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Decidimos realizar la investigacion de
mercado del tema referente, debido al alto
impacto que este guarda sobre el desarrollo de
la economia y mercados en el Ecuador.




AMBIENTACION

El sistema financiero ecuatoriano se vio
invadido por una gran cantidad de actores de
pequenia capacidad de oferta de servicios
financieros, favoreciendo este auge un marco
juridico desprovisto de controles por parte de
las instituciones reguladoras del sistema.




bredimensionando el tamario real del
. mercado  perjudicando la
ibilidad de la industrial!l.
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ALISIS SITUACIONAL

El  surgimiento desorganizado  de
Instituciones Financieras (Casas de Valores)
compatiias con costos operativos menores a los
de la estructura organizacional de la banca
tradicional, origino mayor atractividad para el
cliente inversionista al poder ofertar éstas
mejores tasas de rendimiento, versus las
tradicionales.




Ntorno que dio origen a una masioa
inversion por parte del piiblico, en especial el
segmento saliente del sector estatal con
indemnizaciones recibidas por las compras de

renuncias realizadas por el Gobierno; perfil de
inversionistas que tnicamente buscaban un
alto rendimiento, tasa, sin importar el riesgo.




ercado de captacion en el Ecuador tiene
valoracion de 9 millardos, la partcipacion

llegaaun 12%.




s deserciones, quiebras, fusiones de
instituciones financieras de baja operacion y
captacion en el mercado. Permite gue las
Administradoras de Fondos deban disefiar
estartegias  y  desarrollar  productos

atractativos y rentables para captar el interés
de esos inversionistas carentes de asesoria y de
verdadera seguridad institucional.




‘Administradoras de Fondos de acuerdo al
ciclo de vida de la industria se encuentra en la
etapa de crecimiento, esperandose que llegue a
un 25% del total del mercado de captaciones
en la etapa de madurez, esto se lograria en los

proximos 24 meses. Tiempo después del cual
se iniciaria la guerra por la participacion
relativa de mercado.




ALTERNATIVAS

s\
B
e

o
)’%

PROPOSITO: EI objetivo de llevar a cabo este

estudio es para conocer que tan viable seria de
incrementar los depositos del portafolio de
productos financieros (Renta fija y variable)
de las instituciones del sistema financiero
nacional, en este periodo de inestabilidad
economica.




SRealizar un estudio de investigacion de
iercados para conocer los motivos, actitudes
y preferencias de los clientes actuales vy
potenciales del mercado de instituciones
financieras que apoyan la decision de cuales

son las variables en las que debe enfatizar la
institucion financiera y con esto tener la
oportunidad de lograr un incremento en las
captaciones en el momento por el cual
atraviesa el sistema financiero.




PROBLEMA/OPORTUNIDAD:  Problema

determinar las causas que han provocado el

cambio de los clientes de wuna a otra
institucion.




. CRITERIOS DE MEDICION:

1) Atributos; 2)Seguridad y Solidez; 3)
- Variedad tasa, precio; 4) Cantidad y ubicacion
de agencias.




ALCANCE: Ciudades de Guayaquil y Quito,

N.S.E. A, B, C, usuarios del servicio
financiero .




USUARIOS: Gerente Comercial y Gerente de
Marketing.




BJETIVOS GENERALES

1.- Determinar la opinion del cliente respecto al
servicio.

2.- Determinar las preferencias en plazo promedio de
1nversion.

3.- Determinar los beneficios adicionales del
consumidor respecto a las inversiones financieras.
4.- Determinar la actitud del consumidor con
respecto a  las  instituciones  financieras.




)BJETIVOS GENERALES

5.- Determinar el tiempo de inversion
preferida.

6.- Determinar los canales de captacion de
nuevos clientes.

7.- Determinar las caracteristicas de la
Intitucion Financiera Ideal.

8.- Determinar la efectividad de Ila
comunicacion de los medios en los
consumidores.

9.- Determinar los factores que incentivan a



OBJETIVOS GENERALES

10. Determinar el medio de comunicacidon mas
efectivo para los clientes.

11.- Determinar la actitud frente a la
diversificacion.




BJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar las preferencias en plazo promedio de
inversion.
30 dias. 60 dias. 90 dias.
120 dias. 180 djias. 360 dias.

