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RESUMEN
El presente informe de trabajo profesional, titulado: “ANALISIS DE LA
ORGANIZACION Y FUNCIONES DEL FUNCIONARIO DEL AREA DE
NEGOCIOS PYME DE SCOTIABANK AGENCIA PARQUE INDUSTRIAL
AREQUIPA PERIODO 2014-2016", el cual tiene la finalidad de describir la
organizacion del area de negocios, las funciones y actividades que desarrolla el
funcionario de Negocios PYME de Scotiabank Agencia Parque Industrial
Arequipa, también se espera contribuir para mejorar los procesos del area de
negocios Pyme de Scotiabank Agencia Parque Industrial Arequipa, se concluy6
gue en Scotiabank dan las metas al inicio del afilo Canadiense estas metas deben
de ser cumplidas mensualmente incluyendo si el Funcionario de Negocios toma
vacaciones, esto se vuelve una problematica ya que no hay un funcionario de
negocios volante que pueda cubrir el puesto durante el periodo de vacaciones,
la cartera de clientes es cubierta por otro funcionario de negocios de la agencia
esto no resulta optimo ya que el funcionario de negocios encargado no se
abastece para manejar las dos carteras y se crea un desfase en el logro de las
metas, no hay tiempo maximo de atencion en los procesos de aprobacion esto
por la carga operativa de los oficiales de créditos y la atencidon de consultas de
cliente de forma diaria resta mucho tiempo para procesar operaciones de
aprobacion de créditos, en cuanto a las politicas de créditos, estas estan
formuladas para minimizar el riesgo al momento de aprobar una solicitud y se
asegure el retorno de los préstamos a través de un impecable récord de créditos
de cada cliente, sin embargo hay lineamientos que no se ajustan a la naturaleza
de la operacion, pudiéndose proponer nuevos lineamientos para mejorar dichos

procesos.
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INTRODUCCION
En 1605 se fundo el Banco de Amsterdam, el primer banco moderno que no tuvo
como todos los bancos italianos caracter de sociedad familiar personal. Integrado
por comerciantes a causa de su ubicacion geogréfica, de su ciudad y su puerto,

fue un factor de primer orden para la economia de Holanda y Alemania.

Un banco es una empresa financiera que se encarga de captar recursos en la
forma de depositos, y prestar dinero, asi como la prestacion de servicios
financieros. La banca, o el sistema bancario, es el conjunto de entidades o
instituciones que, dentro de una economia determinada, prestan el servicio de
banco. La internacionalizacion y la globalizacion promueven la creacion de una
Banca universal. Al igual que la palabra espafiola “banco”, la palabra griega que
se traduce como banco significa literalmente “mesa”. En un contexto financiero,
como por ejemplo el trabajo de los cambistas, se refiere al mostrador para la

transaccion de dinero

Se entiende por banco desde el punto de vista contable, el nombre de la cuenta
que representa las instituciones en el cual tenemos nuestro dinero depositado y

donde se encuentra disponible en el momento en que lo necesitemos.

Estas cuentas pueden ser cuentas de ahorro y las cuentas corrientes van
ubicadas dentro del balance general en el archivo circulante disponible y tienen

saldo deudor.

Scotiabank Pert forma parte de The Bank of Nova Scotia (BNS) o Scotiabank,
una de las instituciones financieras mas importantes de Norteamérica y el banco

canadiense con mayor presencia y proyeccion internacional.

8
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Con sede en Toronto (Canada), con mas de 180 afios de experiencia, 21
millones de clientes y con un equipo de 86 mil colaboradores en 55 paises,
Scotiabank es hoy uno de los grupos financieros de origen canadiense mas
importante, con la capacidad de brindar la estabilidad que sus grupos de interés

alrededor de todo el mundo merecen.

Fundado en 1832, es uno de los grupos financieros mas soélidos del mundo y el
banco canadiense con mas presencia y proyeccion internacional. Al 2014, es el

3° banco mas importante de Canada y el 24° méas importante del mundo.

Mantiene activos consolidados por mas de 852,000 mil millones de ddlares
canadienses (al 31 de enero de 2015) y cotiza sus acciones en las bolsas de

valores de Toronto y Nueva York.

La presencia del Grupo Scotiabank en el Per data del afio 1997, cuando ingreso al

accionariado del Banco Sudamericano con una participacion minoritaria del 35%.
El 9 de marzo de 2006, el grupo canadiense elevo al 100% su participacion en

esa institucion, convirtiéndose en su unico y principal accionista.

