cuentas por Pagar 

Esta cuenta esta explicada principalmente por los intereses por pagar de las obligaciones 

con el público, obligaciones patronales, contribuciones e impuestos, producto del 

crecimiento de las captaciones. Al mes de diciembre de 2014 sumo $ 3,9 millones un 1% 

más que el mes de Diciembre del año anterior. 

 

 

Gráfico 34Cuentas por Pagar en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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4.3 Patrimonio 

Representa la participación de los propietarios en los activos de la empresa. Este rubro de 

patrimonio está compuesto por las cuentas de capital social, reservas, otros aportes 

patrimoniales y superávit por valuaciones, cuyos porcentajes de participación dentro del 

patrimonio a diciembre de 2014 son los siguientes: 

Capital Social: 58% 

Reservas: 34% 

Otros aportes patrimoniales: 0,02% 

Superávit por valuaciones: 2% 

En este punto se debe hacer un comentario adicional en cuanto se refiere al patrimonio 

técnico constituido, a diciembre del 2014 el banco CoopNacional tiene constituido un 

patrimonio técnico de $ 23,285,539mientras que el requerimiento por el 9% del total de los 

activos y contingentes ponderados por riesgo equivale a $ 9,429,752, esto significa que se 

mantiene un excedente de $13.855.787,este excedente es un valor similar al capital social, 

por lo que se podría concluir que la institución mantiene suficiente holgura patrimonial para 

cumplir con los requerimientos establecidos por la Ley.    

 

 

Gráfico 35Patrimonio en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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4.4 Estado de Resultados 

Es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de cómo se 

obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado. 

 

Gráfico 36Resultados en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

 

Como se observa a  diciembre del  2014 las utilidades alcanzaron $1,4 millones mientras 

que a diciembre del 2013 fueron de $ 1,3 millones, por lo tanto los resultados se han 

mantenido positivamente a pesar de las regulaciones gubernamentales que restringen el 

nivel de ingresos de las Instituciones financieras en general, la institución no ha mermado su 

capacidad para generar excedentes que permitan cubrir la capacidad operativa de la 

Institución. 

4.4.1 Ingresos 

A diciembre 2014 el total de ingresos fue de $ 12,4 millones. Asimismo como se puede 

observar en el Gráfico 37, las principales cuentas que componen el ingreso, los intereses en 

cartera de créditos generan el 43%, mientras que los ingresos por intereses en inversiones 

generaron el 46%, estas dos cuentas agrupan el 89% del total de los ingresos, lo que 

implica que la institución basa sus operaciones en la intermediación financiera, acorde a su 

misión y objetivos. 

El resto de cuentas de ingresos esta explicado por intereses en cuentas en depósitos con el 

11%, otros ingresos operacionales e ingresos por servicios.  

1.752 1.751 

1.301 
1.407 

0 

200 

400 

600 

800 

1.000 

1.200 

1.400 

1.600 

1.800 

2.000 

Dic-2011 Dic-2012 Dic-2013 Dic-2014 



 

62 
 

 

Gráfico 37Ingresos en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

4.4.2 Gastos 

En relación de los gastos, se puede observar que los gastos operacionales constituyen el 

85% del total de los gastos, seguido de los intereses causados por las obligaciones con el 

público con 14%, ambos suman el 99% del total de gastos que tiene la institución a 

diciembre de 2014, es decir $11 millones 

 

Gráfico 38Gastos en miles de dólares Banco CoopNacional 
Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

La Alta Gerencia ha implantado políticas para que el nivel de gastos de la institución no 

tenga tendencia creciente y permita que el Banco CoopNacional genere utilidades y 

fortalecer patrimonialmente la entidad, a pesar de  las regulaciones gubernamentales que ha 

limitado la posibilidad de ingresos.  
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4.5 Indicadores de Eficiencia 

En el mes de diciembre de 2014, el Banco CoopNacional, reflejó un rendimiento patrimonial 

(ROE) de 6,5%.El rendimiento de la inversión total de los activos (ROA) se localizó en 0,8%. 