2.- Determinar el tipo de inversion preferida:
Poélizas Fondos Repos

Depositos a plazo Cédulas
Acciones

Sucres 6 dolares

3.- Determinar las razones para que invierten:

Educacion Vivienda Jubilacion Negocio  Otros



HIPOTESIS GENERALES

1.- Los 1inversionistas a mas de Ia
rentabilidad, persigue obtener beneficios
adicionales como creédito, referencias, entre
otras.

2.- Gran parte de los inversionistas tienen la
percepcion de incertidumbre en las
Instituciones Financieras por la crisis que
atraviesa el sistema




IPOTESIS ESPECIFICAS

1- La mayoria de los clientes de la
Administradora de Fondos prefieren la
Institucion por sus servicios.

2.- E1 60% de los inversionistas son a 90 dias
plazo.

3.- La mayoria prefiere Polizas de
Acumalacion.

4.- La mayoria invierte porque piensa que es
menos complicado y mas rentable que
utilizar esos recursos en otro negocio.




COMPOSICION DE LA

FEMENI
36 %

B FEMENI (
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POSICION DE LA MUESTRA
NIVEL DE ESTUDIO

B Secundaria inmcormpleta B bachiller [ Uhiversidad incanrpleta g Titulo Universitario




MPOSICION DE LA
ESTRA POR INGRESOS

De $1501 en De $501 a $700

adelante 9% De $0 a $200
35% 3%

De $700 a 999
9%

De $201 a $500
9%

De $1000 a $1500
35%

g De $501 a $700 B De $0 a $200 [1De $700 a 999
De $1000 a $1500 B De $201 a $500 De $1501 en adelante




COMPROBACION DE
OBJETIVOS




eterminar la opinion del cliente respecto

Razones para trabajar con la Institucién

Mejor Tasa Me acreditan el sueldo

0,
16% 24’ Seguridad y Solidez
28%

Amigos en la institucion
9%

Costos baratos : :
4% s i Agencias cercanas

. . : 7%
RapldC;S1 2; agiles Horarios convenientes
° Amables, buentrato o o ostamos, sobregiros Variedad de servicios 7%

2% 7% 7%

Seguridad y Solidez B Agencias cercanas [0 Horarios convenientes Variedad de servicios
B Dan prestamos, sobregiros g Amables, buen trato B Rapidos y agiles £ Costos baratos
B Amigos en la institucion B Mejor Tasa Me acreditan el sueldo




Determinar la opinion del cliente respecto

MEDIA BAJA
51%

Razones para trabajar POR SEGURIDAD Y SOLIDEZ con Institucién por

BANSE
0%

MEDIA ALTA

m MEDIA ALTA @MEDIA BAJA OBAJA

49%




TRABAJO CON LA INSTITUCION PORQUE SON

& RAPIDOS Y AGILES POR NSE
20%




eterminar la opinion del cliente respecto
2roIClo.

Atributos que caracterizan a su asesor de inversiones

Ctros

g Atento B Ripido [0 Sinpético i3 Conrpetente @ Ctros




Razones para retirar sus inversiones

Otros
3%

Tasas de interes

IVH servicio
140z

Tasas de interés @ MA servicio [ Situacion del entorno g Otros




Jeterminar la opinion del cliente respecto

RETIRO MIS INVERSIONES POR MAL SERVICIO POR NSE

B 6 %

19%




Determinar las preferencias en plazo
ledio de inversion.

Preferencia en plazos
1 a0 en addante 180 dias

10% 6%

360 dias
3%

0 dias

42%
i 180 dias B 360 dias [ 60 dias F] 90 dias @ 30 dias [ 1 afo en adelante




Determinar las preferencias en plazo
edio de inversion.

Preferencia de Inversion por NSE a 90 dias

MEDIA ALTA
29%

MEDIA BAJA
33%
m MEDIA ALTA EIMEDIA BAJA [0 BAJA




Determinar las preferencias en plazo
\pramedio de inversion.

