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“REINGENIERIA DE PROCESOS DEL FINANCIAMIENTO
DE CREDITOS HIPOTECARIOS EN EL BANCO GENERAL
RUMINAHUI BGR TU CASA”

Resumen de la tesis

El BGR tiene en el mercado financiero 17 afios de existencia con una buena
experiencia, solidez y solvencia lo cual ha permitido incrementar la gama de
servicios y planes de financiamiento en éstos 3 ultimos afios, logrando una
imagen competitiva en el sistema financiero, por tal razén el BGR ha invertido
publicidad televisiva, radial y souvenirs promocionando nuestros productos de

financiamientos de vivienda a clientes y no clientes del Banco.

Las campaiias publicitarias y la calidad de servicio que brinda el BGR, ha
desarrollado un alto nivel de aceptacion y reconocimiento por clientes actuales y
prospectos para acceder a un crédito de vivienda, generando un 30 % del total de
las colocaciones obtenidas mensualmente por Banca Personal, considerando que
la cartera de créditos de vivienda genera un alto rendimiento financiero para la

Banca.

Al ser el BGR TU CASA el producto estrella y mas colocado, hemos elegido éste
tema de suma importancia, porque al momento de comercializar y analizar una
solicitud de financiamiento de vivienda del cliente, el objetivo es brindarles una

agilidad en el servicio, asesoria, rapidez y menos complicaciones al momento de
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acceder a un crédito hipotecario con mayores beneficios, los cuales son afectados
por barreras de entradas y de salidas que surgen en el proceso de captar un

nuevo negocio entre el Banco, cliente e Inmobiliaria.

El BGR cuenta con 3 asesoras comerciales especializadas en créditos
hipotecarios, quienes manejan un promedio de 6 inmobiliarias cada una, al
incrementar el volumen de solicitudes enviadas al Banco, las asesoras de
vivienda asignan solicitudes al equipo de negocios para gestionar mas créditos y
asi obtener mas participacion de mercado con las inmobiliarias, pero la falta de
contratacién para el equipo hipotecario esta afectando al captar mas clientes, por
las diversas funciones operativas que tiene en el dia a dia, por tal razén se ha
sugerido al Dpto. de Recursos Humanos inicie un proceso de seleccion interna del

personal que cumplan con los perfiles y competencia para el area de negocios.

De acuerdo a los resultados obtenidos por el departamento de calidad del BGR,
se han analizados y detectado que existe un alto porcentaje de reprocesos
operativos por las diferentes areas involucradas para la aprobacién de creditos
hipotecarios, ademas que existe una fuerte carga de trabajo para los asesores
comerciales, lo cual impiden que ellas puedan realizar visitas para mercadear
nuevos clientes y poder colocar mas créditos, considerando que el pre-analisis
toma un tiempo promedio de 30 minutos, como consecuencia las asesoras
comerciales no logran establecer su plan estratégico para su cumplimiento de
resultados del area de Banca Personal para incrementar su cartera y portafolio de

negocios.

El BGR tiene una alta demanda de financiamientos de vivienda, puesto que el
sector de la construccion han incrementado muchos proyectos, y existe una fuerte
competencia de Bancos que mantienen convenios y relaciones comerciales con
las inmobiliarias lo cual genera una relacion estrecha y leal al Banco que
responda mas rapido los requerimientos y sean menos complicados en el analisis
de los creditos.
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Finalmente, basado en un andlisis de los problemas ocasionados en este
proceso, lo mas importante para mejorar la imagen, servicio y cumplir la metas
establecidas por el BGR, sera la implementacion de mejoramientos en los
sistemas operativos, procedimientos, personal capacitado para el area de
negocios hipotecarios, y una mejor comunicacion entre los departamentos
involucrados (operaciones, riesgos, legal, cartera, negocios, servicios al cliente,
proyectos inmobiliarios), para lograr un mismo objetivo que es mantener el
reconocimiento y posicionamiento en la mente de los clientes actuales,
potenciales y prospectos, se implementaran re estructuraciones departamentales
como incluir en Guayaquil un analista especializados en créditos de vivienda, una
asistente de crédito y una asistente telefénica y de pre calificaciones como

consecuencia obtendremos calidad en el servicio y asesoria al cliente.

Como resultado de nuestra reingenieria realizada nos enfocaremos a elaborar un
plan estratégico para mejorar los tiempos de respuestas sobre las aprobaciones
de créditos y desembolsos, reducir los reprocesos operativos y mejor
comercializacion de nuestros diferentes planes de financiamiento de vivienda,
manteniéndonos en el tercer lugar en posicionamiento en el mercado nacional
dentro del sistema financiero, con la ayuda de la simplificacién de todos los

procesos operativos, politicas internas y sistemas en el BGR

Executive Summary

The BGR has been operating for 17 years in the financial market. The institution
has a wide experience and an excellent goodwill for its liquidity, solvency and

value added services obtaining a competitive image in the financial system.

The BGR invests a great proportion of its promotional budget in creating publicity
through an efficient management of its public relations department.




Iv

e e )
BANCO GENERAL RUMINAHUI

Investments in promotional campaigns are mostly directed to housing credits since

it represents a 30% of the total loan portfolio of the bank.

We have chosen BGR TU CASA as topic for this research because this is the
bank’s star product. Currently, when evaluating a request for a house loan, the
banks takes a lot of time to evaluate the client’s financial profile and credit history.
The objective of this project is to evaluate the bank’s actual processes and to
develop recommendations in regard with how the institution can improve this
service. The bank must provide a faster and less bureaucratic service. This will
allow increasing the speed at which customers are served by asking for fewer
requirements at the time of accessing to a mortgage or hosing credit. In addition,
this process improvement will allow the bank to gain a competitive advantage on

this industry characterized by intense competition among the participants.

According to results obtained by the Quality Department of BGR, they have found
that a high percentage of operative processes are extremely bureaucratic. The
approval of a loan demands a lot of processes and paperwork involving several
departments in the bank. Currently, the BGR has three commercial advisers in
mortgage credits each one handling an average of six real estate projects. In
addition, loan consultants have a lot of work load sometimes not related with the
job description associated with their position. This disallows credit consultants to
efficiently handle the position for which they were hired. Consultants do no have
time to visit their clients and promote the financial services offered by the bank.
This has been affecting the budgets set up by the bank to the credit and loan
department as the limited amount of consultants has disallowed BGR to catch

more customers.

BGR has a high demand for housing credit since the construction sector has
suffered a boom in the last years. However, exists a strong competition among
banks some of them maintaining commercial agreements with housing projects
developers.




\Y

%o )
BANCO GENERAL RUMIKIAHUI

This generates a close relationship between these two parties in order to keep
customers within their related companies offering a complete product: the house

and its financing through a bank loan.

Finally, as a result of our reengineering process, we focused on improving the
response times in accepting or rejecting a loan petition and providing the funds
borrowed by the clients. In order to achieve this goal, it is recommended for the
bank to improve its actual operating processes by facilitating the communication
flow between departments involved in accepting a loan (legal, financial risk
management, customer service, etc). In addition, it is required an improvement in
the promotional campaign of both the bank image and the financial products it
provides. This will allow to improve the commercialization of the products offered
and will allow to keep the institution among the first three leading positions in the
industry. It is mandatory to hire additional consultants with expertise in selling
loans and related banking products. By improving these two areas, the bank is
going to be able to improve its good will as a leader in delivering customer

satisfaction, an important variable in the service industry.
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INTRODUCCION

Una vez superada la crisis del 99, el sistema financiero se ha convertido en una
pieza clave de la economia nacional. La recuperacién de la confianza de los
ecuatorianos en la banca se evidencia en la duplicacién de los depésitos,
particularmente en el periodo Diciembre 2002 a Noviembre del 2006, cuyo punto
maximo alcanzé6 los USD 10,310 millones en octubre del afio 2006. El ambiente
politico-electoral, fue una de las causas para que en el mes de noviembre se

produzca una ligera disminucion en las captaciones.

En cuanto a la cartera de créditos, el monto sigue creciendo pasando de USD
3,588 millones a USD 8,125 millones en Noviembre 2006. Un indicador importante
es la reduccion en el nivel de morosidad del sistema financiero, que ha disminuido
del 7.95% en Diciembre del 2002 al 4.61% en el 20086, reflejando asi, la mejora en

el poder adquisitivo de las empresas y de los ciudadanos en general.

Una propuesta recurrente en la camparia electoral fue potenciar la construccion
de vivienda destinada para los sectores mas vulnerables de la poblacidon. Segun
el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador (INEC), en el pais

existe un déficit de 1.4 millones de soluciones habitacionales.

Sin embargo, las cifras indican que en los Ultimos cuatro afios, la construccion ha
sido uno de los sectores de mayor crecimiento. Igual comportamiento ha tenido su
financiamiento, la cartera por vencer en créditos para vivienda ha pasado de USD
270 millones con una morosidad del 5.9%, en el afio 2002, a USD 1,021 millones,
con el 2.7% de cartera vencida en el 2006, un incentivo para ello han sido los

plazos de financiamiento otorgados por el sistema financiero, de hasta 15 afios.
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Al analizar el monto de volumen de crédito originado nos referimos a la cartera

nueva concedida en los ultimos cuatro arfos, se observa el gran crecimiento en

crédito para el sector.

Durante el afio 2003, se concedid un total de US$250 millones, mientras que en el

2005 el sistema entregé US$487 millones y hasta octubre del 2006 ha concedido

US$540 millones. Esto representa un mayor volumen que en todo el afio 2005, lo

cual refleja no solo el crecimiento de la construccion sino principalmente para el

anhelo de los ecuatorianos por tener techo propio.

Distribucion de la cartera por sector

Por monto otorgado por el total del sistema de bancos al tercer trimestre

de 2006.

_economico.

Construccion Mineria
S /" 06%
transparis  Electricidad
e T o
Agricultura_\ \
a ~ Comercio
- 285%
Personas
Naturales—
6,4%
Establ. / e ..__,,_MServicoios
Financieros ;" 254%
7,9% Manufactura

16,4%




X

* %k
BANCO GENERAL RUMINAHUI

Al analizar el monto de volumen de crédito originado nos referimos a la cartera
nueva concedida en los ultimos cuatro afios, se observa el gran crecimiento en
crédito para el sector. Durante el 2003, se concedié un total de USD 250
millones, mientras que en el 2005, el sistema entregé USD 487 millones y hasta
octubre del 2006 ha concedido USD 540 millones.

Esto representa un mayor volumen que en todo el afio 2005, lo cual refleja no solo
el crecimiento de la construccion sino principalmente el anhelo de los

ecuatorianos por tener techo propio.

Basados en un analisis especifico del mercado Guayaquil realizado por el Banco
de Guayaquil, las cifras de Produbanco y Pichincha se encuentran distorsionadas
ya que ellos titularizaron cartera y se refleja una reduccién. Sin embargo, es
evidente en términos netos que quien mas ha crecido ha sido el Internacional

seguido muy de cerca del Bolivariano a continuacion esta el Pacifico y el BGR.

Si consideramos el crecimiento real del Pichincha, el BGR debe estar en quinto
lugar el cual se ha obtenido la clave para el aprendizaje de como ser exitosos en
este mercado, sabemos lo que debemos hacer y tenemos que recuperar
participacion de mercado en Guayaquil. El presupuesto fijado para el proximo
ano debe permitirnos alcanzar el tercero o cuarto lugar luego del Pichincha y del

Internacional.

La IFI (Institucién Financiera) que mas crece en el 2006 en % frente a dic-05 es
Banco MM Jaramillo Arteaga, seguida por Bolivariano e Internacional. Sin
embargo, en cuanto a monto, la IFI mas agresiva en colocacién de crédito
hipotecario es el Banco Internacional, seguida por el BGR y Pacifico. Las IFl's
que registran un menor crecimiento de sus carteras hipotecarias son Pichincha,
Mutualista Pichincha y Produbanco.
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El Produbanco, llama la atencién por el monto que pierde (-34.5 MM) y por tener

al aire una agresiva campana publicitaria desde el mes de Agosto.

Cabe resaltar que el BGR (en montos) es la segunda IFI mas importante del
mercado (20 MM; 2 MM / mes), en cuanto a crecimiento durante el 2006, tomando
para si el 18.40% del crecimiento del total del mercado (110.7 MM; 12 MM / mes).

El mercado crece a un ritmo del 13%, en los primeros nueve meses del 2006. El

BGR practicamente triplica este indice (34.20%).