De otra forma el éxito de la actividad de intermediación se puede comprender por la 

capacidad de recuperación de la cartera o bien de otra manera, por la magnitud de la tasa 

de morosidad. En diciembre de 2014 la morosidad del Banco CoopNacional se situó en 

0,29%, manteniéndose en ventaja con respecto a las demás Instituciones donde el índice de 

morosidad del sistema que en promedio se ubicó en 3 %.  

La liquidez de la Institución se ubicó en 42,3% en diciembre de 2014, es decir 1,2 puntos 

más que el mes de Diciembre del año anterior. Mediante los resultados hasta el mes de 

diciembre de 2014 se puede concluir que se ha mantenido la política del Banco 

CoopNacional de administrar su liquidez de manera eficiente, a fin de colocar más 

microcréditos para el desarrollo del país. 
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Principales Indicadores financieros (en porcentajes). 

 

Tabla 10 Indicadores de Eficiencia 

Fuente: (Superintendencia de Bancos y Seguros, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

INDICADORES DE EFICIENCIA Dic 2011 Dic 2012 Dic 2013 Dic 2014

ESTRUCTURA Y CALIDAD DE ACTIVOS:

ACTIVOS IMPRODUCTIVOS NETOS / TOTAL ACTIVOS 4,69% 5,26% 5,30% 5,8%

ACTIVOS PRODUCTIVOS / TOTAL ACTIVOS 95,31% 94,74% 95,70% 94,2%

ACTIVOS PRODUCTIVOS / PASIVOS CON COSTO 112,07% 112,25% 117,01% 111,3%

  INDICES DE MOROSIDAD

MOROSIDAD DE LA CARTERA DE CREDITOS COMERCIALES

MOROSIDAD DE LA CARTERA DE CREDITOS DE CONSUMO 0,31% 0,30% 0,29% 0,7%

MOROSIDAD DE LA CARTERA DE CREDITOS DE VIVIENDA 100,00% 100,00% 100,00% 100,0%

MOROSIDAD DE LA CARTERA DE CREDITOS PARA LA MICROEMPRESA 0,35% 0,59% 0,47% 0,3%

MOROSIDAD DE LA CARTERA TOTAL 0,38% 0,58% 0,46% 0,0%

EFICIENCIA MICROECONOMICA

GASTOS DE OPERACION ESTIMADOS / TOTAL ACTIVO PROMEDIO (3) 6,13% 5,90% 5,52% 4,9%

GASTOS DE OPERACION  / MARGEN FINANCIERO 80,15% 79,90% 85,35% 80,2%

GASTOS DE PERSONAL ESTIMADOS / ACTIVO PROMEDIO (3) 2,58% 2,50% 2,53% 1,9%

RENTABILIDAD

RESULTADOS DEL EJERCICIO / PATRIMONIO PROMEDIO 10,32% 9,34% 6,35% 6,5%

RESULTADOS DEL EJERCICIO / ACTIVO PROMEDIO 1,20% 1,12% 0,77% 0,8%

INTERMEDIACION FINANCIERA

CARTERA BRUTA / (DEPOSITOS A LA VISTA + DEPOSITOS A PLAZO) 31,12% 25,12% 19,35% 18,0%

EFICIENCIA FINANCIERA

MARGEN DE INTERMEDIACIÓN ESTIMADO / PATRIMONIO PROMEDIO 10,94% 11,96% 7,42% 9,6%

MARGEN DE INTERMEDIACIÓN ESTIMADO / ACTIVO PROMEDIO 1,52% 1,48% 0,95% 1,2%

RENDIMIENTO DE LA CARTERA (3)