Como parte de una estrategia de expansion en América Latina, ese mismo dia,
9 de marzo de 2006, el Grupo Scotiabank también adquiri6 el 78% del
accionariado del Banco Wiese Sudameris (BWS), a su accionista mayoritario, el

grupo financiero italiano Banca Intesa S.p.A hoy Grupo Intesa Sanpaolo).

El 13 de mayo de 2006 se concretaba la combinacion de ambas instituciones

(BWS y Banco Sudamericano) en una sola, Scotiabank Peru S.A.A.

Un par de afos después, en mayo de 2008, el Grupo Scotiabank informd el

acuerdo con Intesa Sanpaolo S.p.A. de ltalia para adquirir el resto de la

9
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participacion accionaria de esta Ultima en Scotiabank Perd. Luego de tres meses,
el 12 de agosto de 2008, dicha operacion se concret6 y permitié asi que el Grupo
Scotiabank incrementara su participacion, directa e indirecta, en Scotiabank Peru

del 78% al 98%, aproximadamente.

10
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CAPITULO |

REPORTE DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL

1.1.DIAGNOSTICO SITUACIONAL

Scotiabank es el banco mas antiguo de Canada con mas de 183 afios en el
mercado gracias a la Fuerte cultura de gestion de riesgo Scotiabank se ha
expandido de forma responsable y solida por todo el mundo y en América de
Sur cuenta con sucursales en Perd, Colombia, Brasil, Chile y Guyana.
Scotiabank se ha convertido en uno de los bancos mas sélidos es una parte
fundamental del tejido economico de los paises en los que operamos la
historia del Banco es un testimonio de éxito pasado, pero no garantiza nuestro
exito futuro, la estrategia considera cémo distribuir el capital de los
accionistas de manera estratégica y responsablemente, mientras brinda una
experiencia bancaria superior para sus clientes.

El buen impulso del Banco puede ser visto por el fuerte desempefio del

precio de nuestras acciones durante los dos ultimos afios fiscales. Nuestras

acciones se revalorizaron mas del 35% desde finales de 2015, en

comparacion con el promedio de sus pares del 29%, y tuvo el segundo

desempefio mas solido entre nuestro grupo de pares.

Banca Internacional. Los resultados de la banca internacional entregaron
ganancias récord obtenidas en préstamos en la regién de la Alianza del
Pacifico. Scotiabank ahora se ubica como el quinto banco mas grande de

México, y mejord nuestra posicion competitiva en Chile

Respecto a Peru Scotibank se ubica en el tercer lugar de posicion del

mercado logrando un incremento en el patrimonio de S/ 1568 mil

11
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millones de soles en el periodo 2014 - 2016, los ingresos financieros se
incrementaron en S/ 986 mil millones, y la utilidad neta tuvo un
incremento de S/ 212 mil millones, estos resultados son gracias al
trabajo planificado en cada una de las areas, y las agencias que dan
servicios directo al cliente la agencia del Parque Industrial De Arequipa
es una agencia de categoria A y su participacion el logro de los

objetivos significa un 6 % de la meta en colocaciones a nivel Peru.

Algunas personas se sorprenden al saber que méas de 50,000 de 88,000
empleados residen fuera de Canada. Se confia en el potencial de ganancias
por encima de la media del negocio internacional, particularmente en el
Pacifico Region de la Alianza, se busca crecer organicamente a través de

adquisiciones selectivas.

Enfoque en el cliente El nacleo de la agenda estratégica sigue siendo el
enfoque en los 24 millones de clientes. Esto significa asegurarse de que la
voz del cliente esta directamente integrada en todo lo que hacemos, de forma
continua. Durante todo el afio, se puso en marcha una serie de iniciativas
para hacer exactamente eso. Un ejemplo es nuestra implementacion de
gestion de experiencias del cliente- llamado The Pulse o El Pulso. El Pulso
es un potente sistema digital que nos permite recopilar continuamente
comentarios de nuestros clientes, a través de los canales en los que eligen

realizar operaciones bancarias con nosotros.