Preferencias por plazo de Inversion NSE A

1 ano en
adelante 180 digg qias
30 dias 9% 2% 0%
18%

90 dias
41 %

180 dias E360 dias [J60 dias 190 dias B30 dias EJ1 afio en adelante




eterminar las preferencias en plazo
tedio de inversion

Preferencia por plazo de Inversion NSE B

1 afio en adelante 180 dias 360 dias
14% 0% 14%
30 dias
14%

90 dias
44%

i 180 dias B 360 dias []60 dias []90 dias 30 dias 1 afio en adelante




Jeterminar las preferencias en plazo
edio de inversion.

Preferencia por plazo de Inversiéon NSE C

1 afio en
adelante
0% 60 dias
33%

90 dias
33%
B 180 dias E 360 dias []60 dias 190 dias B30 dias E]1 afio en adelante




Determinar los beneficios adicionales del
nsumidor respecto a las inversiones

Beneficios buscados como inversionista
Educacion
3%

Establecer un negocio | Jubilacion
31% 17%

 Educacion @ Vivienda [ Jubilacion [ Establecer un negocio @ Otro




minar los beneficios adicionales del
1dor respecto a las inversiones financieras

Beneficios Adicionales buscados por NSE A
Otro Educacion

0 4%
19% Vivienda

31%

Establecer un

negocio Jubilacion

27% 19%

] Educacion [ Vivienda [JJubilacion [] Establecer un negocio @ Otro




Determinar los beneficios adicionales del
onsumidor respecto a las inversiones
flnancieras

Beneficios Adicionales buscados por NSE B

Educacion Vivienda

0% 14 %

Jubilacion
14%

Establecer un
negocio
43 %
f Educacion B Vivienda [JJubilacion [JEstablecer un negocio EOtro




Determinar los beneficios adicionales del

ncieras

Beneficios Adicionales buscados por NSE C
Vivienda Educacion Jubilacion

0% 0% 0%

Establecer un

negocio

50%

] Educacion [ Vivienda [JJubilacion Establecer un negocio [ Otro




cto a las instituciones financieras

Preferencias de Inversion por Tipo de Institucion Financiera

Financieras
3%

Administradoras
de fondos

16%
Intermediaria

0%

] Bancos [ Financieras [] Intermediarias ] Administradoras de fondos




eterminar a actitud del consumidor
to a las instituciones financieras

Como prefiere Invertir
WC

B Sucres @ Dilares QWC




eterminar a actitud del consumidor

17%

Riizes @ Repos O Fodos deinversion




eterminar a actitud del consumidor
cto a las instituciones financieras

Razones por las que no esta satisfecho con institucién
No me dan buena atencién No tienen todos los servicios
Ninguna 3% 3%
21%

No siempre dan prést. o s

0,
Otra razén e

0%
en pocos lugares
6%

Pagan intereses
Son lentos, mucha eSHé e ' 3%
15% ' , No siempre funcions
3%
: cobran por cualquier cosa
Son rigidos en sus tramites 20%
6%
No me dan buena atencién & No tienen todos los servicios 0 No siempre dan prést. o sobreg. i Pagan intereses bajos

B No siempre funcionan cajaeros [ Me cobran por cualquier cosa g Son rigidos en sus tramites Son lentos, mucha espera
W Agencias en pocos lugares @ Otra razén Ninguna




Determinar a actitud del consumidor
secto a las instituciones financieras

Razones para no estar satisfechos, PORQUE NO
DAN PRESTAMOS por NSE
MEDIA
ALTA
28 %