CARTERA DE CRÉDITOS COMERCIAL POR VENCER

CARTERA DE CRÉDITOS DE CONSUMO POR VENCER 13,53% 13,68% 13,70% 13,7%

CARTERA DE CRÉDITOS DE VIVIENDA POR VENCER 4,99%

CARTERA DE CRÉDITOS PARA LA MICROEMPRESA POR VENCER 20,79% 21,95% 21,74% 21,6%

CARTERA POR VENCER TOTAL 20,98% 22,13% 21,94% 21,8%

LIQUIDEZ 

FONDOS DISPONIBLES / TOTAL DEPOSITOS A CORTO PLAZO 32,78% 41,80% 42,11% 42,3%

VULNERABILIDAD DEL PATRIMONIO

CARTERA IMPRODUCTIVA DESCUBIERTA / (PATRIMONIO + RESULTADOS) (7)-11,68% -10,16% -7,80% -7,3%

CARTERA IMPRODUCTIVA / PATRIMONIO (DIC) 0,00% 0,82% 0,52% 0,3%

FK = (PATRIMONIO + RESULTADOS - INGRESOS EXTRAORDINARIOS) / ACTIVOS TOTALES12,50% 12,78% 12,46% 13,0%

FI = 1 + (ACTIVOS IMPRODUCTIVOS / ACTIVOS TOTALES) 104,69% 105,26% 104,30% 105,8%

INDICE DE CAPITALIZACION NETO: FK / FI 11,94% 12,15% 11,95% 12,3%



 

 
 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO V 

 

5. ANÁLISIS DE IMPLEMENTACIÓN DE POSIBLE NUEVOS PRODUCTOS 
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Después de haber realizado el estudio de mercado, los resultados muestran tendencias en 

las preferencias de las personas en cuanto a un producto o servicio. En este capítulo se 

realizara una breve descripción los aspectos técnicos tanto operativos y tecnológicos 

necesarios para la implementación de los nuevos servicios financieros.  

5.1 Análisis Técnico para poner en funcionamiento una nueva agencia. 

5.1.1 Tamaño y Localización. 

Uno de los factores importantes para determinar la capacidad de una nueva agencia 

bancaria es el tamaño del mercado al cual se va a atender. Como se evaluó en el análisis de 

competencia del estudio de mercado, es recomendable expandirse a un nuevo sector en 

donde esta institución no tiene presencia (Sector Norte de la ciudad). Por otra parte, el 

hecho de que exista muchos competidores en la zona hace que el mercado sea más 

complejo pero a la vez con muchas oportunidades de captación de clientes. 

De esta forma, para tener clara la idea de cuánto serán las dimensiones de la sucursal se 

debe realizar un estudio acerca de cuantas transacciones realiza diariamente una sucursal 

del Banco CoopNacional. Sin embargo; realizando un promedio entre todas las actuales 

sucursales se evidencio un promedio  de 4 cajeros, 2 personas de atención al cliente y 3 

oficiales de crédito. Mostrando plenamente una eficiencia al momento de atención pues no 

se evidencio aglomeraciones ni mucha espera por parte de los clientes. Así pues por esta 

parte se puede recomendar que se comience con 2 cajeros, 1 personal en atención al 

cliente y 2 oficiales de crédito en la nueva sucursal. 

En cuanto al espacio  que ocuparan, equipos de cómputo y muebles va de la mano el 

número de personal que trabajara en la nueva sucursal. 

Un factor importantísimo que se debe también tomar en cuenta son los equipos de 

computación como servidores, los requerimientos tecnológicos y condiciones físicas 

obligadas por la Superintendencia de Bancos y Seguros del Ecuador (ver anexo) para el 

óptimo funcionamiento. 