En relacion a la cartera vencida, vemos que la IFl que en % incrementa de mayor
forma su cartera vencida frente a dic-05 es Pacifico (134%) seguido por Pichincha
y Austro. En incremento de montos de cartera vencida, el monto mas importante
lo registran Pichincha, Mutualista Pichincha y Pacifico. Las carteras mas sanas
del mercado son las de Bolivariano, Pacifico e Internacional. Cabe destacar que el
BGR ha reducido su cartera de vivienda vencida en -79 MM (-5.83% vs. dic-05) y
tiene la quinta cartera hipotecaria mas sana del mercado. Ademas llama la

atencién el % de cartera vencida de Produbanco (5.5%)

De las tres provincias que mayor colocacion de crédito hipotecario registran
(Pichincha, Guayas y Azuay; 729 MM que representa el 76% de la cartera
nacional), la provincia que mayor crecimiento registra es Pichincha con 75 MM
que representa un incremento vs. dic-05 del 18.23% (mayor al crecimiento del
mercado 13%). Guayas registra una ligera caida en su evolucién, con -2.7 MM de
colocacion menos que a dic-05 (-1.53%). Azuay crece al ritmo del mercado con un
incremento de 8.6 MM (13.62%) con relaciéon a dic-05. La cartera mas sana se
registra en Azuay (2.59% de % de cartera vencida), seguida por Pichincha
(2.62%) y Guayas (3.63%).
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Definicion Precisa y resumida del problema

El BGR ha realizado una gran inversion en publicidad y productos relaciones en
créditos de vivienda ya que representa un 30 % del total de colocaciones

mensuales.

Al ser el BGR TU CASA el producto estrella y mas colocado, hemos elegido éste
tema de suma importancia, debido a que al momento que al comercializar y
analizar una solicitud de financiamiento de vivienda de un cliente el objetivo es
brindarles una agilidad en el servicio, asesoria, rapidez y menos complicaciones

al momento de acceder a un crédito hipotecario con mayores beneficios, los
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cuales son afectados por barreras de entradas y de salidas que surgen en el

proceso de captar un nuevo cliente entre el Banco, cliente e Inmobiliaria.

Objetivo que se propone con el proyecto:

Mejorar los tiempos de respuestas sobre las aprobaciones de créditos vy
desembolsos mediante la mejor comercializacion de nuestros diferentes planes de
financiamiento de vivienda, manteniéndonos en el tercer lugar en posicionamiento
en el mercado nacional dentro del sistema financiero, con la ayuda de la
simplificacion de todos los procesos operativos, politicas internas y sistemas en el
BGR, logramos una mejor participacién en el mercado al ser los primeros en dar
resultados de las aprobaciones, puesto que en el sistema financiero es muy

importante el servicio y los tiempos de respuestas.

Justificacion del tema procesos en crédito hipotecario

Mejorar los tiempos de respuestas sobre las aprobaciones de créditos vy
desembolsos mediante la mejor comercializaciéon de nuestros diferentes planes de
financiamiento de vivienda, manteniéndonos en el tercer lugar en posicionamiento
en el mercado nacional dentro del sistema financiero, con la ayuda de la
simplificacion de todos los procesos operativos, politicas internas y sistemas en el
BGR.

Hipotesis que se propone: Variables e indicadores a controlar

La estructura del area de negocios debera crecer para tener un equipo de trabajo
comprometido a mantener el lugar y reconocimiento como Banco que brinda un
buen servicio a través de la asesorias de los oficiales de créditos, especializando

a cada persona por actividades, es decir que existan 3 asesoras comerciales que
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realicen visitas, 1 asesora analista de créditos, 1 asistente que ayude con las
precalificaciones y atencion telefonica para poder atender todos los

requerimientos de nuestros clientes actuales y futuros prospectos.

Simplificar los procesos y flujos en los sistemas utilizados en el BGR para los
analisis de créditos hipotecarios siendo mas flexibles en requisitos y perfil de

clientes ya que en la actualidad perdemos algunos clientes por éstas razones.

Al dar mas rapido las respuestas de aprobaciones se lograra brindar un mejor
servicio, ser los primeros en la mente del cliente potencial para el BGR, esto
permitira una colocacion agresiva y de manera favorable para el BGr y cumplir las

metas establecidas anualmente.

Las variables a controlar son las siguientes:

o Beneficios de los diversos productos hipotecarios

e Flujos, actividades del sistema Workflow (sistema en el cual se ingresa la
informacion del cliente solicitante al crédito y es analizado por las
diferentes areas involucradas para éste proceso hipotecario) simplificando
tareas del proceso que se encuentran controlados mediante tiempo de
respuestas.

e Condiciones sobre las tasas de interés y costos en el mercado financiero.

e Mejor administracion del tiempo y organizacién de las tareas diarias de los
asesores comerciales y asistentes de crédito.

e Incrementar el personal en el area de negocios, enfocados en el area de
hipotecarios.

e Buscar ventajas competitivas de nuestros productos, procesos, estructura

Vs. La competencia.




XV

* %
BANCO GENERAL RUMINAHUI

Brindar un mejor servicio al cliente, siendo agiles en respuestas, y dando
una buena asesoria para obtener un reconocimiento y posicionamiento en
la mente de los clientes.

Implementar un nuevo formato de Check List (requisitos) para clientes
dependientes, independientes y emigrantes los cual nos permitira reducir
los reprocesos por devoluciones de documentacion incompleta o inclusive
para realizar un analisis efectivo brindando un tiempo de repuesta agil al
cliente.

Mantener buenas relaciones con los proyectos inmobiliarios y asi obtener
mas clientes para financiar las casas.

Control sobre las precalificaciones realizadas de clientes que recibiran sus
casas en un lapso aproximadamente de 90 dias, con esta informacion
podemos calificar clientes para aprobaciones y ganar terreno contra la
competencia.

Elaboracién de un nuevo reporte donde validaremos la participacion de
colocaciones  por inmobiliaria midiendo: Precalificados, aprobados,
negados, rechazados, y pendientes por analisis.

Realizar reportes, seguimientos y reuniones semanales a fin de ir
cumplimiento las metas del area de negocios.

Realizar planes de acciones competitivos para captar clientes.

Coordinar charlas o desayunos con el area de ventas y crédito de las
inmobiliarias para ofrecerles nuestros planes de financiamientos de

vivienda y asi poder ser el BGR un banco referido.
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XVI
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Este es el grafico que nos demuestra como inicia el proceso de analisis de los
créditos de vivienda, desde el momento que el cliente entrega su documentacion
a la asesora comercial, involucrando al resto de areas que aportan hasta el

desembolso de un crédito de vivienda.

A continuacién, detallamos cuales son los procesos, tareas, actividades y politicas
crediticias que se establecen durante todo el proceso de aprobacion, desembolso
y servicio post venta de un cliente que ha aplicado a su financiamiento de
vivienda, lo cual nos permitira identificar cuales son las razones de los reproceso

generados durante la aprobacion y desembolso de un crédito de vivienda.

LEVANTAMAMIENTO DE INFORMACION SOBRE EL PROCESO DE CREDITO
DE VIVIENDA

1. PROCESO: PROSPECCION DE CLIENTES

POLITICA GENERAL:

1. Se pueden financiar viviendas que se encuentren dentro de los proyectos
y/o sectores calificados por el BGR, los cuales podran estar ubicados en

zonas urbanas como Quito, Guayaquil y Machala.

ACTIVIDAD:
Conseguir base de datos de clientes:
Tareas
e Actualizar los beneficios y condiciones de nuestros productos a los
proyectos inmobiliarios, corredores de bienes raices y brindar
informacién a los clientes que visiten nuestras agencias.
e Pedir copias de las solicitudes de crédito.

e Solicitar listado de entrega de casas por etapas o sectores.
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e Entregar folleteria de nuestros productos

e Realizar visitas o llamadas constantes

2. Revisar el historial de 1 1/2 afio atras para calificar al cliente. Considerar
hasta calificacion C por valores maximo de US$50,00. El puntaje minimo

que del burd para analizar sera de 165.

ACTIVIDAD:
Precalificar base de datos de clientes
Tareas
e Pedir cédulas de cliente y conyuge en caso de tenerlo.
e Ingresar nimero de cédula del deudor y verificar: Cuentas cerradas,
inhabilitadas, Consep, y calif buré.
e ingresar nimero de cédula del conyuge y verficar: Cuentas cerradas,

inhabilitados, Consep y Calif.buré

3. Elaborar un cronograma de visitas de clientes prospectos para hacer

seguimiento de la efectividad de la prospeccion.

ACTIVIDAD:

3.1. Coordinar visitas o citas con los clientes

3.1.1 Tareas
e Armar una agenda con las asesoras de hipotecarios.
e Revisar la solicitud de precalificaciéon del cliente.
e Coordinar las actividades del trabajo diario.

e Asesorar al cliente para su aplicacion de crédito

4. Las asesoras comerciales deberan realizar visitas (minimo 1 vez al mes) y

monitoreos que los flyers estén actualizados y en buen estado.
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ACTIVIDAD:

Mecanismos para establecer contactos

Tareas

Entregar flyers, presentaciones, banners, mailings informativos, blocks
de solicitudes, etc...

Explicar los beneficios de nuestra diversidad de productos.

Realizar visitas a las inmobiliarias para indicar los clientes

precalificados..

5. Los oficiales deben revisar bases de datos de clientes de gremios,

asociaciones y otras para determinar clientes prospectos.

ACTIVIDAD:

Seguimiento de clientes

Tareas

Llamar al cliente para indicarles que estan precalificados.
Indicar el valor precalificados, el valor de la cuota, tasa, plazo.
Coordinar una cita con la asesora comercial.

Indicarles los requisitos necesarios para calificar al crédito.

Indagar si ya tienen crédito aprobado con alguna institucion bancaria.

ACTIVIDAD:

Crear un archivo en excel detallando nombre, monto de casa, monto a
financiar, tasa, plazo, proyecto / ubicacién casa, fecha de entrega,
teléfono del cliente.

Realizar monitoreos con los asesores y jefe de area para elaborar

presupuestos de colocaciones.

ingresar el archivo en la carpeta compartida de precalificaciones que

puede ser visualizados por todas.
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2. PROCESO: NEGOCIACION Y VENTA

POLITICA GENERAL:

1. La solicitud de crédito debe estar completa segun check list del producto.

ACTIVIDAD:

1.1. Recepcion de solicitud, documentacion y asesoramiento al cliente:

1.1.1

Tareas

Revisar que la solicitud de crédito esté completamente llena.

Revisar que documentacion esté acorde al check list de requisitos para
el analisis.

Pedir informacion adicional si lo requiere el caso.

Asesorar al cliente en su financiamiento e indicarle la fecha preliminar
de respuesta del crédito.

Precalificar la calidad del cliente: Central de riesgos, burd, Consep,

listas de observados, inhabilitados, Cin, Din y ahorro neto del cliente.

2. Todas las asesoras deberan utilizar las técnicas de ventas, politica

conozca a su cliente, atencién al cliente, capacitaciones recibidas por el

Banco.

ACTIVIDAD:

Identificar las necesidades del cliente

Tareas

Preguntar sobre el valor de la vivienda, el saldo a financiar, ubicacién y
fecha de entrega.
Realizar la indagacién necesaria para identificar las expectativas y

necesidades del cliente.
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Identificar el perfil del cliente: Actividad econémica, edad, estado civil,

nivel de ingresos, datos basicos

3. Todos los asesores deberan conocer todos los productos y servicios del

banco para realizar la venta adecuada.

ACTIVIDAD:
Ofrecer el producto adecuado vs. necesidades

Tareas

Identificar el producto que podemos ofrecerle al cliente.

Relacionar los beneficios, caracteristicas y necesidades del cliente que
hemos identificado.

Entregar folleteria de soporte para la oferta del financiamiento.

Acordar las condiciones del financiamiento mas conveniente para el
cliente.

Realizar cotizaciones e imprimirlas para entregarle al cliente

(preliminar).

4. Toda informaciéon ingresada en el Wf debera ser respaldada con los

documentos fisicos. Deberan cumplir con los parametros de precalificacion

inicial Cin, Din y ahorro neto, revision de CR, bur6.

ACTIVIDAD:

Ingresar requerimiento de un cliente en el workflow (solicitud de crédito)

Tareas

Ingresar clave al WF
Ir opcidn requerimiento

Digitar el nimero de cédula en WF
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Crear cliente en el WF: Tipo cliente, cédula, nombres y apellidos.
Finalizar grabando.

Escoger tipo de producto.

Llenar campos de ingresos brutos, netos, egresos, destino del crédito
Dar clic en precalificar y central de riesgos para calcular Cin y Din..
Llenar campo de observaciones, poner opcion aprobado.
Armar file de crédito de acuerdo al check list

Realizar el check list con los datos del crédito ingresado

Rutear el crédito a Scanear documentos para la revisién de Fabrica.

3. PROCESO: ANALISIS Y CALIFICACION

POLITICA GENERAL:

1. Las solicitudes de crédito no deberan tener repisones, estar claras, y

completamente llenas.

ACTIVIDAD:

1.1. Scaneo y revision de requerimiento (fabrica)

Tareas

Validar que todos los requisitos estén completos de acuerdo al check
list

Verificar que esté ruteado el requerimiento por Workflow

Scanear solicitud de crédito y check list

Rutear el requerimiento para Digitacion de datos

ACTIVIDAD:

1.1.2 Digitar datos solicitud (uac quito)
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1.1.2.1. Tareas

Revision de documentos Vs. Check list.

Validar Central de Riesgos, Cuentas cerradas, Listas de observados,

inhabiltados, consep.