BAJA
0%

MEDIA BAJA
72%

BAJA




eterminar a actitud del consumidor
ecto a las instituciones financieras

Razones para no estar satisfechos PORQUE COBRANPOR
QUALQUIER (OSA par NSE

MEDIA ALTA
18%

MEDIA BAJA
30%

8 MEDIA ALTA EMEDIABAJA[D BAJA




eterminar a actitud del consumidor
cto a las instituciones financieras

Razones para no estar satisfecho POR NINGUNA
RAZON ESPECIFICA por NSE

BAJA
0%
MEDIA BAJA
36%
MEDIA ALTA
64%

MEDIA ALTA BIMEDIA BAJA [ BAJA




Determinar a actitud del consumidor
pecto a las instituciones financieras

Considera buena idea centrar susinversiones
S
16%




eterminar el plazo de inversion preferida

Preferencia en plazos

1 ano en adelante 180 dias
10% 6%

0 dias
42%

m 180 dias @ 360 dias [0 60 dias (790 dias @ 30 dias [ 1 afo en adelante




Determinar el plazo de inversion preferida

Preferencia de Inversion por NSE a 90 dias

MEDIA ALTA
29 %

MEDIA BAJA
33%

BAJA




determinar el plazo de inversion preferida

Preferencias por plazo de Inversiéon NSE A

1 afio en adelante 180 dias 360 dias
9% 9% 0%

30 dias
18%

60 dias
23%

fH 180 dias E360 dias []60 dias 390 dias B30 dias EJ1 ano en adelante




eterminar el plazo de inversion preferida

Preferencia por plazo de Inversion NSE B

1 ano en adelante 360 dias
14% 14%

30 dias
14%

90 dias
44 %

$ 180 dias E360 dias []60 dias []90 dias B30 dias E1 aiio en adelante




terminar el plazo de inversion preferida

Preferencia por plazo de Inversion NSE C

380 diak aflo en adelante
0% 0% 60 dias
33%

90 dias
33%

180 dias B 360 dias []60 dias []190 dias B30 dias E]1 afio en adelante




eterminar los canales de captacion de
0s clientes

Canal Preferido de Captacién

Me acreditan el sueldo

Mejor Tasa

16% ik

Amigos en la institucion
9%

Costos baratos
4%
Rapidos y agiles
11%

Amables, buen tratop,n prestamos

2% sobregiros

7%

Seguridad y Solidez
28%

Horarios convenientes

Agencias cercanas

Variedad de servicios 79,

7%

Seguridad y Solidez B Agencias cercanas
B Dan prestamos, sobregiros E Amables, buen trato

B Amigos en la institucion B Mejor Tasa

[ Horarios convenientes Variedad de servicios
B Rapidos y agiles

Me acreditan el sueldo

Costos baratos




eterminar los canales de captacion de
vos clientes

Canal preferido de captacion AGENCIAS CERCANAS por NSE

MEDIA ALTA
37 %

MEDIA BAJA
63 %

f MEDIA ALTA EMEDIA BAJA [ BAJA




terminar las caracteristicas de la
tucion Financiera ldeal.

EN EL NSE C NO SE PRESENTARON OBSERVACIONES
EN ESTE ATRIBUTO, REMITIRSE A OBJETIVO 1 CRUCE 4




Determinar las caracteristicas de la
tucion Financiera Ideal.

(QUE IMPORTANCIA LE CONCEDE A UD. QUE SU
INSTITUCION FINANCIERE LE DE PRESTAMOS? NSE A

Poco importante

9%
Importante

17%

Muy importante
74%

QUE IMPORTANCIA CONCEDEUD.QUE SU
INSTITUCION FINANCIERA DE PRESTAMOS NSE C

Muy im portante




inar la efectividad de la comunicacion de
0s en los consumidores

Freaenda ce exposiddna la television
Shaas daries

10Hras daiss &%

0%

B 10Hras daies @ Shoras daries 0 2hoas dariss




~Determinar la efectividad de la
nicacion de los medios en los

nsumidores

Horarios para ver television
Mafana
6%




~Determinar la efectividad de la
nunicacion de los medios en los
msumidores

Cuando hay comerciales

Siempre los e
19%

Aguna\ezlos e
50%

H Sienpre los ve @ Alguna vez los ve ] Nunca los ve




Frecuencia con que lee la prensa
Menos de4 dias

Todos los dias @ De4 a6 das [0 Menos de4 diss




Revistas leidas
Bros

Vistazo g America economa ] Forbes

Vistazo
66%




eterminar los factores que incentivan a
tir en el largo plazo

Incentivos para ampliar el plazo de inversion

g Tasa @ Servicio [0 Rexibilidad & Imagen Institucion @ Rublicidad B Rentabilidad @ Oros




9.- Determinar los factores que incentivan a
Nnvertir en el largo plazo

k

Incentivo para ampliar plazo de Inversién por Tasa de
Interés y NSE

BAJA

31%
MEDIA ALTA

42 %

MEDIA BAJA
27%

@ MEDIA ALTA | BAJA




eterminar los factores que incentivan a
ertir en el largo plazo

Incentivos para ampliar plazo de Inversién por
Rentabilidad y NSE

MEDIA ALTA
24 %

MEDIA BAJA
28%

f MEDIA ALTA EMEDIA BAJA [ BAJA




Determinar el medio de comunicacion
ag'efectivo para los clientes

PRENSA: EL UNIVERSO, COMERCIO.
REVISTAS: VISTAZO Y REVISTAS ESPECIALIZADAS
RADIOS: EN FM. LA PRENSA, COLON, LA BRUJA.