Así pues se puede indicar que para el correcto funcionamiento de una nueva agencia es 

necesario un espacio físico mínimo de 300 m2.  
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5.1.2 Matriz de localización 

La matriz de localización es una herramienta que ayuda a evaluar los factores que pueden 

determinar donde podría estar situado un establecimiento. En este caso se evaluó tres 

sectores los cuales son: Sector Parque California (Vía Daule), Sector Alborada, Sector 

Mucho Lote. Cabe indicar que se está haciendo la evaluación por sector más no en un lugar 

específico. Por otro lado los factores que se han tomado en cuenta son los siguientes: 

Disponibilidad de recursos, Competencia, Cercanía de las microempresas, Fácil Acceso a la 

Agencia, Seguridad, Parqueo. 

 

Ilustración 9 Matriz de Localización 
Elaborado por: Pablo Redroban 

 

5.1.3 Mobiliarios y equipos 

Por último también se menciona otros aspectos importantes que se debe tomar en cuenta al 

momento de realizar un estudio para la implementación de una nueva agencia: 

- Mobiliarios 

- Sistema de Seguridad 

- Sistema de Cámaras de video 

- Equipo de Climatización 

- Letreros y Señalización 

- Colocación de un cajero automático fuera de la agencia 

- Sistemas de Software adecuados 

Factor Relevante

Peso 

Asignado Calificación

Calificación 

Ponderada Calificación

Calificación 

Ponderada Calificación

Calificación 

Ponderada

Disponibilidad de Recursos 0.15 6 0.9 3 0.45 3 0.45

Competencia 0.1 6 0.6 5 0.5 4 0.4

Microempresas 0.1 3 0.3 5 0.5 5 0.5

Facil Acceso a la Agencia 0.15 5 0.75 6 0.9 5 0.75

Seguridad 0.2 3 0.6 3 0.6 3 0.6

Parqueo 0.15 4 0.6 2 0.3 2 0.3

0.15 6 0.9 2 0.3 2 0.3

1 4.65 3.55 3.3

A: Parque California (via Daule)

B: Alborada

C: Mucho Lote

Matriz de Localización

A B C
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Mapa de posible localización de sucursal del Banco CoopNacional y sucursales -

actuales de la competencia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 10 Posible Ubicación de Nueva Agencia 
Elaborado por: Pablo Redroban 
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5.2 Aspectos técnicos en la implementación de los nuevos productos 

5.2.1 Tarjetas de Crédito 

En el estudio de mercado se evidencio que las tarjetas de crédito son el producto los 

clientes del BancoCoopNacionaldesearían que se implemente. Profundizando un poco más 

en este asunto, las tarjetas de crédito tienen un potencial en créditos de consumo, sector o 

segmento al cual el banco no está dirigido si se realiza la decisión de implementar este 

producto es necesario que el banco redireccione su estrategia, lo que no es nada 

recomendable pues se pierde la esencia o misión la cual es servir a los microempresarios. 

De todas formas, para empezar a brindar un servicio de esta índole es necesario tener en 

cuenta los siguientes puntos. 

- Software seguro y confiable  

- Realizar convenios con las diferentes entidades autorizadas en la emisión de tarjetas 

de crédito (VISA, MASTERCARD) 

- Implementar sistemas de evaluación del riesgo del cliente 

- Implementar sistemas de seguimiento en los pagos de los clientes 

- Realizar un estudio acerca de los recursos humanos que se incorporarían a la 

empresa para brindar este servicio 

Implementación de tarjetas de Crédito. 

Como parte de la implementación del producto de tarjetas de crédito, el Banco 

CoopNacional debe establecer un contrato de franquicia con las firmas VISA y 

MASTERCAD; estas entidades al ser Internacionales solicitan información para su análisis y 

esta será evaluada previó a la concesión de la autorización del uso de la marca, la 

documentación a ser remitida es la siguiente: 

- Estados Financieros 

- Listado de Accionistas 

- Ranking o calificación actual en el Sistema Financiero 

- Autorización obtenida por la Superintendencia de Bancos y Seguros para operar con 

tarjetas de crédito 

Una vez que las marcas (VISA y MASTERCARD) han aprobado la firma del contrato para la 

emisión de tarjetas para clientes del Banco CoopNacional, se establece el monto por seguro 

de garantía, este varía según el tamaño de la institución financiera y de acuerdo a los 
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mercados a los que se va a direccionar los servicios de tarjetas de crédito, estos pueden ser 

como Emisor o como Adquiriente de tarjetas de crédito. 