Ingresar datos de la solicitud de crédito del cliente en el WF: Teléfono,

direccion, cédula, datos del cényuge, etc...

Crédito asignado para personas naturales, civiles, militares y residentes en

el exterior minimo por 2 afos legalizados. Clientes independientes minimo

con 2 afos de experiencia en el mercado, actividad formal. Clientes

dependientes con estabilidad laboral de 1 afio en la misma empresa y 2

anios en la actividad. Edad minima de 25 afios maximos 64 afios 6 meses.

ACTIVIDAD:

Analisis del crédito por parte de la uac

Tareas

Revisar que el certificado laboral sea real y no ficticio.

Revisar Central, calificacion burd, Consep, inhabilitados, cuentas
cerradas.

Validar los roles de pagos, comprobantes de egresos.

Validar los 3 ultimos movimientos. Cuentas para verificar los ingresos
depositados y que tengan légica con su sueldo.

Validar los consumos y pagos en deuda financieras.

Verificar que todas las deudas del Sist. financiero estén respaldados.

Verificar el patrimonio declarado esté soportado.

Si tiene otros ingresos pedir los soportes correspondientes.
Realizar e imprimir las cotizaciones para la calificacion de crédito:

Calcular el Cin, Din y ahorro neto.
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Verificar que el cliente haya cancelado la entrada de la casa o confirmar
cuando termina de pagar.

Validar ingresos netos, brutos, egresos y pago de deudas mensuales,
los cuales son respaldados con los documentos.

Calcular el ahorro neto del cliente: Validando No. De cargas, No. De
miembros de la familia, y el ingreso neto familiar.

Calcular el Cin: De acuerdo a los certificados laboral,
roles/comprobantes de egresos, RUC, declaraciones, giro del negocio,
saldos promedios y movimientos de cuentas, referencias
comerciales/proveedores.

Calcular el Din: De acuedo a los consumos en las T/C, diferidos, cupos,
cupo utilizado, pagos minimos, pagos de deudas con IFI.

Analizar el comportamiento de pago del cliente en su historial crediticio.
Validar su estado patrimonial y situaciéon econémica del cliente.

Rutear crédito a aprobacion Jefe de UAC (por cupo)

3. Velar por la seguridad y riesgo que asume la institucion al otorgar el

financiamiento. Analizar minuciosamente el perfil y capacidad de pago del

cliente.

ACTIVIDAD:
Aprobacion jefe Unidad de Analisis de Crédito

Tareas

Revision del requerimiento via Workflow

Validacion de la informacion con el file de crédito

Analisis del crédito

Indicar si se aprueba la tarjeta Visa BGR de acuerdo al perfil del cliente
Rutear el requerimiento para verificaciéon de referencias o negacién del

crédito.
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4. Todas las referencias declaradas por parte del cliente deberan constar con

numeros convencionales para poder ubicar a las referencias.

ACTIVIDAD:
Verificacion de referencias
Tareas
e Realizar llamadas a las instituciones financieras, lugares de trabajo, ref.
familiares y personales.
e Confirmar los datos de la solicitud con las referencias laborales y
personales.
e Realizar informes/Score de crédito de las referencias realizadas en el
WF.
e Poner observaciones (en caso que sea necesario)
¢ Solicitar documentacion adicional si lo requiere.

e Rutear requerimiento a Solicitar Avalto (aprobacion sujeto a avaluo).
4. PROCESO: INSTRUMENTACION Y PROCESAMIENTO
POLITICA GENERAL.:
1. Toda inspeccién de avaluo debera cumplir con el avance de obra del 70%
del valor comercial de la vivienda, para poder establecer el monto real para

aprobacion. La cobertura que debemos obtener es minima de 130% y para
casos CFN una cobertura del 140%
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ACTIVIDAD:

1.1. Solicitar avalio para aprobacion definitiva

Tareas

Llamar al cliente para notificar la aprobacion del crédito

Concretar cita para explicar beneficios y condiciones del crédito.

Validar que la casa tiene el avance de obra del 70% para la inspeccion.
Solicitar al cliente el valor del anticipo para depositarlo en la cuenta del
perito asignado por la UAC Quito.

Firmar carta de autorizacidén para cargar valor del avalio a la T/C (Caso
Diners)

Realizar solicitud de avaluo

Realizar reporte de seguimiento de envio de avalio, para validar
tiempos de respuestas y control.

Solicitar copia de la escritura de propiedad o contrato de reserva para
tener datos de linderos, mt2, etc...

Scanear o sacar copia de la papeleta del depoésito.

Comunicar por mail, fax y/o correspondencia con el pool de mensajeria

o perito este requerimiento.

2. El bien inmueble debera estar ubicado dentro del sector que genera alta,

media plusvalia lo cual ha sido aprobada por el Banco. La vivienda no

podra tener mas de 30 afios de construccion.

ACTIVIDAD:

2.1. Analisis de garantias

2.1.1. Tareas

Asesor debera poner su recomendacion en el avalto.
Scanear avaluo

Adjuntar avaluo al requerimiento y rutear para aprobacion definitiva.
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Analizar las recomendaciones del perito, cobertura, afios de
construccion, plusvalia, condiciones del bien inmueble, valor comercial,
reposicion y realizacion.

Rutear requerimiento como aprobacion definitiva

3. Los medio de ingreso de garantias debera ir firmado por el asesor y

Subgerente / Gerente de Negocios.

ACTIVIDAD:

3.1. Constitucion de garantias

3.1.1. Tareas

Solicitar informacion legal a la constructora / vendedor/ cliente
Realizar medio de ingreso a legal
Adjuntar informacioén legal, avaluo y solicitud de incendio para realizar la

matriz.

4. la informacion debera ser ingresada en el sistema para poder continuar con

el proceso. Debera estar acorde a las cédulas y solicitud de crédito.

ACTIVIDAD:
4.1. Ingresar bdd gaf / siglo xxi

4.1.1. Tareas

e Base de datos debera crear a los clientes deudor y codeudor en el sistema
Gaf / Siglo XXI.

e Ingresar datos de los clientes en el sistema.

e Rutear requerimiento




5.

XXVITII

*k
BANCO GENERAL RUMINAHUI

El Dpto. Legal debera realizar un analisis de la documentacion, brindar la
asesoria para enviar a las notarias para realizar la matriz, la cual debera

estar lista maximo en 48 horas.

ACTIVIDAD:
5.1. Informacion legal (generar documentos legales)

5.1.1. Tareas

Revisar si la documentacion esta completa

Verificar la validez de los mismos

Verificar la informacion del medio de ingreso de garantias.

Entregar la recepcion del medio al asesor o asistente de hipotecario.

Enviar a la notaria la documentacién legal con un memo de respaldo para
realizar la matriz.

Archivar memo para el seguimiento.

Notificar que la matriz esta en el Banco para la firma de los intervinientes.

El asesor debera enviar diariamente al Jefe de Servicios Bancarios las
aperturas de negocios debidamente sumilladas con el sello de verificacidon
de firmas, mas los documentos habilitantes. El cliente debera realizar el

depdsito inicial de us$20,00.

ACTIVIDAD:

6.1. Apertura de cuenta del cliente

6.1.1. Tareas

Crear al cliente en el sistema Siglo XXl

Anclar al cliente en el sistema Siglo Xxi

Crear cuenta de ahorros o corriente

Hacer contrato de cuenta con los datos de cliente, cuenta, fecha.

Firmar contrato de cuenta, solicitud tarjeta nexo, BGR movil, transfernet.
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Firmas en registros de firmas
Asesor debera poner sello de verificacion de firmas y firmas en toda los

habilitantes de la apertura.

Entregar al cliente contrato y tarifario para retirar cartola en ventanilla y
realiza el deposito inicial de us$20,00 y US$500 en caso de ser cuenta
corriente y regresara en 3 dias para retirar la tarjeta nexo, transfernet y
claves necesarias.

Entregar al asistente de negocios los documentos de apertura debidamente
firmados con sello de verificacion de firmas por el asesor asignado

Enviar a Jefe de Servicios Bancarios todas las aperturas de cuentas de
negocios para su revision y validacion de firmas en el sistema.

Archivar en el file de crédito los documentos revisados por Servicios

Bancarios.

El cliente debera acercarse al Banco o a la notaria para firmar las matrices.
El abogado debera constatar que las firmas estén iguales a las cédulas del

cliente.

ACTIVIDAD:
7.1. Elaboracion de garantias bancarias

7.1.1. Tareas

Recoger firmas del cliente en la matriz

Realizar solicitud de garantia Bancaria

Recoger firmas en formularios: Participacion accionaria, vinculacién, hojas
de seguro de desgravamen e incendio.

El cliente debera realizar el depésito de la comisién de la GB

Solicitar documentacion original de los requisitos para regularizar en el file
de crédito.

Armar un archivo de reasignacion de cuentas en el sistema Siglo XXI y Gaf

por cada asesor.
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8. Para el proceso de la GB se debera tener firmada la matriz por parte del

cliente. Presentar la documentacion del crédito original y regularizar lo que
tenga pendiente. Debera firmar los formularios de participacion accionaria y

no vinculacion.

ACTIVIDAD:

8.1. Proceso de emision de garantia bancaria

8.1.1. Tareas

Elaborar medio manual de la GB

Armar el file de crédito

Enviar file con medio, solicitud de GB para recoger las firmas de: Asesor
proponente, Gerente, Legal, Adm de crédito y operaciones.

Verificar el medio de aprobacion, confirma la recepcion de la matriz firmada
por el cliente, tener el avaltuo en el file archivado y firma en el medio de
aprobacion. (Asesor proponente)

Validar la suficiencia legal de las firmas y firma en el medio de aprobacion
(Legal).

Revisar aprobacion y firma en el medio de aprobacion (Gerente).

Validar la informacién del medio de aprobacion con los datos del sistema y
score de crédito del WF y pone su firma en el medio de aprobacion (Adm.
de crédito).

Verificar que el cliente existe en el GAF, procesa la GB, debita de la cuenta
del cliente el valor de la comision y envia texto para revision de legal.
(Operaciones)

Rutear con OK de Legal en el WF

Proceder a emitir la GB con una copia para recoger el acuse de recibido
(Operaciones).

Entregar la GB al beneficiario o autorizado.
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9. Los gastos legales deberan ser ingresados al area de operaciones y asi

informar al asesor o asistente de negocios para establecer el monto real a

aprobarse.

ACTIVIDAD:

9.1. Solicitar aprobacion por nuevo monto (uac quito)

9.1.1. Tareas

Recibir la matriz firmas por todas las partes pertinentes en la negociacion.
Liguidar gastos legales con la notaria.

Informar al asesor o asistente los gastos legales.

Liquidar todos los gastos legales e impuestos para definir el monto
definitivo para el financiamiento.

Rutear a la UAC Quito por nuevo monto.

Analizar por la UAC Quito el Cin y Din para la aprobacién

Rutear para Revision de documentos para el desembolso.

10.La cuenta del cliente debera estar atada a la operacién de crédito por

desembolsar para poder debitar mensualmente las cuotas.

ACTIVIDAD:
10.1. Genera operacion gaf / atar cuenta de cliente
10.1.1. Tareas

Enviar file a la Fabrica

Rutear requerimiento via WF con instrucciones operativas: Emision de
Tarjeta, No. Cuenta del cliente, fecha de desembolso y ultimo vencimiento,
cancelacion de GB si es el caso.

Generar tabla de amortizacion en el Gaf, ata la cuenta con la operacién de
credito.

Rutear el requerimiento a Negocios (Imp. Doc para el desembolso) y envia

file de crédito.
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11.La documentacién debera estar actualizada y original para el desembolso.

La aprobacion dura 6meses, lo cual la informacién minimos debera tener

vigencia 6 meses.

ACTIVIDAD:
11.1. Instrumentacion de créedito
11.1.1. Tareas
e Revisar que la tabla y documentos estan bien generados
e Imprimir documentos habilitantes para el desembolso:
1. Fondeo Directo BGR: Pagareé, tabla, cotizador y carta de autorizacion.
2. Fondeo con CFN: Pagarés, anexo 1, tablas, cotizador, carta de autorizacion y
solicitud CFN
e Revisar que el file de crédito esté completo y documentacién regularizada
para el desembolso.
e La hipoteca en caso de estar constituida debera estar ingresada en
custodia.
e Archivar medios de aprobacion de: Garantias bancarias (si fuese el caso),
ingreso de custodia, ingreso a legal.
e Archivar copia de la escritura de la constitucion de la hipoteca a favor del
BGR.

12.Las firmas del cliente deberan ser reconocidas por el asesor o asistente,
para validar la consistencia de la firma y el conocimiento de las condiciones
del crédito. Recordar al cliente todo lo relacionado a lo firmado para evitar

moras involuntarias o tratamiento del crédito.




XXXIII
* %
BANCO GENERAL RUMINAHUI

ACTIVIDAD:
12.1. Recoleccion de firmas para el desembolso
12.1.1. Tareas

Llamar al cliente para coordinar la cita para la firma.