Determinar la actitud frente a la
Tsificacion

Frase que mejar define el concepto ce diversificadion

heasthendfeatess
pases
Ik

Vaicstipes cenorech
7

Vaicsirsrunaics e
_—
5%

heasthenvaissirgt firen @ Vaics irstrunartos ceinvasan [ Vancs tipos cenorech | iversénendfarartes pases




_COMPROBACION DE
\OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.- Determinar las preferencias en plazo promedio de inversion

90 dias
2.- Determinar el tipo de inversion preferida:
Polizas en sucres
Fondos en ddlares
Time deposit

3.- Determinar las razones para que invierten
Negocios y otros




MPROBACION DE
OTESIS

1. Los inversionistas a mas de rentabilidad persiguen obtener
beneficios adicionales, como crédito, referencias, entre otras.

No, buscan otros negocios, en el NSE A es obtener mas y
mejores carros, 2das y 3ras viviendas (vacacionales-

extranjero), yates. En el NSE B Negocios, jubilacién y
vivienda. En el NSE C Negocios.




IMPROBACION DE

2. Gran parte de los inversionistas tienen la percepcion de
incertidumbre en las Instituciones Financieras por la crisis
que atraviesa el sistema.

S1, por lo que concentran la inversién en bancos, seguido
por Administradoras de Fondos, que captan a los
inversionistas migrados de financieras.




DMPROBACION DE
POTESIS ESPECIFICAS

1.- La mayoria de los clientes de la Administradoras de Fondos
prefieren la Institucion por sus servicios.

No, porque estan buscando seguridad y solidez acompafada

de una alta rentabilidad.
2.- E1 50% de los inversionistas son a 90 dias plazo

S1, porque el 60% prefiere invertir a 90 dias.
porq




DMPROBACION DE
POTESIS ESPECIFICAS

3.- La mayoria prefiere invertir en polizas de acumulacion.
S1, porque el 58% prefiere invertir en pélizas.

4.- La mayoria invierte porque piensa que e€s menos complicado
y mas rentable que utilizar esos recursos en otro negocio.

S1, el 97% de los encuestados prefiere invertir a usar su dinero
en capital de trabajo.




CLUSIONES

1.- La publicidad no va a incentivar a los inversionistas a ampliar
sus plazos de inversion.

2.- Las altas tasas de interés desinsentivan la inversién productiva,
lo que tiene efecto multiplicador negativo en la economia.

3.- La estructura de pasivos de la banca es de corto plazo, por lo
que sus créditos, con caros y de dificil acceso.

4.- La tendencia actual de la banca es a no otorgar créditos de
consumo sino mas bien dar crédito para proyectos de inversion.




CLUSIONES

5.- La jubilacion y vivienda son necesidades actuales no satisfechas.
6.- La educacion no es aun un componente importante en la
estructura de decision a largo plazo para los inversionistas.

7.- Las instituciones financieras manejan estrategias de canales de
distribucion orientada a llegar a los NSE A y B.

8.- Los inversionistas prefieren invertir en sucres y en el pais, porque
manejan informacion sobre los riesgos.

9.- Las Administradoras de fondos requieren hacer conocer mas
profundamente sus caracteristicas, por el ciclo de vida, en que se
encuentranm a traves de publicidad informativa.




10.- Los asesores de inversion deben desarrollar mas cualidades
relacionadas al servicio que prestan que al conocimiento que tienen
11.- No existe una verdadera cultura de servicio por parte de los
inversionistas al momento de elegir una institucion financiera.

12.- Los atributos mas importantes para los inversionistas, por

orden de importancia, son Seguridad y Solidez, Tasa de interés y
rentabilidad.