El mercado de emisión de tarjetas de crédito está enfocado a los tarjetahabientes los 

mismos que a través del consumo generarán colocación de cartera a corto plazo. 

El mercado adquiriente corresponde a los establecimientos que se afilian para así vender 

sus productos y servicios a través del pago con tarjetas de crédito, estos establecimientos 

además son clientes del Banco CoopNacional, ya que deben tener cuenta corriente o de 

ahorros para el cobro de los Boucher de consumo a ser cargado al tarjetahabiente. 

A continuación haciendo el supuesto que la entidad aplica de una manera exitosa los pasos 

para brindar tarjetas de créditos en la institución se detalla los principales puntos a tener en 

cuenta. 

Descripción del producto. 

La tarjeta de crédito es un instrumento que le sirve al cliente como medio de pago ya sea en 

efectivo o diferido. 

Beneficios principales. 

- Cliente del Banco CoopNacional tendrá la nueva opción de realizar compras y 

obtener avances de efectivo. 

- Este instrumento sirve como sustituto del dinero en efectivo, ayuda a que la 

economía exista circulante. 

- El microempresario podrá realizar compras a proveedores con tarjeta de crédito. 

- Posibilidad de diferir pagos 

- Opción de comprar en una amplia gama de almacenes afiliados a la empresa que 

brinda el servicio de tarjeta de crédito. 

Requisitos mínimos. 

El banco debe hacer una evaluación del solicitante de tarjeta de crédito puesto que se debe 

fijar el monto máximo de cupo en la tarjeta sujeto a la capacidad de pago del individuo. 

Para realizar esa evaluación la institución debe implementar modelos score para medir la 

capacidad de pago del cliente puesto que es como si se estuviera realizando un crédito. 

Entre la información que debe evaluar el Banco son las siguientes. 

- Datos principales del solicitante 
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- Información financiera, activos, pasivos y patrimonio 

- Referencias bancarias 

- Referencias comerciales 

- Referencias de familiares 

- Ingresos, gastos 

- Historial crediticio en otras instituciones 

Costos 

Las tasas de interés que se cobraran estarán sujeta a la tarifa máxima expuesta por los 

organismos de control sin embargo se detalla los precios del mercado en los cuales se 

puede aplicar a esta institución. 

Visa Tabla 11 Tasas de Interés Tarjetas Visa Empresarial y Personas 

 

 

 

 

 

 

 

MASTERCARD   Tabla 12 Tasas de Interés Tarjeta MasterCard  Personas 

 

 
Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
 

 

VISA BANCO COOPNACIONAL

PRODUCTO: CREDIFACIL/PRACTICA/ NACIONAL

TASA DE INTERES

TASA EFECTIVA

2 MESES 16,30%

3 MESES 16,30%

6 MESES 16,30%

9 MESES 16,30%

12 MESES 16,30%

24 MESES 16,30%

36 MESES 16,30%

PLAZO

VISA BANCO COOPNACIONAL

EMPRESARIAL

TASA DE INTERES

TASA EFECTIVA

2 MESES 11,83%

3 MESES 11,83%

6 MESES 11,83%

9 MESES 11,83%

12 MESES 11,83%

24 MESES 11,83%

36 MESES 11,83%

PRODUCTO:

PLAZO

Fuente: (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

BANCO COOPNACIONAL

PRACTICA/NACIONAL

TASA DE INTERES

TASA EFECTIVA

2 MESES 16,30%

3 MESES 16,30%

6 MESES 16,30%

9 MESES 16,30%

12 MESES 16,30%

24 MESES 16,30%

36 MESES 16,30%

MASTERCARD

PRODUCTO:

PLAZO
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VISA Y MASTERCARD COSTOS Y COBRANZA 

Tabla 13 Tarjetas tabla de costos 

COSTOS   

MANTENIMIENTO DE TARJETA  $       -    

BLOQUEO ANULACION CANCELACION DE 

TARJETA  $       -    

ACTUALIZACION  $       -    

EMISION Y ENTREGA DE ESTADO DE CUENTA  $  1,86  

REPOSICION DE TARJETA  $  6,00  

AVANCES EN EFECTIVO  $  5,00  

Fuente: (LA JUNTA DE REGULACION MONETARIA Y FINANCIERA, 2015) 
Elaborado por: Pablo Redroban 
 

Tabla 14 Tarjetas Gastos de Cobranza 

GASTOS DE 

COBRANZAS 1 A 30 DIAS 31 A 60 DIAS 61 A 90 DIAS 91 A 120 DIAS 

MENOR A $100  $            6,38   $          16,23   $          23,17   $           25,56  

DE $100 A $199  $            7,35   $          16,46   $          23,85   $           26,64  

DE $200 A $299  $            7,92   $          17,83   $          25,27   $           29,03  

DE $300 A $499  $            8,32   $          20,34   $          27,43   $           32,72  

DE $500 A $999  $            8,63   $          23,99   $          30,34   $           37,70  

MAYOR A $1000  $            8,88   $          28,78   $          34,01   $           43,99  

Fuente:(LA JUNTA DE REGULACION MONETARIA Y FINANCIERA, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 

 

 

5.2.2 Cuentas Corrientes 

La implementación de cuentas corrientes también fue una opción muy recomendada por los 

clientes, el 31% de las personas encuestadas requerían este producto, una cuenta corriente 

da la ventaja de no manejar el dinero directamente. En el caso de los microempresarios 

pueden ser de mucha ayuda debido al trato que tienen ellos con los proveedores, pueden 

realizar sus pagos en cheques sin necesidad de manejar directamente el dinero. Existe sin 

duda un nivel de ahorro de tiempo y eficiencia en el trabajo que tiene el emprendedor. 

Para aplicar el producto de cuenta corriente se debe obtener la aprobación de la 

Superintendencia de Bancos y Seguros, de la misma forma se debe implementar los 

software necesarios para brindar este servicio no se debe olvidar que es necesario que el 

sistema del banco esté conectado con el sistema del Banco Central del Ecuador en lo que 

se refiere a la cámara de compensación de los cheques depositados.  

El Banco emisor de chequeras debe imprimir estos productos en las empresas autorizadas 

por la Superintendencia de Bancos y Seguros, todo este proceso y el manejo de este 

servicio se lo debe hacer bajo el Reglamento General Ley de Cheques en la que se explica 
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cómo se debe manejar el asunto de cheques devueltos, formatos de cheques, cheques sin 

fondos entre otras actividades. 

En caso de la aplicación de este producto en la institución a continuación se propone los 

puntos principales a considerar. 

Descripción del producto.- La cuenta corriente Banco CoopNacional es un producto que 

puede ser solicitado por una persona natural o persona jurídica que brinda la facilidad de 

realizar pagos a terceros por medio de cheques. 

Política.- El uso de los cheques está reglamentado por el Reglamento General de la Ley de 

Cheques en el anexo 2 parte de las normativas se encuentra especificado este reglamento 

Beneficios principales. 

- Alternativa de liquidez al considerar la diversidad de transacciones que se pueden 

realizar con los cheques 

- Entrega mensual del estado de cuenta de la cuenta corriente 

- Los microempresarios pueden pagar a proveedores en cheques 

- Posibilidad de solicitar chequeras de 20, 50 y 100 cheques  

Requisitos.- Llevando la actividad al margen de los reglamentos que sostiene la ley para 

realizar la solicitud de la chequera los requisitos varían dependiendo si es persona natural o 

jurídica. 