Cliente debera depositar el saldo de la factura del avalio para
cancelarle al perito avaluador.

Explicar al cliente todo lo que esta firmando para el desembolso
Entregar al cliente: Tabla de amortizacién, cotizador, extractos de
seguros.

Sumilla el asesor proponente los documentos habilitantes para el

desembolso.

13.Cancelar los gastos legales para poder continuar con el proceso

hipotecario.

ACTIVIDAD:
13.1. Recoleccion de firmas en la matriz para el cierre de hipoteca
13.1.1. Tareas

Enviar a la constructora o se cita al vendedor para la firma de la matriz.
Recoger firma del apoderado del Banco como representante legal.
Enviar la matriz al cierre de hipoteca.

Enviar a la notaria

Enviar al registro

Analizar la nota devolutiva y se verifica al area requerida para
solucionar el inconveniente y continuamos con el proceso (en caso que
aplique).

Reingresar al registro hasta que salga inscrita la hipoteca.

Receptar la hipoteca

Enviar la hipoteca a catastrar

Llamar al cliente o asesor para informar que puede retirar su escritura.
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14.La escritura hipoteca debera estar ingresada a custodia para respaldo y
seguridad del Banco.

ACTIVIDAD:
14.1. Ingreso garantia a custodia
14.1.1. Tareas

e Entregar medio de ingreso de garantias.
e Escritura de hipoteca inscrita, avaltio y seguro de incendio

e Rutear requerimiento

ACTIVIDAD:

Revisidn y verificacion de documentacion para el desembolso
o \Verificar en el WF si el crédito se encuentra en el flujo correspondiente.

e Enviar file de credito a Adm de crédito/operaciones para la revision de
documentos.

e Sacar copia de la solicitud de crédito para el file del cliente.

e Rutear requerimiento para verificacion y revision de documentos.

15. Las firmas de los clientes deberan ser iguales a las cédulas del cliente.

Revisar la documentacion legal esté bien elaborado

ACTIVIDAD:
15.1. Revisar suficiencia legal
15.1.1. Tareas

e Validar que las firmas estan OK con las cédulas.
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¢ Revisar nuevamente el poder asignado (en caso de ser emigrantes o si
aplica)
e Validar y confirmar la constitucioén de garantia.

o Rutear requerimiento por WF para el desembolso.

5. PROCESO: DESEMBOLSO
POLITICA GENERAL.:

1. Validar que todos los documentos habilitantes para el desembolso sean
originales, sumillados por el asesor, autorizados por los funcionarios
respectivos. Validar que toda la documentacidn esté debidamente

archivada en el file del cliente.

ACTIVIDAD:
1.1. Entrega documentos para el desembolso
1.1.1. Tareas
e Entregar el file de crédito y documentos para el desembolso.
e Verificar que los datos del WF estan correctos y acorde a los

documentos firmados.

e Validar en el Gaf si esta ingresada la hipoteca.

e Solicitar la excepcion por Wf si es Excepcion de garantia en tramite
(si fuera el caso).

e Verificar que las firmas autorizadas del Banco hayan firmado los
documentos de la CFN (si fuera el caso).

e Rutear para autorizar el desembolso.
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2. Todo desembolso debera verse reflejado tanto en el sistema Gaf, Siglo y

Workflow para un mejor control de las transacciones realizadas por el

Banco y asi medir la efectividad de los procesos. Realizar los contables del

desembolso en la cuenta del cliente.

ACTIVIDAD:
2.1. Proceso del crédito

2.141.

Tareas

Validar que el cliente existe en el GAF

Validar la tabla de amortizacién generada con la firmada por el cliente.
Verificar la cuenta del cliente del sistema Vs. Carta de autorizacion de
débito para emitir cheque al vendedor.

Visualizar las instrucciones operativas dadas por el asesor en el WF.
Dar de baja la Garantia Bancaria (si fuera el caso)

Realizar la acreditacion de los fondos en la cuenta del cliente.

Debitar los valores correspondientes a los gastos legales, impuestos,
gastos y seguros.

Debitar el valor autorizado para emitir el cheque al vendedor.

Emitir el cheque

Sacar copia del cheque para el acuse de recibo

Entregar el cheque

Pedir al beneficiario del cheque: Copia de la cédula y original de la GB

(si fuera el caso)

Rutear requerimiento.
Sacar copia de avallo, cédulas clientes, hipoteca, seguros, poder

especiales (si fuere el caso) y la solicitud de crédito original (Caso CFN)
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3. Los medios y score deberan estar firmados por los funcionarios que

componen el comité, ademas que el crédito debera ser desembolsado para

proceder al archivo.

ACTIVIDAD:
3.1. Archivar medio de aprobacion y score

3.1.1. Tareas

Imprimir medio de aprobacién y score de crédito

Archivar en el file el medio y score.

Envio de file a la Administracion de crédito (si la garantia ya esta
constituida).

Enviar mail informando la entrega del file.

Guardar file en archivador del asesor hasta tener la garantia constituida.

4. Semanalmente se enviara reporte a los peritos indicando los valores

acreditados y a qué clientes corresponde el pago. El valor cancelar sera

contra entrega de factura por el costo total del avalto, siempre y cuando el

crédito sea aprobado y por desembolsar. Caso de no estar aprobado o no

haber aceptado la hipoteca al perito solo se le cancela el valor del anticipo.

ACTIVIDAD:

4.1. Confirmacion pagos peritos

4.1.1. Tareas

Se envia mail a los peritos indicando los créditos desembolsados y
pagos de avallos de los clientes.

Cuadrar reporte de pagos peritos semanalmente.

Caso Diners: Diners Quito enviara los valores al Banco para nosotros

cancelar la cuota del cliente.




XXXVIII
Yo )
BANCO GENERAL RUMINAHUI

o En caso de no haberle debitado de la T/C, el cliente debera acercarse al
BGR para cancelar dicho valor.

e Liquidar valor vencido

e Emitir comprobante de egreso

e Realizar papeleta de depésito a la cuenta de expedientes 800052881

e Esperar la efectivizacion de fondos para aplicar al crédito.

o Dar la instruccion de aplicacion de débito y cancelaciéon de la cuota
vencida.

e En caso que cliente cierra la T/C Diners, el cliente debera aperturar

cuenta en el BGR para pagar las cuotas.

6. PROCESO: COBRANZA

POLITICA GENERAL:

1. Utilizar la técnicas de ventas y servicio al cliente que el BGR ha otorgado a

su personal.

ACTIVIDAD:
1.1. Realizar llamadas
1.1.1. Tareas
e Sacar reportes de vencidos en sistema Sig para gestionar la
cobranza.
e Ingresar a los sistemas Gaf para ver el valor vencido.
e Ingresar al sistema Siglo XXI para ver los teléfonos y llamar a los
clientes.
e \Verificar dia a dia los clientes gestionados en la cobranza.

e Enviar cartas recordatorias del pago vencido. (3 veces)
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2. Se debe constatar confirmar que los datos de direccion, teléfonos y

referencias estén correctos para realizar la visita de gestion de cobranza.

ACTIVIDAD:

2.1. Coordinar citas o visitas

2.1.1. Tareas

Enviar de carta con llamado URGENTE para realizar el pago
Llamar a referencias personales, lugar de trabajo, codeudores (si fuera

el caso).
Enviar mails informativos a los asesores para que ayuden a ubicar al

cliente y presionar el pago.

El call center debera estar bien informado acerca del status del crédito y

ofreciendo el mejor servicio al cliente. Debera estar capacitado a brindar la

ayuda idénea o direccionar a la persona correcta en el Banco.

ACTIVIDAD:
3.1. Llamadas del Call Center

3.1.1. Tareas

Realizar llamadas a los clientes reportados por el Banco para gestionar la

cobranza.

Informar los valores pendientes.

Informar el status del crédito actual y valores que se cobraran

Direccionarlos donde las personas de Cobranzas en el BGR.

Llamadas recordatorias de pagos, reajustes, cambios de tasas.
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7. PROCESO: RECUPERACION

POLITICA GENERAL.:

1. Todo asesor comercial de cobranza debera realizar una fuerte gestion de cobro
desde los 30 dias de mora generada por crédito, con la finalidad de no esperar
que se afecte la cartera vencida del BGR, utilizando los diferentes recursos que el

Banco les brinda para su gestion de cobranza.

ACTIVIDAD:
1.1 Realizar visitas de campos
1.1.1. Tareas
e Pedir el file de crédito a la Administraciéon de crédito
e Analizar el crédito cuando se lo otorgd
e Realizar llamadas verificadoras de la informacion
e Realizar lamadas de cobranza
e Ofrecer medios de refinanciamiento de la deuda en caso que el cliente no
tenga capacidad de pago.
e Enviar cartas de cobranzas.
e Monitorear las cuentas del clientes
o Informar via mail al asesor comercial del cliente.
e Ingresar a la central de riesgos y burd para analizar el status crediticio del
cliente.
e Enviar érdenes de débitos a operaciones para cancelar cuotas vencidas.
e Realizar visitas de campo si al cliente no le han debitado de la T/C Diners

el valor de la cuota.

2. Todo crédito vencido méas de 180 dias requiere de una gestion de recuperacion
obteniendo una cita con el cliente con la finalidad de lograr un refinanciamiento de
la deuda en caso que el cliente no cuente con la misma capacidad de pago y/o

condiciones cuando fue aprobado su crédito.
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2.1 Realizar demanda del cliente

2.1.1. Tareas

Entregar el Medio de aprobacion debidamente firmado por las areas
correspondientes, el cual indica el inicio de demanda judicial

Pedir el file de crédito a Administracion de credito. (Legal)

Pedir la garantia a custodia para afianzar el embargo del bien hipotecado.
Pedir los documentos habilitantes del desembolso firmados por el cliente
(pagaré o contratos de mutuos.)

Preparar la demanda para enviarsela al abogado externo.

Enviar documentos y memo para el abogado externos asignado por la
directiva del BGR

Armar la demanda al abogado externo junto a un memo

Firmar la demanda por el Abogado del Dpto Legal (Quito - Guayaquil).

8. PROCESO: MANTENIMIENTO Y POSTVENTA

POLITICA GENERAL:

1. Todo asesor comercial debera mantener contacto y manejar su cartera de

clientes con la finalidad de mantenerlos informados de los diversos servicios que

el BGR ofrece, y de esa manera lograr una mayor fidelidad de sus clientes.

ACTIVIDAD:

1.1.Armar base de datos por asesor

1.1.1 Tareas

Pedir a Sistemas que nos entreguen un reporte de toda nuestra cartera de

clientes actuales
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e Segmentar clientes con créditos hipotecarios con deudas vigentes y
canceladas.

e Actualizar informacion del cliente en el sistema.

2. Se debera enviar por correo electronico, estados de cuentas, llamadas flyers
informativos para que los clientes conozcan de los diversos servicios Yy

promociones que estemos ofreciendo.

ACTIVIDAD:
2.1. Ofrecer nuestros servicios

2.1.1. Tareas

Realizar llamadas mes a mes para brindarles nuestros servicios

e Indagar las necesidades de nuestros clientes actuales y que ya cancelaron
sus deudas.

o Ofrecer otros productos financieros.

e Entregar la hipoteca ya catastrada al cliente.

3. Cada vez que se otorgue un crédito hipotecario, el asesor y/o el area de
calidad, debera realizar contactos aleatorios para conocer con la satisfaccién

de nuestro cliente.

ACTIVIDAD:
3.1. Medicion de grado de satisfaccion del cliente
3.1.1. Tareas
e Realizar encuestas a nuestros clientes actuales para conocer la
satisfaccion del cliente con nuestros servicios.

e Conocer si tiene dudas o inquietudes.
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4. El call center debera recibir la misma capacitacion que recibe el personal de
servicios al cliente y negocios, para que pueda brindar una buena asesoria.
Debera conocer todos los productos y beneficios del banco para dar una

mayor informacion. Contestar todas las llamadas recibidas.

ACTIVIDAD:
4.1. Call center

4.1.1. Tareas

e Realizar llamadas recordatorias del reajuste

e Recordar los beneficios del crédito.

e Realizar visitas con la CFN para validar que los fondos fueron destinado
a la compra de la casa.

e Actualizar y/o recordarles nuestros correos electronicos, teléfonos y

direcciones de nuestras agencias.

DESARROLLO

Bases tedricas y metodologicas de la tesis

ANTECEDENTES:

Mision: Somos una organizacion de alto rendimiento y excelencia profesional que
ofrece productos y servicios financieros de calidad. Adecuados a las necesidades
de nuestro mercado objetivo, con atencion &gil y personalizada, garantizando

seguridad, y contribuyendo asi al desarrollo de nuestro pais.
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Vision: Somos una organizacion lider en el mercado, estructurada para llegar
primero y con productos y servicios de calidad superior, enfocados a las
necesidades de nuestro mercado objetivo, aportando al crecimiento economico de
nuestros clientes, desarrollando integramente a nuestro personal vy

proporcionando una rentabilidad adecuada a nuestros accionistas.