Hace dos afios, se inicié una transformacion digital para servir mejor a los
clientes y convertirnos en una empresa mas eficiente. Para demostrar

nuestro compromiso con lo digital, en 2016, Scotiabank fue el primer banco

12
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en Canada en realizar una actualizacion de banca digital. En el evento, se
comunicé la vision digital y estrategia para lograr esa visiobn para la
comunidad inversora. Los objetivos que se presentaron en febrero son
audaces y ambiciosas mas trabajo para hacer, pero nos complace el
progreso que estamos logrando un buen ejemplo es nuestra Red de Fabricas
Digitales, que ahora estan en pleno funcionamiento en Canada, México,
Perq, Chile y Colombia. La Red presenta un modelo operativo global y es un
pilar clave de nuestra estrategia digital, ya que aprovecha nuestra escala
internacional y diversidad de talento. También es un motor de innovacién

interna.

La mayor atencion es la combinacién de negocios ha llevado a enfocar
igualmente en ambos lados del balance. Se ha crecido en depdsitos para
apoyar una reduccion de la financiacion mayorista. Hasta la fecha, se ha
reducido el indice de financiacion mayorista en aproximadamente el 20%.
Como resultado, existe una disminucion en costos de financiamiento y se

fortalecié aun mas la posicion financiera.

Los ingresos netos El Banco tuvo una utilidad neta de $ 7,368 millones en
2016, un 2% mas que los $ 7,213 millones de 2015. El rendimiento sobre el
capital fue del 13,8% en 2016 en comparacion con el 14,6% en 2015. El
Banco registré un cargo por reestructuracion de $ 378 millones antes de

impuestos, 0 $ 278 millones después de impuestos, en 2016

Ingreso de Interés neto Los ingresos netos por intereses aumentaron $
1,200 millones o un 9% a $ 14,292 millones en 2016, impulsados por el

crecimiento de los activos bancarios centrales en todas las lineas de
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negocio. y adquisiciones. El margen bancario basico fue del 2,38%, un punto

basico menos que en 2015.

Ingresos distintos de intereses Los ingresos no financieros aumentaron $

1,101 millones o un 10% a $ 12,058 millones en 2016.

Scotiabank es el banco internacional de Canada y un proveedor lider de
servicios financieros en América del Norte, América Latina, el Caribe y
Ameérica Central y Asia-Pacifico. Estamos dedicados a ayudar a nuestros 24
millones de clientes a mejorar su situacion a través de una amplia gama de
asesoramiento, productos y servicios, incluida la banca personal y comercial,
el patrimonio gestion y banca privada, banca corporativa y de inversion y

mercado de capitales.

1.2.REPORTE DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL.

Las actividades profesionales realizadas durante el periodo laboral de 2014
a 2016 del area de negocios pyme de Scotiabank agencia Parque Industrial

Arequipa se tiene:

1.2.1. PLANIFICACION DEL TRABAJO A DESEMPENAR
» Aliniciar el dia, se debe de revisar las hojas de ruta de la fuerza de
venta, asi también como la planificacion de las visitas diarias, y la
gestion de los desembolsos que corresponda por la presentacion de
las operaciones al area de créditos.
* Revisidn y gestion de cobranza, esta actividad se debe de realizar a

diario al iniciar el dia en conjunto con la fuerza de ventas para poder

14
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realizar la cobranza temprana (tramos de 8,15 y 30 dias de atraso)
ademas de los casos en judicial.

* La Revision o Fiscalizacion de solicitudes de créditos con sus
expedientes. Para todos los casos cuando la solicitud provenga de
la fuerza de ventas externa o sea de produccién propia, la
Fiscalizacion de la solicitud empieza cuando se tiene el expediente
en mesa y se procedera con la programacion de la visita comercial
al negocio del cliente cuando el file cumple con las condiciones
basicas para su visita; estas condiciones son:

1. Que el indice de riesgo (PCL) esté por debajo de 10% si se trata de
una operacion sin garantia real, o que el PCL sea del 14% si se trata
de una operacion con garantia real para cualquiera de los productos
excepto, la carta fianza.

2. Que el file cuente con la documentaciéon minima requerida como es:
copia de DNI (Documento Nacional de ldentidad), copia de los tres
ultimos PDTS (Programa de Declaracion Telematica), la Declaraciéon
Jurada Anual del afio 2014 y 2015, el reporte tributario derivado a
terceros y la declaracién de pagos derivado a terceros; ultimo recibo
de servicios del domicilio del representante legal de la empresa o
duefio del negocio, asi como la toma de firmas en los formatos
requeridos por el banco, los filtros impresos de la central de riesgo
en este caso el burd de riesgo y el Sustento de propiedad valido.