Requisitos para una persona natural 

- Original y Copia a colores de la Cédula de identidad. 

- Certificado de votación actualizado. 

- 2 Referencias Bancaria o 1 Referencia Bancaria y 1 Referencia Comercial. 

- Última o penúltima planilla de agua, luz o teléfono (para verificar domicilio). 

ExtranjerosResidentes en el Ecuador 

- Original y Copia a colores de la Cédula de identidad. 

- Carta de Referencia Laboral (Relación dependencia). 

- 2 Referencias Bancarias o 1 Referencia Comercial y 1 Referencia Bancaria. 

- Contrato de Arrendamiento o Pago Predial actualizado. 

- Última o penúltima planilla de agua, luz o teléfono  
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Costo  

Según la investigación del mercado el monto mínimo de apertura de una cuenta corriente 

varía entre 300 y 500 dólares en las instituciones financieras. El Banco CoopNacional debe 

considerar que si implementa este producto debe captar clientes debe considerar montos 

mínimos similares para la apertura de la cuenta.  De la misma forma se debe explicar el 

costo de cada cheque entre otros costos como por ejemplo sobregiros temporales o 

solicitados por el cliente sin olvidar que el Banco Central es que el calcula las tarifas 

máximas a las que están sujetas este tipo de operaciones financieras 

A continuación se presenta una tabla con los posibles costos que puede aplicar la 

institución. 

Tabla 15 Costos relacionados a Cta. Corrientes 

SERVICIOS DE CHEQUES PRECIO INCL. IVA 

CHEQUE CERTIFICADO 2 

CHEQUE DEVUELTO NACIONAL 2,79 

CHEQUE DE EMERGENCIA 2,5 

COSTO POR UN CHEQUE 0,3 

CHEQUE EN CAMARA 3 

SUSPENSIÓN TRANSISTORIA DEL PAGO DEL CHEQUE 3 

REVOCATORIA DEL CHEQUE 3 

DECLARACION SIN EFECTO DEL CHEQUE 3 

ANULACION DE FORMULARIOS DE CHEQUE 3 

CORTE DE ESTADO DE CUENTA 1,83 

COPIAS DE ESTADO DE CUENTA 0,5 
Fuente:(LA JUNTA DE REGULACION MONETARIA Y FINANCIERA, 2015) 

Elaborado por: Pablo Redroban 
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CONCLUSIONES 

 

- Se ha identificado la existencia de una demanda tanto para los productos y los 

servicios financieros que puede beneficiar a la institución. 

- Los clientes desean que se implemente el servicio de transacciones por internet. 

- Las tarjetas de crédito y las cuentas corrientes son los productos que los clientes 

desean que la institución implemente. 

- Debido al cambio de época la gente está buscando alternativas tecnológicas en el 

ámbito financiero y eso constituye una debilidad de la institución. 

- La ampliación de la cobertura de la institución puede ayudar a la captación de más 

clientes y puede consolidar aúnmás el posicionamiento que actualmente tiene en el 

sector financiero. 

- Debido a la concentración declientes potenciales y de competidores el norte de la 

ciudad es el sector más indicado para ubicar una nueva agencia. 
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RECOMENDACIONES 

 

- La inversión para la aplicación de nuevos productos y servicios, requiere de una 

inversión muy alta, por lo que sería recomendable que su implementación se realice  

poco a poco, en función de los recursos con que disponga la institución. 

- Establecer una nueva agencia tiene altos costos para la institución, por lo que es 

necesario que la institución elabore un plan de negocios bien estructurado del 

proyecto. 

- Sería recomendable buscar nuevo capital ampliando el número de accionistas en la 

institución si es que se piensa en una gran expansión a nivel local y a nivel nacional. 
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ANEXO 1 

DISEÑO DE LAS ENCUESTAS 
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