Valores Organizacionales
El Banco General Rumifiahui, le da la mas cordial bienvenida a “un nuevo mundo
de productos y servicios”, en el que usted podra apoyarse plenamente, con la

seguridad de recibir una atencion eficiente, dentro de la confianza y solvencia que

so6lo una institucion financiera integra le puede ofrecer.

Honestidad y Transparencia:

de la confianza de

Nuestro rol en la sociedad es Gnico por ser depositarios

. Como individuos siempre

Trabajo en Equipo:

Todom&dﬂadodweabiedebeswmoﬂudndeunesﬁmmmnsm&eenbmeﬁmo

al y colectivo. Respetamos la organizacion y
buscamos el consenso en la foma de decisiones. Re Yo
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Competencia:

Buscamos hacer nuestro trabajo lo mejor posible, reduciendo costos, aumentando
la productividad, obieniendo e maximo rendimiento de los recursos con que

Voluntad de Servicio:

Nuestra razon de ser estd en el serwvicio a los demas. Nosotros somos un eje
fundamental en el desanrolio econémico de nuestros dlientes.

acion a largo plazo; nuestro

infimamente re!aummdoaid&sannﬂéode!aoxganmon

Cmquemdommmﬂedeﬂamganizadénmméswmmeenhmedidaen
que achiie, se capacite y se esfuerce.

os entre nosolros y con nuestros clientes por mucho
tiempo. Analizamos nuestras metas en el largo plazo
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Productos y Servicios

Los productos y servicios que le ofrecemos, estan entre los mas modernos de la
Banca local e internacional. A través de la pagina web, usted podra controlar sus

operaciones desde su casa o su oficina, las 24 horas del dia, los 365 dias del afo.

Estamos seguros que nuestra relacion sera estable y duradera. Juntos
trabajaremos por mantener al Banco General Rumifahui entre los mejores

Bancos del sistema ecuatoriano.

A continuacion detallaremos los pasivos y activos que el banco mantiene:

Activos
Los productos de crédito de BANCA PERSONAL se han clasificados en tres

grupos:
a. Productos de crédito para capital de trabajo
b. Productos de crédito para adquisicion de activos fijos
c. Productos de crédito especificos de consumo y/o vivienda

a. Productos de crédito para capital de trabajo

1. Credito PAM
2. Créedito QPF

b. Productos de crédito para adquisicion de activos fijos

1. Crédito PAM
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c. Productos especificos de consumo

Préstamo imprescindible segmento militar BGR
Préstamo imprescindible segmento civil BGC
Préstamo prendario vehiculos segmento civil TAC
Préstamo prendario vehiculos segmento militar TAM
Préstamo hipotecario de vivienda TU CASA
Garantias bancarias

Reestructurados GAF

Préstamo hipotecario Renueva Tu Casa

Préstamo hipotecario Segunda Casa

. Préstamo hipotecario Financiamiento Oficina/Consultorio
. Crediflash

. Back to back

. Tarjeta de crédito VISA

. Préstamo financiamiento vivienda Diners

. Préstamo comercial Diners

. Préstamo de consumo pronaza

Los productos de crédito de BANCA EMPRESARIAL se han clasificados en

tres grupos:

a. Productos de crédito para capital de trabajo

b. Productos de crédito para adquisicion de activos fijos

c. Productos de crédito especificos de consumo y/o vivienda

a. Productos de crédito para capital de trabajo

1. Crédito PAM
2. Credito QPF
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b. Productos de crédito para adquisicion de activos fijos
1. Crédito PAM
c. Productos especificos

1. Garantia bancarias

2. Leasing

3. Avales bancarios

4. Aceptaciones bancarias
5. Cartas de crédito

6. Reestructurados GAF

Pasivos

BGR NEGOCIOS Y SERVICIOS
INVERSIONES Rentaplazos — Invierte - Overnight- Papel Comercial
CUENTAS Ahorros - Corriente
SERVICIOS Tarjeta Nexo — Tansfernet Net — BGR Movil -
BANCARIOS Reclamos
CASHMANAGMENT Pago de Néomina - Pago a Proveedores

ANALISIS SITUACIONAL (MICRO — MACRO)

. MICRO ENTORNO
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Clientes:

Banco General Rumifiahui cuenta con una amplia cartera de clientes con
financiamiento de vivienda, los cuales ya formaban parte de nuestra base de
clientes cuentas correntistas y ahorristas, inclusive hemos captado nuevos
clientes que empezaron su relacion con el Banco al momento de su
financiamiento de vivienda, obteniendo asi reciprocidad de los clientes muchos

Casos.

Actualmente, estamos ofreciendo a nuestros clientes muchas campanas
relacionadas al ahorro, por lo cual se han creado 2 promociones para clientes con
cuentas de ahorros en el BGR, eso nos permitirda que el cliente empiece a

manejar mas sus ingresos a través de nuestros servicios.

Hemos brindados servicios o venta cruzada a los clientes actuales, como
aprobacion de tarjetas Visa BGR, apertura de cuentas corrientes, ofrecer
inversiones, otras operaciones de crédito, etc... con la finalidad de darle mayor

comodidad a nuestros clientes.

La diversificacion de nuestros servicios ha permitido que Banco General
Rumifiahui esté creciendo en presencia y participacion en el sector financiero.
Nuestra cartera de clientes esta conformada por militares, civiles que laboran para
las Fuerzas Armadas, civiles, empresas medianas y micro empresarios.

Perfiles de Clientes para analisis de crédito

Dependientes:

e Cliente debe tener una estabilidad laboral de 1 afio en el trabajo actual y

dos en la actividad.




L

* ok
BANCO GENERAL RUMINAHUI

e Ingresos “CIN” se consideraran en funcion de: Monto a financiar, nivel de
endeudamiento, egresos mensuales, nimeros de cargas familiares o
miembros de familia e ingresos liquidos mensuales.

e Un cliente puede comprometer hasta un 35 % del total de sus ingresos
familiares.

e Un cliente puede adquirir un nivel de endeudamiento hasta el 50 % del total
de sus ingresos.

e El ahorro neto esta en funcion del ingreso liquido.

e Todos los ingresos declarados por el cliente deben estas justificados en
acreditaciones o depositos en cuentas, roles o comprobantes de egreso y
/o pago en tarjetas de crédito.

e Segmento socio econémico media- media alta.

e Personas naturales o extranjeros ( residente minimos dos afnos legalmente)

e Los clientes deben presentar calificacidn en central de Riesgo y Buré de
crédito hasta B con su debido soporte.

e Deben tener un minimo de 25 afios de edad y maximo 64 afios 6 meses.

Independientes:

e Cliente debe tener una estabilidad con el RUC minima dos afios en la
actividad.

¢ Ingresos “CIN” se consideraran en funcion de: Monto a financiar, nivel de
endeudamiento, egresos mensuales, numeros de cargas familiares o
miembros de familia, ingresos liquidos mensuales, declaraciones del
impuesto a la renta e IVA.

e Un cliente puede comprometer hasta un 30 % del total de sus ingresos
familiares.

¢ Un cliente puede adquirir un nivel de endeudamiento hasta el 50 % del total

de sus ingresos.
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El ahorro neto esta en funcién entre el ingreso liquido.

e Todos los ingresos declarados por el cliente deben estas justificados en
depdsitos y saldos promedios en cuentas, pago en tarjetas de crédito,
declaraciones del Impuesto a la renta e IVA

e Segmento socio econémico media- media alta.

e Personas naturales.

e Los clientes deben presentar calificacién en central de Riesgo y Bur6 de
crédito hasta B con su debido soporte.

e Deben tener un minimo de 25 afios de edad y maximo 64 afios 6 meses.

e Dependiendo del giro del negocio el cliente debera declarar patrimonio.

Emigrantes:

e [Ecuatorianos residentes en el exterior minimo 2 afos debidamente
legalizados.

e Sus ingresos deberan ser bajo relacién de dependencia.

e EIl monto a financiar es del 60% del valor comercial de la vivienda a
adquirir

e El plazo maximo para su financiamiento es de 10 afios.

e Debe tener un apoderado en Guayaquil quien sera su representante
para realizar las transacciones de su financiamiento de vivienda.

e Toda la documentacion requerida a los resientes en el exterior debe ser

original y notariada.

Nota: Para clientes con perfil empresarial se tiene que hacer un analisis

con el entorno del giro de negocio un analisis mucho mas exhaustivo.
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Proveedores:

Nuestros proveedores de liquidez la tenemos por parte de nuestros accionistas,
Grupo Pichincha, inclusive hasta la Corporacion de Financiera Nacional (CFN)
quienes nos dan fondeo directo para colocaciones de créditos hipotecarios y
empresariales basados a politicas establecidas por ambas partes.

Nuestros proveedores para colocaciones de créditos hipotecarios, son los
proyectos inmobiliarios quienes nos direccionan a sus clientes, que estan
comprando casas para que sean calificados y de esa manera el banco poder

darles mayor liquidez a las constructoras.

Con estas constructoras logramos obtener el flujo de casas construidas, vendidas
y entregadas mensualmente con la finalidad de conocer a fondos los proyectos
inmobiliarios y captar mas colocaciones para seguir crecimiento en participacion
de mercado. Las relaciones comerciales favorables se dan mediante visitas

periodicas y realizadas una vez al mes.

Constructora Proyecto Convenio
Inmobiliaria Bella Maria | Valle Alto Desembolsos contra firma de
S.A. matrices (hipoteca).

La Costle S.A./ AFPV Belo Horizonte, Matices Desembolsos con hipotecas

constituidas

Constructora Inmobiliaria | Villa Club, La joya, Ciudad |Desembolsos contra firma de
Argos C.A. Celeste matrices (hipoteca).

Constructora Inmobiliaria | Villa Club, La joya, Ciudad |Desembolsos contra firma de

Argos C.A. Celeste matrices (hipoteca).

Investeam S.A./ Summa | Plaza Madeira Desembolsos con hipotecas
Proyecto constituidas

Thalia Victoria S.A. Portal al Sol, Samanes y Via al | Desembolsos con hipotecas

Sol constituidas
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Terranostra, Metropolis

Desembolsos contra

matrices (hipoteca).

firma de

Inmobiliaria Shell & | Bellagio, Condominios San | Desembolsos con hipotecas

Jacobson Andrés, Costa Norte. constituidas

Furoiani Obras y proyectos | Milan, Volare, entre otros Desembolsos contra firma de

S.A matrices (hipoteca).

Constructora Valero Catalufia, Fuentes del Rio Desembolsos contra firma de
matrices (hipoteca).

Mongomery Palacios Ciudad Satélite Los Angeles Desembolsos con hipotecas
constituidas

LFG Puerta Real Desembolsos con hipotecas
constituidas

Covigon Altos del Rio Desembolsos con hipotecas
constituidas

Rumbea & Asociados S.A. | Jacarandda, Condominio Terra, | Desembolsos con hipotecas

Veranera, entre otros..

constituidas

Las visitas realizadas de clientes a nuestras oficinas quienes se han acercado a

pedir informacion de nuestros planes de financiamiento, clientes referidos vy

emigrantes residentes en el exterior.

Gran parte de nuestros proveedores son nuestros clientes actuales que nos

refieren a terceras personas para que nosotros como BGR ofrezcamos nuestros

servicios.
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Listado de accionistas

CED./RUC ACCIONISTA ACCIONES | VALOR %

1021577 BANCO PICHINCHA PANAMA S.A. 662.620.079 | 6.626.200,79 | 47,218502

HOLDING DINE S.A. CORP.
1791760611001 | INDUSTRIAL Y COMERCIAL 180.393.420 | 1.803.934,20 | 12,854888

ASTILLEROS NAVALES DEL
1768010420001 | ECUADOR - ASTINAVE 164.674.617 | 1.646.746,17 | 11,734762

1791917839001 | FIDEICOMISO ACCIONES BGR 119.139.820 | 1.191.398,20 | 8,489939

DIRECCION DE AVIACION CIVIL -

1768014410001 | DAC 103.885.264 | 1.038.852,64 | 7,402894
TAME - LINEA AEREA DEL
1768014170001 | ECUADOR 99.986.713 |999.867,13 |7,125083

CROSBY DE LA TORRE RAUL
1701040329 ALFONSO 7.052.488 |70.524,88 0,502562

VARIOS 65.553.623 |65.5536.23 |5.1739

Competidores:

Banco Internacional: INTERCASA
Banco de Pichincha: HABITAT
Banco Bolivariano:

Banco MM Jaramillo Arteaga

Banco Pacifico

Estas instituciones financieras son aquellas que estan ofreciendo planes de
financiamiento de vivienda mas competitivos en el mercado, son bancos que
mantienen su posicionamiento de mercado considerado e inclusive son bancos

con alto prestigio.
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Muchas de estas instituciones tienen convenios firmados con proyectos
inmobiliarios, hasta tienen tasas y costos preferenciales por ser proyectos

calificados por los bancos.

Por lo cual, la diferencia que se marcan entre éstas instituciones financieras y
Banco General Rumifiahui esta basado en la TIR y servicio ofrecido a los clientes,

es la gran diferencia entre bancos.