3. Después de Fiscalizar el expediente de crédito se programa la visita,
la visita puede ser programada el mismo dia de la entrega del file

esto depende de la carga laboral que tenga el funcionario de
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negocios o puede ser al dia siguiente, de acuerdo también a la
disponibilidad del cliente ya que algunas veces estas visitas se
pueden retrasar por viajes o reuniones que tenga el cliente. (Si las
direcciones a visitar son diferentes al domicilio del cliente, se deriva
la verificacion del domicilio a Servicios Cobranzas e Inversiones del
grupo Scotiabank Pera SA); de no ser el caso y el negocio como el
domicilio quedan en una misma direccion el funcionario de negocio
Pyme puede realizar la verificacion del domicilio.

Cuadro N° 1

EL MODELO DE AGENDA DIARIA IMPLEMENTADA EN EL
SBP-AGENCIA DEL PARQUE INDUSTRIAL

Hora sabado tunes | Martes | Miercoles | Jueves |  viernes

8.35-855 | Kick Off
9.00-930 Reunion Funcionarios de Banca Pyme con Fuerza de Venta
9.30-10.00 |HoraTelef jison de variaci y idos, Base Campaiias, y Base Vencid
Planificacion de g
Visitas de la :
SemanalGerente 3
10.00-11.04  Agendia, Elaboracion y Envio de Propuestas de Creditos
Funcionario Visitas de Visita Cliante
... |Pyme Fuerza de| Clientes | Disposicionde | VisitasClientes
11.0012.04  Venta) Tutelado s Tutelado

12.00-1.00

1.00-2.00
2.00-3.00
3.00-430

4.30-530

=

5.30-6.00 | visitas de FF.WV de FF.WV | Visitas de FF.
Fuente: Manual comercial de Scotiabank
Elaboracién: Propia

-‘-,: .;g,:g}g,ggl :

1.2.2. VISITAS AL NEGOCIO
» Las Visitas de Campo se efectian de forma diaria, en la visita al
negocio del cliente, se valida informacion requerida como el nivel de

ventas declaradas y no declaradas , valor de la mercaderia,
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maquinaria que usa en el negocio si fuera el caso, muebles e
inmuebles (vehiculos y maquinaria pesada),deudas con otras
entidades, datos de personas no consideradas en la solicitud
inicialmente (como el caso en que cliente tenga nueva conyuge,
conviviente, hijos mayores , padres y otros) y que estén participando
del negocio. La visita al negocio debe de ser validado con fotos.

* Se puede proponer mas de un producto para un mismo cliente esto
dependera de la capacidad de pago del cliente y de la segmentacion
del mismo; esta segmentacion depende del nivel de ventas declarada
en La Declaracion Jurada Anual si un cliente declara hasta S/
300,000.00 al afio es considerado como un R1; si el cliente declara
mas de S/300,000.00 hasta S/ 899,999.00 es considerado como un
R2 y por ultimo si el cliente declara mas de S/900,000.00 es
considerado como un R3. En el caso de que se trate de un negocio
en régimen especial sera considerado como R1 por no estar en el
régimen general.

1.2.3. EJECUCION DEL TRABAJO
El trabajo efectuado como funcionario de negocios Pyme se describe
de la Siguiente manera:

1. Desarrollar permanentemente una Gestion Comercial con las
Microempresas, buscando la rentabilidad y crecimiento de la cartera:
evaluando las propuestas, asesorando financieramente a los clientes,
llamandolos por teléfono, visitandolos y ofreciéndoles los diversos
productos y servicios del banco y aplicando la politica de prevencion

de lavado de activos.
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2. Evaluar el desemperfio de sus clientes, identificando y anticipandose a
futuras necesidades y riesgos, generando relaciones a largo plazo,
buscando la fidelizacion a través del ofrecimiento de diversos
productos y presentandose como su prioridad financiera, para el

alcance de sus metas.

3. Hacer uso de las herramientas que el banco pone a su disposicion:
BT, Intranet, campafas, ISTS, base de datos de inteligencia comercial
(Mailyng), entre otros; con la finalidad de gestionar al maximo la
cartera de clientes.

4. Revisar y dar seguimiento a labores de recuperacion y cobranza de
forma inmediata, a los clientes que tiene productos activos con el
banco y que no cumplan con las fechas pactadas y segun los
pardmetros de gestion de cobranza establecidos.

5. Identificar y gestionar, las potenciales zonas comerciales del area de
influencia y red de contactos, que permitan ofrecer alternativas de
solucibn comercial a sus necesidades e incrementar las
oportunidades de negocio. (Visitar asociaciones de comerciantes,
casas comerciales, proveedores de equipo, generar convenios, etc.).

1.3.FUNCIONES DESEMPENADAS

Estas funciones estan enmarcadas por los procesos de Evaluacion Crediticia

PYMES:

1.3.1. ATENCION AL CLIENTE

En Scotiabank se tiene el compromiso de atender al cliente de la mejor

maneja con el fin de atender sus requerimiento con eficiencia,
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amabilidad y eficacia es asi que se tiene PULSO que es el indice que
mide el nivel de recomendacion de nuestros clientes a Scotiabank,
este indice mide a cada area directamente y es plasmado en la
gestion de desempefio mensual y anual; no existe horarios para
atender a clientes el FDN ( Funcionario De Negocios) debe de estar
siempre disponible para atender cualquier consulta y requerimiento en
productos pasivos y activos que el banco ofrece. En productos pasivos
un FDN debe de abrir cuentas corrientes y cuentas de ahorro para
personas naturales como a personas juridicas, y en productos activos
tenemos los créditos de capital de trabajo créditos para activo fijo,
leasing, créditos hipotecarios, crédito; cartas fianza, afiliacion a
factoring, descuento de letras, siempre y cuando este en horario de

oficina.

1.3.2. GESTION DE MORA

Diariamente llega un reporte de clientes en mora en los diferentes
tramos, como cuentas por vencer en 15 dias, cuentas vencidas con
menos de 30 dias y cuentas vencidas por mas de 31 dias, la gestién
de mora se realiza diariamente a través de llamadas telefonicas a
las cuentas en cualquiera de sus tramos dando preferencia a las
cuentas por vencer y las cuentas vencidas con menos de 30 dias, esto
es porque para las cuentas con mas de 30 dias se tiene que realizar

la gestién conjunta con SCI.
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1.3.3. EVALUACION

Con informacion obtenida en la visita al negocio se elabora una
evaluacion integral por cada cliente para lo cual se realiza una
evaluacion comercial, para este caso se cuenta con el sistema de
elaboracion de costeo y propuesta de crédito denominado ISTS donde
se ingresa todos los datos requeridos del negocio, podemos identificar

los siguientes partes del ISTS:

» Datos del negocio: es la parte inicial y primaria de la solicitud donde
se ingresa informacion del cliente y del negocio a evaluar, en
informacion del negocio se ingresa numero de ruc, afios de
experiencia en el negocio, direccion del negocio, numero de conexiéon
de cualquiera de los servicios del inmueble donde funciona dicho
negocio, régimen en el que se encuentra el negocio, en informacién
del cliente o representante legal de la empresa se considera
informacion como el nimero de DNI, direccién de su vivienda, estado
civil, numero de dependientes, fecha de nacimiento; adicionalmente
se debe de considerar e ingresar a todos los relacionados de la
empresa como accionistas y/o avales y, a todos los relacionados a el
representante legal como cényuge; como referencia de empresa se
ingresas a todas aquellas empresas en las que el representante legal

y accionistas tengan algun tipo de relacion.

« Impresion de filtro de riesgos — BURO DE CREDITOS ; Buro es un
filtro de riesgo privado que brinda informacion sobre las entidades con

las que el cliente mantiene algun relacion comercial, los montos que
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debe el cliente a estas entidades, los dias de atraso, protestos de
letras y facturas, deudas a la SUNAT, deuda en proceso de pago
coactivo, si el cliente ya es cliente interno del Scotiabank también se
puede ver el nimero de operaciones y productos que el cliente

mantiene con el banco como los dias de atraso en el mismo.

+ Verificacion domiciliaria, la verificacion domiciliaria se realiza a todos
los participantes que firman la solicitud de crédito y los formatos
legales del expediente; si se tratara de una empresa debe de
participar el representante legal, el accionista mayoritario (se
considera mayoritario si tiene el 50% mas 1 de participacion de la
empresa) y el aval si es que el solicitante no tiene casa propia. Hay
gue considera que también participan los cényuges. La verificacion
puede ser concretada por el FDN o por el gestor de SCI la decision de
quien realiza la VD (Verificacion Domiciliaria) es el Funcionario De

Negocios que esta a cargo de la operacion.