Estas instituciones financieras tienen su estructura de establecida por area de
negocios, asesoras especializadas a cada tipo de producto que cada Banco
tenga, para efectos de ofrecer el producto de vivienda que tienen han considerado
distribuir las diferentes inmobiliarias a personas encargadas que manejen la

relacion comercializacion las constructoras.

La mayor parte de las inmobiliarias tienen su asesora de planta, quien monitorea,
analiza sus solicitudes de créditos enviadas diariamente, un asistente o asesora
dedicado a realizar los analisis y/o precalificaciones, asistente de crédito, lo cual

permite una mayor agilidad para las respuestas de las solicitudes de crédito.
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COSTO TOTAL DE FINANCIAMIENTO ANUAL (ANTES DE LA REFORMA EN LA LEY

FINANCIERA)

CREDITO DE VIVIENDA US$40.000.00 A 10ANOS

01/JUN/2007
Costo Total de
Financiamiento
Tipo de Tasa de Costo Total de incluye
Institucion Producto interés Financiamiento seguros
Ranking (Financiamiento) | nominal 1% obligatorios de
desgravamen
(2)%
1 BANCO PICHINCHA C.A. 50.00% 9.25 9.53 9.84
2 BANCO DEL PACIFICO S.A. 50.00% 9.00 9.72 10.25
3 BANCO PICHINCHA C.A. 60.00% 9.50 9.77 10.08
4 BANCO DEL PACIFICO S.A. 60.00% 9.25 9.97 10.50
BANCO DEL PACIFICO S.A. 70.00% 9.50 10.22 10.76
MUTUALISTA AZUAY 90.00% 10.00 10.24 10.84
7 BANCO PICHINCHA C.A. 70.00% 10.00 10.25 10.56
SOCIEDAD FINANCIERA
8 CONSULCREDITO 70.00% 10.00 10.47 11.22
COOPERATIVA DE AHORRO Y
9 CREDITO 15 DE ABRIL 70.00% 10.00 10.73 11.65
10 BANCO BOLIVARIANO C.A. 50.00% 10.00 10.74 11.24
11 BANCO GENERAL RUMINAHUI S A. 50.00% 10.50 11.03 11.28
12 BANCO GENERAL RUMINAHUI S.A. | 70.00% 10.50 11.09 11.34
13 BANCO BOLIVARIANO C.A. 60.00% 10.50 11.25 11.75
14 BANCO INTERNACIONAL S.A. 80.00% 10.32 11.31 11.81
15 BANCO DE LA PRODUCCION S.A. 70.00% 11.00 11.53 12.03
16 BANCO BOLIVARIANO C.A. 70.00% 11.00 11.76 12.25
17 COOPERATIVA DE AHORRO Y
CREDITO CACPECO 70.00% 11.21 11.86 12.71
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18 MUTUALISTA AMBATO 100.00% 11.00 12.00 12.77

19 BANCO DE GUAYAQUIL S.A. 70.00% 10.35 12.35 12.76

20 MUTUALISTA PICHINCHA 80.00% 11.40 12.38 13.05
SOCIEDAD FINANCIERA

21 INTERAMERICANA 70.00% 8.00 12.38 12.78

22 BANCO MM JARAMILLO ARTEAGA 70.00% 12.39 12.39 12.57

23 SOCIEDAD FINANCIERA GLOBAL 60.00% 12.50 12.50 12.90

24 MUTUALISTA IMBABURA 70.00% 12.05 12.91 12.95
COOPERATIVA DE AHORRO Y

25 CREDITO RIOBAMBA 70.00% 10.00 12.95 12.95
COOPERATIVA DE AHORRO Y

26 CREDITO SAN FRANCISCO 100.00% 12.00 13.18 13.58
COOPERATIVA DE AHORRO Y

27 CREDITO PROGRESO 70.00% 12.00 13.24 13.57

28 MUTUALISTA BENALCAZAR 80.00% 12.70 13.55 13.99

29 BANCO DEL LITORAL S.A. 80.00% 13.00 13.80 13.80
COOPERATIVA DE AHORRO Y

30 CREDITO EL SAGRARIO 70.00% 13.00 13.80 13.81

31 CODESARROLLO 50.00% 13.00 14.18 14.18
COOPERATIVA DE AHORRO Y

32 CREDITO 23 DE JULIO 100.00% 13.50 14.55 14.85
COOPERATIVA PADRE  JULIAN

33 LORENTE LTDA. 70.00% 14.97 15.20 15.70
SOCIEDAD FINANCIERA

34 LEASINGCORP 70.00% 14.97 16.63 16.63
COOPERATIVA DE AHORRO Y

35 CREDITO SAN FRAN DE ASIS 70.00% 14.97 16.82 17.19

36 BANCO SOLIDARIO S.A. 50.00% 15.39 17.01 18.30

37 BANCO SOLIDARIO S.A. 70.00% 15.39 18.69 20.01

38 BANCO DE MACHALA S A. 70.00% 15.39 18.97 18.97

Nota:

(1) El costo de financiamiento es la tasa que permite igualar el valor actual de los pagos efectuados con el

monto recibido en préstamo. Incluye todos los pagos, excepto los impuestos y seguro

(2) Incluye seguros obligatorios de desgravamen

Mas informacion en: http://www.superban.gov.ec
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Analisis del posicionamiento de costos en el sistema financiero:

De acuerdo a las nuevas disposiciones entre el gobierno, la banca privada y la
Superintendencia de Bancos donde se establecié quien sera la encargada de ser
ente regulador generando la ley de transparencia por cada producto en sus
costos en cada institucion financiera, lo cual permitira el facil acceso a la
comunidad a realizar sus analisis previo antes de aplicar un crédito hipotecario

mucho mas conveniente en un ahorro de costos financieros.

Considerando los costos totales del financiamiento para crédito de vivienda se
puede observar que el BGR es el tercer banco mas competitivo del sistema
financiero a 10 afios plazo y financiando hasta el 70% del valor de la vivienda.

Existen otras instituciones que publican informaciéon pero es con diferentes

porcentajes de entrada.

De igual manera hay cooperativas que no son una competencia directa para
nosotros. Bolivariano, Internacional, Produbanco y Banco Guayaquil estan mas

caros.

Aun cuando el precio es lo menos importante en la decision del cliente, tal como
pueden comprobar que el BGR se encuentra entre lo mas competitivos en

término de costos.

Una de las principales politicas y objetivo que se manejan el BGR es su CALIDAD
DE SERVICIO y TIEMPO DE RESPUESTA, que ASESOREN A LOS CLIENTES y
ofrezcan BENEFICIOS. Eso es lo que realmente nos permite ganar nuevos
negocios. Deben ofrecerles a los clientes la seguridad de tener una relacién a
largo plazo, y saber que cuneta con un banco sélido, confiable y existir una

reciprocidad con el banco.
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Productos Sustitutos:

Dentro de la gama de productos sustitutos tenemos varias opciones para cubrir

las necesidades de financiamiento de vivienda:

e El plan de financiamiento de vivienda que ofrecera el IESS a aquellas
personas que tienen aportando minimo 5 afios consecutivos, el cual tendra
tasas preferenciales mas bajas que ofrecidos por las Instituciones
Financieras, a pesar que tendra ciertas limitaciones de montos y plazos
que aun marcarian la diferencia con la Banca Privada.

e Financiamiento directo que brindan las constructoras promotoras como lo
hace: Etinar, Terrabienes, entre otras... los cuales tienen costos financieros
mas bajos de los Bancos.

e Financiamiento de vivienda obteniendo los fondos a través de un crédito
con la banca extranjera, puesto que en la actualidad muchas personas
mantienen su dinero en cuentas en el exterior por la confiabilidad y costos
mas bajos, y por el tipo de servicio, agilidad, tramite sin complicaciones y
optan por este financiamiento.

e Financiamiento a través de la Institucion Financiera CTH quien suele
aprobar los créditos que en la mayoria de la Banca Nacional no califica por
diversas situaciones: Ahorro neto, capacidad de pago, nivel de

endeudamiento o caracter de pago, entre otras...
Il. MACRO ENTORNO
Ambiente Cultural
En la actualidad el ambiente cultural esta enfocado en que las familias y personas

solteras estan preocupadas por adquirir un patrimonio, obtener su propia casa y

como existen varias opciones de proyectos inmobiliarios y planes de
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financiamiento esto permite que el volumen de ventas sea mayor y los Bancos se

enfoquen en mejorar las condiciones de sus créditos de vivienda.

Segun los analisis del sector de la construccion 3.8% del sector comercial, por tal
razon las constructoras han empezado a armar nuevos proyectos urbanisticos
con la finalidad de cubrir las necesidades de las diferentes clases socio

econodmicas del mercado.

Muchos proyectos inmobiliarios para incrementar sus ventas sobre planos, lo que
hacen es realizar maquetas, construyen el area comunal, parques, piscinas, etc..,

gue se encuentran dentro de la urbanizacion y de esa manera cierran la venta.

Gran parte de las constructoras tienen su departamento de ventas, cobranzas y
credito, quienes envian solicitudes de precalificaciones a los Bancos Privados con
quienes estén trabajando estrechamente en los financiamientos, y asi comienzan
a informarle a los clientes que han sido precalificados por la Banca y los clientes
deciden qué opcidn es la mas recomendable para ellos, inclusive las
constructoras arman los files de los clientes con la documentacion que requiere
los Bancos para el analisis de aprobacién. Es importante recalcar que la cultura
de ahorro d}e las personas de la costa es sumamente bajo, y el nivel de
endeudamiento es muy alto ya que las personas creen que utilizar mas las
tarjetas para el financiamiento para arreglos en la vivienda nueva que estan
adquiriendo, lo cual afecta en el analisis en su capacidad de pago, no miden las
consecuencias de su nivel de endeudamiento, es por eso que la cartera vencida
en créditos hipotecarios anteriormente era mucho mas alta. En la actualidad
hemos realizado ajustes en el analisis del perfil de clientes, analizando mucho el
entorno, numeros de cargas familiares, las fuentes de pago, el uso de tarjetas de
créditos es un factor muy importante que han impedido que los clientes califiquen,
ya que mientras mas consumen las instituciones financieras que ofrecen tarjetas
de créditos, aumentan el cupo y eso les permite a los clientes diferir ciertas

compras adicionales.
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Este comportamiento nos demuestra que la cultura de Guayaquil es mas
consumista que en Quito, ya que el mercado de la sierra es mas conservadora,
ahorrativa, inclusive la estabilidad laboral es mas formal que la nuestra, por tal

razén podriamos indicar que existe mayor volumen de créditos desembolsados.

En muchas ocasiones, las personas antes de aplicar a su financiamiento de
vivienda, recurren a los proyectos inmobiliarios o bancos para recibir una asesoria
y de ésta manera las asesores comerciales, logran identificar que necesita hacer
un cliente para poder lograr su financiamiento de vivienda agilmente y sin

complicaciones.
Ambiente Demografico:

El Banco General Rumifahui se encuentra ubicado en zonas no bancarias por

ejemplo:

e Base Naval Sur
e Primera Zona Naval: Eloy Alfaro y El Oro
e Matriz: Los Rios entre Vélez y Hurtado

e Fuerte Militar Huancavilca: Km 10 %2 Via Daule

Contamos con el apoyo de la red de Banco de Pichincha lo cual nos permite tener

mayor cobertura nacional y atencién para nuestros clientes actuales y potenciales.