» Verificacion comercial; o también llamada “costeo”, se trata del
ingreso de todos los datos financieros de la empresa con el fin de
elaborar el balance y estado de pérdidas y ganancias a su vez con
esta informacién se obtiene los ratios como liquidez, solvencia,
rentabilidad, inventario, capital de trabajo, indice de endeudamiento,
con esta informacién se determina si es viable a no el otorgamiento
del crédito solicitado por el cliente, se debe de considerar que puede

ser que este monto sea reducido a criterio del oficial de créditos
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« Para la evaluaciéon CUALITATIVA, no existe una plantilla como la usan
otras entidades en este caso el FDN (Funcionario De Negocios) es
quien comenta sobre la cultura crediticia que tenga el cliente esto en
base a los antecedentes que tenga en otras entidades, con sus
clientes y proveedores asi mismo se obtiene referencias de los

mismaos.

» Finalmente se elabora una propuesta de crédito se envia via correo
al oficial de crédito quien es el encargado de la aprobacién de la
operacion, en la propuesta de crédito se detalla la informacién del
cliente, la empresa y los participantes de la operacién asi mismo es
en esta propuesta donde se puede dar mas informacién sobre el
negocio referente a su experiencia plan de inversion y antecedentes
asi mismo es acé donde se solicitan las excepciones si es que asi lo

requiere el FDN (Funcionario de Negocios)
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Proceso: Evaluacion crediticia - Préstamos PYMES

Subproceso: Elaboracion del expediente de crédito - préstamos PYMES
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EVALUACION CREDITICIA
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CAPITULO II

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, ANTECEDENTES Y
OBJETIVOS

2.1.PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, OBJETO DE ESTUDIO O
SOLUCION

Scotiabank Peru forma parte de The Bank of Nova Scotia (BNS) o
Scotiabank, una de las instituciones financieras mas importantes de
Norteamérica y el banco canadiense con mayor presencia y proyeccion

internacional.

Con sede en Toronto (Canada), con mas de 180 afios de experiencia, 21
millones de clientes y con un equipo de 86 mil colaboradores en 55 paises,
Scotiabank es hoy uno de los grupos financieros de origen canadiense mas
importante, con la capacidad de brindar la estabilidad que sus grupos de

interés alrededor de todo el mundo merecen.

Fundado en 1832, es uno de los grupos financieros mas sélidos del mundo
y el banco canadiense con mas presencia y proyeccion internacional. Al
2014, es el 3° banco mas importante de Canaday el 24° mas importante del
mundo. Mantiene activos consolidados por mas de 852,000 mil millones de
ddlares canadienses (al 31 de enero de 2015) y cotiza sus acciones en las
bolsas de valores de Toronto y Nueva York. En el afio 2014, Scotiabank logré
una utilidad neta récord de 7,298 millones de doélares canadienses, 10% mas
respecto al afio anterior. Uno de los grupos financieros mas sélidos del
mundo. En el 2008, Scotiabank super6 la crisis del sistema financiero

mundial gracias a su gestion y manejo prudente del riesgo, al buen control
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de su cartera de inversiones y por estar regulado en una economia estable

y con un buen desempefio fiscal como la canadiense.

De esta manera, fue parte de la lista de los 50 bancos méas seguros del 2010
publicada por la revista Global Finance y de la lista de los 10 bancos mas
estables publicada por la consultora Oliver Wyman. Scotiabank ha sido
capaz de capitalizar la turbulencia. Desde el 2007 ha hecho mas de treinta
adquisiciones. Asi, mientras otros bancos entraban en problemas,
Scotiabank pudo capitalizar la oportunidad y empezé a dejar su huella en
Asia y Latinoameérica, la diversificacion geografica y comercial de Scotiabank
continla siendo la esencia de su estrategia y potencia su crecimiento en
cada una de sus tres unidades de negocio: Banca Canadiense, Banca
Internacional, Banca y Mercados Globales. Scotiabank, a través de su Banca
Canadiense, ofrece una gama completa de soluciones y asesoramiento
financieros a sus mas de 7,8 millones de clientes en banca retail, pequefia
empresa y banca comercial. Sirve a estos clientes a través de su red de
1,040 sucursales y 3,942 cajeros automaticos, asi como a traves de banca
por Internet, banca movil, banca telefénica y sus especializadas fuerzas de

venta.