De acuerdo al analisis del Banco mas recomendaciones de las inspecciones de
avaltos realizados por nuestros peritos calificados por el BGR y con permisos de
la Superintendencia de Bancos, tenemos la clasificacion de sectorizacion
posplusvalia de las viviendas que aceptariamos como hipotecas como respaldos

de los créditos.
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SECTOR A PLUSVALIA UBICACION

CAMINO REAL ALTA VIA SANBORONDON
EL RIO ALTA VIA SANBORONDON
ISLA SOL ALTA VIA SANBORONDON
KENNEDY NORTE ALTA NORTE

LA CASCADA ALTA VIA SANBORONDON
LA PUNTILLA ALTA VIA SANBORONDON
LOS LAGOS ALTA VIA SANBORONDON
PALMA MALLORCA ALTA VIA SANBORONDON
PALMAR DEL RIO ALTA VIA SANBORONDON
PARQUES DEL RIO ALTA VIA SANBORONDON
PORTICO DEL RIO ALTA VIA SANBORONDON
PORTON DE LAS LOMAS ALTA NORTE

RIO GRANDE ALTA VIA SANBORONDON
RIO GUAYAS CLUB ALTA VIA SANBORONDON
SAN ISIDRO ALTA VIA SANBORONDON
VILLANUEVA ALTA VIA SANBORONDON
VISTA AL RIO ALTA VIA SANBORONDON
LAGO SOL ALTA VIA SANBORONDON
AGUA MARINA MEDIA ALTA VIA A LA COSTA
ALBATROS MEDIA ALTA NORTE

BIBLOS MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
BOUNGAMBILLE MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
CEIBOS NORTE MEDIA ALTA NORTE

CIMAS DEL BIM BAM BUM MEDIA ALTA NORTE

COLINAS DE LOS CEIBOS MEDIA ALTA NORTE

COND STA MARIA MEDIA ALTA NORTE

EL ALAMO MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
EL DORADO MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
EL MANGLERO MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
EL TORNERO MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
ENTRE RIOS MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
FONTANA MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
GARZOTA MEDIA ALTA NORTE

KM 10.5 VIA COSTA (LAGUNA CLUB) MEDIA ALTA VIA A LA COSTA
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LOS OLIVOS MEDIA ALTA NORTE
LOS PARQUES MEDIA ALTA NORTE
LOS SENDEROS MEDIA ALTA NORTE
SANTAMARIA MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
STAFE MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
CLUB BIBLOS MEDIA ALTA VIA SANBORONDON
ALMENDROS MEDIA SUR
BOSQUES DEL SALADO MEDIA NORTE
CENTENARIO MEDIA SUR
CIUDAD CELESTES MEDIA VIA SANBORONDON
JARDINES DEL SALADO MEDIA NORTE
KENNEDY VIEJA O NVA MEDIA NORTE
KM 4.5 VIA COSTA (VIA LA SOL) MEDIA VIA A LA COSTA
LA CASTELLANA MEDIA VIA SANBORONDON
LA FUENTE MEDIA NORTE
LOS CEIBOS MEDIA NORTE
MATICES MEDIA VIA PASCUALES
PORTOFINO MEDIA NORTE
PUERTO AZUL MEDIA VIA A LA COSTA
STA CECILIA MEDIA VIA SANBORONDON
STA MARIA-CASA GRANDE MEDIA VIA PASCUALES
URDESA CENTRAL MEDIA NORTE
V.E.ESTRADA AVE MEDIA NORTE
SECTOR B PLUSVALIA UBICACION

ALBORADA VI Y X ETA MEDIA NORTE

ATARAZANA MEDIA NORTE

BOLIVARIANA MEDIA NORTE

CDLA COGRA MEDIA NORTE

CDLA. LAFAE MEDIA NORTE

JUAN MONTALVO

(Parroquia) MEDIA NORTE

NAVAL NORTE MEDIA NORTE

NAVAL SUR MEDIA SUR

TERRANOSTRA MEDIA VIA A LA COSTA
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URDENOR MEDIA NORTE
URDESA NORTE MEDIA NORTE
SAGRADA FLIA MEDIA NORTE
VALLE ALTO MEDIA VIA A LA COSTA
CDLA LAS GARZAS MEDIA ALTA NORTE
LOS ALAMOS MEDIA ALTA NORTE
SECTOR C PLUSVALIA UBICACION
ACUARELA DEL RIO MEDIA NORTE
ADACE MEDIA NORTE
ALBORADA MEDIA NORTE
BOSQUES ALBORADA MEDIA NORTE
BRISAS DEL RIO MEDIA NORTE
CASA BLANCA (ALBORADA) | MEDIA NORTE
CDLA IETEL MEDIA SUR
CDLA SIMON BOLIVAR MEDIA NORTE
CDLA.HUANCAVILCA
(NORTE) MEDIA NORTE
EDIF SAN FCO 300 MEDIA CENTRO
GUAYACANES MEDIA NORTE
LA SAIBA MEDIA SUR
LAS PENAS(REGENERADA) |MEDIA CENTRO
MIRADOR DEL NORTE MEDIA NORTE
POLARIS MEDIA NORTE
SAMANES MEDIA NORTE
SAN FELIPE MEDIA NORTE
URDANETA (Parroquia) MEDIA SUR
VERNAZA NORTE(Mall del
Sol) MEDIA NORTE
BARRIO ORELLANA MEDIA ALTA CENTRO
BLOQUES FAE MEDIA ALTA NORTE
CALLE 9 DE OCTUBRE MEDIA ALTA NORTE
CENTRO BANCARIO MEDIA ALTA CENTRO
OLMEDO (Centro) MEDIA ALTA CENTRO
ROCAFUERTE(Centro) MEDIA ALTA CENTRO
XIMENA (Parroquia) MEDIA ALTA SUR
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Hay sectores que estan obteniendo un alto crecimiento habitacional como Via a la

Costa, Via Samboronddn y via Pascuales, los proyectos mas conocidos son:

PROYECTOS INMOBILIARIOS CALIFICADOS POR EL BGR

Matices de Samborondon (Etapas Aquamarina / Verde Esmeraldas)
Belo Horizonte

Urbanizacién Ciudad Celeste*
Urbanizacion Villa Club*
Urbanizacién La joya*
Urbanizacién Volare*

Puerta Real

Urbanizacion Milan*

ALTOS DEL RIO

Valle Alto (Etapas Paris y Londres)*
Metropolis*

TerraNostra*

San Andres 2

Costa Norte

Bellagio

Plaza Madeira

Portal al Sol

Jacaranda

Fuentes del Rio*

Urb. Catalufna*®

Ciudad Satélite los Angeles
Via al Sol

Terrasol

Entre otras..
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* Todas los proyectos que tienen firmado convenios para realizar
desembolsos contra la firma de matriz de hipoteca, lo cual implica que
pagamos el saldo de la deuda sin estar constituida la hipoteca (no esta
inscrita en el Registro de la Propiedad), esto se da en los casos que
conocemos el proceso bajo la experiencia de 2 desembolsos con garantias
constituidas anteriormente. Esto es conveniente tanto para el Banco por
volumen de colocaciones y cumplimiento de presupuesto mensual y la

Inmobiliaria porque genera mayor liquidez.

Ambiente Social:

Somos un banco que trabajamos conjuntamente con el capital de las Fuerzas
Armadas y ademas por estar ubicados dentro de zonas militares o bases navales
ha proyectado una imagen que somos Banco para los militares y/o civiles que
pertenezcan a las FFAA, por tanto hemos cambiado la mentalidad de la sociedad
ofreciendo nuevos productos y servicios para personas civiles y personas
juridicas de actividades no relacionadas a las FFAA, sin necesidad que sean o no

clientes del Banco.

Durante este afio el Banco ha crecido en colocaciones y participaciéon de mercado
en captacion de nuevos clientes, debido a la inversion realizada por el Banco en
la contratacion de personal para el area de negocios y servicios al cliente, los
cuales se encuentra capacitado para ofrecer el mejor servicio y asesoria que
requieren los clientes sobre los planes de financiamiento de vivienda y servicios

colaterales recibido por ser parte de cartera de clientes.

Actualmente, de acuerdo a los resultados de nuestros balances al cierre del afio
2006 y basado a nuestra participacion de mercado, nos encontramos calificados

por la Superintendencia de Bancos, como una institucion financiera:
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“A_“

Esto tiene la siguiente definicion:

La institucion es fuerte, tiene solido récord financiero y es bien recibida en sus
mercados naturales de dinero. Es posible que existan algunos aspectos débiles,
pero es de esperarse que cualquier desviacidbn con respecto a los niveles
histéricos de desempefio de la entidad sea limitada y que se superara

rapidamente.

La probabilidad de que se presenten problemas significativos es muy baja,
aunque de todos modos ligeramente mas alta que en el caso de las instituciones

con mayor calificacion.

Nuestra imagen como institucién financiera ha mejorado significativamente, en
especial en financiamiento de vivienda por la gran inversion realizada por el
Banco en la feria de Expoplaza 2006 de viviendas, donde hubieron banners
publicitarios, asesores comerciales por todos los stands, realizando

precalificaciones inmediatas, publicidades escritas, medios televisivos y radiales.

Fue el banco que mayor inversién en publicidad realizé durante los meses de
Septiembre, octubre, noviembre y Diciembre/2006, lo cual permiti6 al Banco
General Rumifiahui mayor prestigio, colocaciones y capte gran volumen de
solicitudes de créditos y nuevos clientes que actualmente manejan la reciprocidad

con el Banco.
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Ambiente Legal:

Si bien es cierto que formamos parte del Grupo Pichincha por tener el 47% de las
acciones, eso nos afecta mucho en cuestiones de politicas internas, reglamentos
y cualquier cambio en el directorio de dichas instituciones. El 35% de las acciones

pertenece a las FFAA y 11% otros accionistas.

Por tal razén, siempre estaremos vinculados y sujetos a cambios tecnolégicos,
financieramente y cambios realizados en el Banco, sin embargo tenemos
individualizacion de las administracion del Banco, por tal razén somos

competencia dentro del sistema financiero.

Ambiente Politico:

El cambio de gobierno surgido en Enero del 2007, que entrdé el Econ. Rafael
Correa como presidente de la Republica del Ecuador, existi6 mucha inestabilidad
econdémica y politica, ya que los cambios econémicos iban a obligar cambios de
costos financieros y por ende la Banca tuvo que realizar ajustes en costos de

servicios y tasas de interés.

Esto ha ocasionado, una serie de trastornos en respetar condiciones de créditos
aprobados en negocios ya pactados estimando tiempos prudentes para sus

desembolsos.

Inclusive la CFN quienes nos habian dado una linea de crédito para desembolsar
por montos hasta US$150.000.00 los redujeron a montos maximos de
US$75.000.00 y finalmente en el mes de Abril del presente afio el cupo autorizado
por la CFN para desembolsar cada credito de vivienda se manejo nueva
redefinicion de montos hasta 45.000.00 los cuales son redescontados 30.000.00

dolares por CFN y la diferencia por fondos propios de BGR.
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Y asi conforme pasan los meses hemos tenido que ajustar tasas, ya que las
comisiones fueron anuladas debido a los nuevos cambio y a la actual reforma de
la Ley financiera aprobada el 26 de julio del 2007 por el gobierno de nuestro pais,
la cual exige a los bancos a eliminar totalmente las comisiones generadas en los
diferentes tipos de créditos, también se manejo los cambios en los tipos de
reajuste, costos en servicios bancarios y discriminacion para negacion de créditos
de acuerdo a los diferentes perfiles del clientes e inclusive hasta e uso del burd de
crédito entre otros para los diferentes planes de financiamiento de vivienda,

consumo, comercial.

Esto implico que cerrando el mes de Julio la mayoria de bancos decidieron
paraliza los desembolsos ya que os bancos debian establecer un nuevo tarifario
de costos a diferentes productos y servicios que el mismo ofrece, esto hizo que
muchos banco cerraran operaciones en el mercado sin embargo el BGR siguio
desembolsado respetando condiciones ya pactadas con los clientes e
inmobiliarias sin cobrar comisiones, para poder obtener un buen cierre de mes,
pero las dos primeras semanas del mes de agosto todas las instituciones
financieras tuvieron que cerrar operaciones mientras los directivos de cada banco

definian sus costos y arreglos tecnolégicos.

Reforma de la Ley Financiera (Agosto 2007)

Presidencia del Congreso Nacional.

Quito, 18 de julio del 2007
Oficio No. 01823- PCN
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Sefior Director:

Para la publicacion en el Registro Oficial, de conformidad con lo expuesto en el
articulo 153 de la Constitucion Politica de la Republica, remito a usted copia
certificada del texto de la LEY DE REGULACION DEL COSTO MAXIMO
EFECTIVO DEL CREDITO, que el Congreso Nacional del Ecuador discutio,
aprobo se ratifico en parte en el texto original y se allan6 en otra, a la objecién

parcial del sefior Presidente Constitucional de la Republica.

Adjunto también la Certificacion del sefior Secretario General del Congreso

Nacional, sobre las fechas de los respectivos debates.

Atentamente,

f.) Arq. Jorge Cevallos Macias, Presidente del Congreso Nacional.

CONGRESO NACIONAL

~ Direccion General de Servicios Parlamentarios

CERTIFICACION

Quien suscribe, Secretario General del Congreso Nacional del Ecuador, certifica
que el proyecto de LEY DE REGULACION DEL COSTO MAXIMO EFECTIVO
DEL CREDITO, fue discutido, aprobado, ratificado en parte en su texto original y
allanado en otra, a la objecion parcial del sefior Presidente Constitucional de la

Republica, de la siguiente manera:
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PRIMER DEBATE: 06-06-2007
SEGUNDO DEBATE: 13y 14-06-2007
ALLANAMIENTO Y

RATIFICACION 3, 5,13y 18-07-2007
Quito, 18 de julio del 2007

f.) Dr. Pepe Miguel Mosquera Murillo.