Scotiabank tiene una presencia internacional incomparable con otros bancos
canadienses y proporciona una amplia gama de productos financieros,
soluciones y asesoramiento a clientes minoristas y comerciales en
determinadas regiones fuera de Canada. Solo a través de Banca
Internacional, Scotiabank opera en mas de 40 paises en tres regiones fuera

de Canada, incluyendo América Latina, el Caribe y América Central, y partes
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de Asia. En colaboracién con sus empresas asociadas en China, Curazao,
Tailandia y Venezuela, en total proporciona una gama completa de servicios
financieros personales y comerciales a mas de 14 millones de clientes, a
través de una red de cerca de 3,000 sucursales y oficinas, mas de 7,700
cajeros automaticos, moviles, internet y banca telefonica, tiendas y quioscos

bancarios y fuerzas de venta especializadas.

A través de su unidad de negocio Banca y Mercados Globales, Scotiabank
ofrece a sus clientes soluciones en banca corporativa, banca de inversion y
mercado de capitales. Los productos y servicios de GBM (Banca y Mercados
Globales, por sus siglas en inglés) se ofrecen a empresas, gobierno y
clientes institucionales en Canada y en algunos otros paises (México,
Estados Unidos, América Central y del Sur, y algunos mercados de Europa
y Asia). El Scotiabank es el proveedor de servicios financieros en el pais.
Dentro de su division de Banca Minorista, orientada a la atencion de clientes
en segmentos PYME y Micro empresa, se encuentra con el Area de Créditos,
la cual cumple la funcion de revisar las operaciones crediticias en estos
segmentos, incidiendo en la oportuna deteccién y minimizacion de riesgos
inherentes a este segmento que puedan impactar a futuro. El modelo de
otorgamiento de crédito PYME, se basaba en bridar el servicio de

otorgamiento de créditos segun la necesidad de los clientes.

De la labor realizada en el Area de Negocios Pyme, se tuvo el cargo de
funcionario de negocios PYME., perteneciendo a la agencia Parque
industrial de la ciudad de Arequipa. Observandose los siguientes problemas,

el tiempo de atencion de los clientes se prolongaba demasiado debido al
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modelo de los procesos establecidos por el banco, ademas de los requisitos

para la obtencién de un financiamiento.

DEFINICION DEL PROBLEMA:
Teniendo en cuenta las consideraciones planteadas se ha determinado el
problema a través de la siguiente interrogante:

INTERROGANTE GENERAL.

¢Como es la organizacion del area de negocios y qué funciones y
actividades desarrolla el funcionario de Negocios PYME de Scotiabank

Agencia Parque Industrial Arequipa periodo 2014-20167?

INTERROGANTES ESPECIFICAS
1.- ¢Es factible analizar las funciones y actividades del funcionario de
Negocios PYME de Scotiabank Agencia Parque Industrial Arequipa periodo
2014-20167
2.- ¢ Es posible analizar los procedimientos de créditos PYME de Scotiabank
Agencia Parque Industrial Arequipa periodo 2014-20167?
3.- ¢Es factible proponer lineamientos de mejora para el desempefio de
procedimientos y funciones del Area de Negocios Pyme de Scotiabank
Agencia Parque Industrial Arequipa?

2.2.ANTECEDENTES
En el ambito de la biblioteca de la Facultad de Ciencias Contables y
Administrativas se ha encontrado antecedentes relacionados a
organizaciones, y se encontro relacionado, pero no hablan de forma precisa

de ello, siendo los siguientes:
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Ibafiez (1999) en su tesis titulada: “Analisis del sistema de Créditos vy
Cobranzas y su incidencia en la situacion Financiera 1996-1997” concluye
que:

El Trabajo de Investigacion trata del andlisis de la situacion organizacional,
operativa y de gestion del sistema crediticia y cobranzas, asi como su
incidencia en la situacion financiera, ademas propone un sistema de
lineamientos de créditos y cobranzas para Intercoop-Puno.

Davila (1999) en su tesis titulada: “Incidencia de procedimientos de
recuperacion en el comportamiento de la Cartera de Créditos del PECSA en
Puno, periodo 1998-1999”, Concluye que:

El Trabajo de investigacién que se realizd con la finalidad de analizar los
procedimientos aplicados para la recuperacion de los créditos otorgados via
fondo rotatorio por PECSA y poder determinar la incidencia que tuvieron en
el comportamiento de la Cartera de créditos al | semestre del 2001, lo cual
permitié proponer procedimientos de recuperacion eficaces, que permitan un
mayor nivel de recuperacion de los fondos rotatorios.