No 2007-81
EL CONGRESO NACIONAL

Considerando:

Que el articulo 23 de la Constitucion Politica de la Republica dispone que el
Estado debe reconocer y garantizar a las personas, entre otros, los derechos a la
libertad de contratacion, la libertad de empresa, la libertad para elegir bienes y
servicios, publicos y privados, la libertad de trabajo, afiadiendo que “Ninguna

persona podra ser obligada a realizar un trabajo gratuito o forzoso”;

Que el mismo articulo 23 dispone que el estado debe reconocer y garantizar a las
personas, entre otros, el derecho a la propiedad y el derecho a la igualdad ante la

ley;
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Que el numeral 7 del articulo 23 de la Constitucion Politica de la Republica
consagra el derecho de todas las personas a disponer de bienes y servicios,
publicos y privados, de 6ptima calidad; a elegirlos con libertas, asi como a recibir

informacién adecuada y veraz sobre su contenido y caracteristicas;

Que a su vez el, el articulo 242 de la norma fundamental preceptia que “la
organizacion y el funcionamiento de la economia responderan a los principios de
eficiencia, solidaridad, sustentabilidad y calidad, a fin de asegurar a los habitantes
una existencia digna e iguales derechos y oportunidades para acceder a trabajo,

los bienes y servicios y a la propiedad de los medios de produccion”;

Que el numeral 1 del articulo 243 de la Carta Suprema del Estado prescribe como
uno de los objetivos permanente de la economia el desarrollo socialmente
equitativo; y, que en armonia con la citada disposicién constitucional, el numeral 4
del articulo 244 de la Ley Fundamental establece que le corresponde al Estado
vigilar que las actividades econodmicas cumplan con la ley, por una parte; y, por

otra, regularlas y controlarlas en defensa del bien comun;

Que el articulo 261 de la Constitucion Politica de la Republica atribuye al Banco
Central del Ecuador la funcion de establecer, controlar y aplicar las politicas

monetaria, financiera, crediticia y cambiaria del Estado;

Que el articulo 222 de la Constitucion Politica de | Republica confiere a las
superintendencias la facultad de controlar instituciones publicas y privadas, a fin
de que las actividades econémicas y los servicios que presten se sujeten a la ley

y atiendan al interés general,

Que el articulo 4 de la Ley Organica de Defensa del Consumidor, en su numeral 4
establece el derecho a la informacién adecuada, veraz, clara, oportuna y completa
sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos relevantes

de los mismos;
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Que el texto del articulo 201 de la Ley General de Instituciones del Sistema
Financiero ha permitido el cobro de comisiones adicionales a la tasa de interés
por los prestamos que se conceden, lo que ha afectado a los productores y

consumidores que integran el aparato productivo del pais;

Que es menester revisar las atribuciones que la Ley General de Instituciones del
Sistema Financiero otorga tanto a la Junta Bancaria como a la Superintendencia
de Bancos y Seguros, a fin de que el organismo colegiado de esa entidad de
control sea informado permanentemente y oportunamente de la situacién general
de los sistemas controlados, asi también sobre situaciones especificas
especificas que pudieran afectar a las entidades controladas; y, para que conozca
y se pronuncie sobre determinadas medidas de supervision que deban ser

aplicadas;

Que el articulo 308 de la Ley de Seguridad Social dispone que el Superintendente
de Bancos y Seguros expedira, mediante resolucion de caracter general, las

normas necesarias para la aplicacion de dicha Ley;

Que se hace indispensable promover la competencia en la intermediacion
financiera y sancionar las practicas anticompetitivas que vayan en desmedro de
los consumidores;

Que el publico en general debe contar con la informacién suficiente para poder

tomar decisiones en cuanto al crédito y el ahorro en forma transparente; vy,

En el ejercicio de sus facultades constitucionales y legales, expide la siguiente:
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LEY DE REGULACION DEL COSTO MAXIMO EFECTIVO DEL CREDITO
CAPITULO |

Art. 1.- El inciso tercero del articulo 2 dira:
“Las sociedades financieras o corporaciones de inversion y desarrollo no podran
realizar las captaciones previstas en letra a) ni las operaciones contenidas en la

letra g) del articulo 51 de esta Ley”
Art. 2.- Incluyase al final del articulo 40, los siguientes incisos:

‘el sistema financiera debera contar con un Fondo de Liquidez, el que sera
administrado por un fiduciario privado del pais o del exterior, de reconocida
experiencia y solvencia, seleccionado por las instituciones financieras privadas y
notificando a la Junta Bancaria. Dicho fiduciario mantendra informada a la Junta

Bancaria sobre la operaciéon del Fondo de Liquidez.

La Junta Bancaria establecera politicas sobre la administracion del riesgo de
liquidez del sistema financiero de acuerdo a las mejores practicas internacionales

y en especial en base a las recomendaciones del Comité de Basilea.

El Fondo de Liquidez sera constituido exclusivamente los aportes que realicen las
propias instituciones financieras privadas, las que tendran la responsabilidad
exclusiva de dar las instrucciones necesarias al fiduciario para su administracion y
funcionamiento. Los recursos de este Fondo no podran provenir del Estado
Ecuatoriano ni podran ser invertidos en titulos emitidos por el Estado Ecuatoriano

o por instituciones del sector publico.

Las instituciones financieras privadas aportaran al Fondo de Liquidez los mismos
porcentajes que han venido aportando para este fin, sin perjuicio de que al ser un
ente privado, las instituciones privadas resuelvan modificar dicho aporte,

exclusivamente con el fin de incrementario.
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Los elementos obtenidos por la inversion de los recursos del Fondo de Liquidez,
deberan ser obligatoriamente reinvertidos en dicho fondo, de acuerdo a la

estructura de participacion de cada uno de los aportantes.
Art. 3.- Sustituyase el inciso primero de articulo 53, por el siguiente:

“Las sociedades financieras o corporaciones de inversién y desarrollo podran
efectuar todas las operaciones en el articulo 51, excepto las contenidas en las

letras a) y g).”
Art. 4.- Efectuense las siguientes reformas al articulo 90:

a) Incluyase al inicio del segundo inciso, la siguiente frase:

“Exclusivamente para los efectos sefialados en el inciso anterior...”; y,

b) En el inciso tercero, sustitiyase la palabra “tampoco”, por el
siguiente texto; “Para los efectos de lo previsto en el inciso primero de

este articulo, no...".
Art. 5.- Incluyase como primer inciso del articulo 137 el siguiente:

“El recurso de reposicion podra ser interpuesto por el administrado, dentro del
término de ocho dias de notificado el acto impugnado por la autoridad

competente.”.

Art. 6.- A continuacién del articulo 193, aléguense los siguientes articulos

innumerados:

‘Art. ...(1) Se prohibe que las instituciones del sistema financiero, ya por
decisiones individual o colectivamente concertadas, fijen precios o impidan,

restrinjan o distorsionen la libre competencia dentro del sistema financiero.
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El Superintendente de Bancos y Seguros, respetando el debido proceso, iniciara
de oficio a peticion de parte, los procedimientos necesarios para suspender las

practicas anticompetitivas que observe en el sistema financiero.

Art. ...(2) Se prohibe excluir a los mayores adultos y jubilados como sujetos de

credito en las instituciones del sistema financiero nacional.

Art. ...(3) La Superintendencia de Bancos y Seguros debera informar
anualmente al Congreso Nacional sobre las normas legales que a su juicio fueren
lesivas a la competencia en el sistema financiero, para motivar su reforma o

derogatoria.

Art. ...(4) La junta Bancaria, la Superintendencia de Bancos y Seguros vy
cualquier otro cuerpo colegiado a la autoridad administrativa, promovera a la libre

competencia en el sistema financiero a través de:

a) La apertura de nuevas instituciones del sistema financiero privado,

sin establecer ningun tipo de moratoria;

b) La constitucion o establecimiento de instituciones del exterior en
Ecuador o la inversion de capital extranjero en el sistema financiero

ecuatoriano, sin establecer requisitos distintos a los nacionales; vy,

c) La constitucion o funcionamiento de empresas emisoras o
administradoras de tarjetas de crédito que no estén vinculadas a grupos

financieros, siempre que no acepten recursos del publico.

El Estado Ecuatoriano promovera la participacion de entidades financieras
internacionales de primer nivel, en iguales condiciones de la banca nacional,
con el propésito de ampliar la oferta de crédito y la participacion de mayores

actores en el mercado financiero, para que con mayor competencia y oferta
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bajen las tasas de interés y costo del dinero en general, en beneficio del sector

productivo ecuatoriano.

Art. 7.- Sustitiyase el inciso tercero del articulo 172, por el siguiente:
“El Gerente General y los miembros del Directorio de de la Agencia de
Garantia de Depositos, los intendentes y directores de la Superintendencia de
Bancos y Seguros, los administradores, interventores, auditores y liquidadores
designados por la Superintendencia, gozaran de fuero de Corte Superior. De
igual fuero gozaran los administradores temporales de entidades financieras
en saneamiento, asi como los designados por la Agencia de Garantia de

Depésitos en aplicacion del articulo 142 de esta Ley.”
Art. 8.- Sustituyase el articulo 177, por el siguiente:

“Art. 177.- Los funcionarios y empleados de la Superintendencia de Bancos y
Seguros se someteran a las disposiciones de la ley Organica de Servicio Civil
y Carrera Administrativa y de Unificacion y Homologacién de las

Remuneraciones del Sector Publico.”.
Art. 9.- Sustituyase el articulo 201 por el siguiente:

“Art. 201.- Las tarifas que cobren los servicios activos, pasivas o de cualquier
otra naturaleza que presten las instituciones financieras, seran acordados
libremente entre las partes contratante y tendran como maximo el promedio
por servicio mas dos desviaciones estandares, el que brindara un 95% de
confiabilidad. La Superintendencia de Bancos y Seguros calculara y publicara
semestralmente el nivel promedio ponderado de dichas tarifa, las que seran
publicadas en las paginas de Internet de la Superintendencia de Bancos y

Seguros y de las instituciones financieras.
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Se prohibe el cobro de tarifas que no impliquen una contraprestacion de
servicios. Igualmente se prohibe el cobro simulado de tasas de interés a traves

del cobro de tarifas.

Las tarifas y gastos deben responder a servicios efectivamente prestados o
gastos incurridos. No se podra cobrar tarifas o gastos por servicios no

aceptados o no solicitados por el cliente.

De existir gastos a pagarse a terceros, distintos a la entidad prestamista, como
honorarios de peritos avaluadores, registro de la propiedad, registro mercantil,
primas de seguros, deberan ser autorizadas previamente por el prestatario y

presentados en la respectiva liquidacion.

Los servios legales directos para el otorgamiento del crédito no deben ser

cobrados.

Se prohibe a todo acreedor cobrar cualquier tipo de comisién en las

operaciones del crédito.

Se prohibe a los acreedores cobrar comision o cargo alguno por el o los pagos
anticipados que hagan sus deudores, cuando la tasa de interés pactada sea

reajustable.

La Superintendencia de Bancos y Seguros podra suspender la aplicacion de

cualquier tarifa por servicios, cuando:

a) Se determine que no corresponde a un servicio efectivamente
prestado; vy,
b) La informacion sobre el costo y condiciones de la tarifa no haya sido

previamente divulgada y pactada con el cliente.”.
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Art. 10.- Sustitiyase los incisos primero y segundo del articulo 202, por los

siguientes:

“Art. 202.- Los préstamos en que se haya convenido por amortizacion gradual se
pagaran por dividendos periédicos que comprendan el interés del capital prestado

y la cuota de amortizacion.

El valor de la cuota de un préstamo de amortizacion gradual, formado por el

interés y el tramo de amortizacion se denominara dividendo. “.

Art. 11.- Agrégase la siguiente disposicion general:

“Corresponde a la Superintendencia de Bancos y Seguro contratar, cada dos
afios, técnicos independientes, de reconocido conocimiento y experiencia en
materia bancaria, para que realicen una evolucién independiente de la regulaciéon
financiera del pais con respecto a la normativa y mejores practicas
internacionales. Los resultados de dicha evaluacion debera presentarlos a la

Junta Bancaria previo a su remisién al Congreso Nacional”.

CAPITULO I

DE LAS REFORMAS A LA LEY DE REGIMEN MONETARIO Y BANCO DEL
ESTADO

Art. 12.- A continuacion del articulo 22, agréeguense los siguientes articulos
innumerados:

“‘Art. ...(1) Para todos los efectos, el costo del crédito estara expresado
unicamente en la tasa de interés efectiva, mas los correspondientes impuestos de
ley, debiendo entenderse por tasa efectiva aquella que afiade a la tasa nominal y

a la forma de pago del crédito.
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El Directorio del Banco Central del Ecuador establecera de modo generalmente
obligatorio la metodologia para calcular la tasa de interés efectiva por segmentos

de crédito.

La Resolucién para lo dispuesto para el presente articulo dicte el Directorio del
Banco Central del Ecuador, sera igualmente de explicacion obligatoria para todas

las personas juridicas y naturales, que en el giro de su negocio, otorguen crédito.

La tasa de interés efectiva en las ventas a plazo se calculara en base al precio de

venta de contado de los bienes o servicios objeto de la venta.

El método para calcular la tasa de interés de mora sera fijada por el Directorio del
Banco Central del Ecuador, para lo cual se tomara en cuenta la tasa de interés

efectiva pactada entre las partes.

Art. ...(2) La tasa de interés efectiva debera hacerse constar obligatoriamente en
los documentos contractuales, en los documentos de crédito, en los documentos
de liquidaciones de las operaciones activas y pasivas, y en la publicidad en la que
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