Apaza (1998) en su informe profesional titulado “Analisis de la colocacién de
créditos Caja Municipal Arequipa-Agencia Juliaca”, periodo 1995-1998.
Concluye que:

El informe esta orientado en el andlisis del procedimiento de evaluacion de
los factores que determinan la morosidad, asi mismo analizar la colocacion
de créditos microempresa y la evaluacion de las colocaciones de la Caja
Municipal Arequipa-Agencia Juliaca, periodos diciembre 1995 a octubre

1998.
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Pocohuanca (2018) en su trabajo: “Evaluaciéon de la Gestion en el
Otorgamiento de Créditos a la Pequefia y Microempresa (Pymes) del BBVA
Continental - Oficina Puno”, concluye que el andlisis cualitativo y cuantitativo
en el proceso crediticio es muy importante para el crédito, ya que se evaltan
dos aspectos fundamentales, como son la "disposicion a pagar" y la
"solvencia". Ademds, con la toma de decisiones para implementar
lineamientos que faciliten el desarrollo de las actividades crediticias del
cliente en las pequefias y microempresas, se mejora oportunamente la

relacion crediticia entre el cliente y BBVA Continental.

2.3.0BJETIVOS DEL ESTUDIO

OBJETIVO GENERAL

Describir la organizacién del area de negocios, las funciones y actividades
que desarrolla el funcionario de Negocios PYME de Scotiabank Agencia

Parque Industrial Arequipa periodo 2014-2016.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.- Analizar las funciones y actividades del funcionario de Negocios PYME

de Scotiabank Agencia Parque Industrial Arequipa periodo 2014-2016.

2.- Analizar los procedimientos de créditos PYME de Scotiabank Agencia

Parque Industrial Arequipa periodo 2014-2016.
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3.- Proponer lineamientos de mejoras para el desempefio de procedimientos
y funciones del Area de Negocios Pyme de Scotiabank Agencia Parque

Industrial Arequipa.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

3.1.MARCO TEORICO

3.1.1.

BANCOS
EVOLUCION HISTORICA

Nace en las Republicas aristocraticas italianas, Venecia, Génova,
Florencia, a mediados del siglo XlI con la finalidad de prestar servicios
de depdsito. Al multiplicarse los bancos, se amplian sus operaciones,
agregan la emision de certificados, antecedentes de nuestros actuales

billetes

Juan Fugger fue el iniciador en Alemania de una familia de banqueros
y comerciantes que unid su destino empresarial a la corona. Se
constituyo en el prestamista de Carlos V. Desde Italia la prominencia

comercial y bancaria pasé a Holanda y al norte de Europa.

En 1605 se fundé el Banco de Amsterdam, el primer banco moderno
gue no tuvo como todos los bancos italianos caracter de sociedad
familiar personal. Integrado por comerciantes a causa de su ubicacion
geografica, de su ciudad y su puerto, fue un factor de primer orden

para la economia de Holanda y Alemania.

Se entiende por banco desde el punto de vista contable, el nombre de
la cuenta que representa las instituciones en el cual tenemos nuestro
dinero depositado y donde se encuentra disponible en el momento

gue lo necesitemos.
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Estas cuentas pueden ser cuentas de ahorro y las cuentas corrientes
van ubicadas dentro del balance general en el archivo circulante

disponible y tienen saldo deudor.

LAS FUNCIONES Y OPERACIONES DE LOS BANCOS

Las operaciones de los bancos son aquellas transacciones que las
personas emplean para un determinado bien econémico puede ser a

través de cuentas bancarias.

LAS CUENTAS BANCARIAS

CUENTAS CORRIENTES

Estos son depdsitos corrientes que pueden ser utilizados en cualquier
momento a voluntad y requerimiento del titular de la cuenta. Es una
forma de captacion de depdsitos que constituyen un servicio que
ofrece el banco y al cual acuden y se acogen los clientes debido a la
confianza, comodidad, seguridad y el control que se le da a los fondos
que ponen bajo la custodia del banco. Los saldos en este tipo no
ganan intereses y existe un cobro de mantenimiento de cta.

practicamente el banco no cobra por este servicio.

DEPOSITO DE AHORROS O CUENTAS DE AHORRO

Los depdsitos de ahorros es aquel tipo de depdsito que se consigna
en las entidades financieras que tienen entre sus actividades, la

captacion de fondos y los mismos se mantienen en poder y a
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disposicion de dicha entidad por periodos mas largos que los

depdsitos de cuentas corriente.

DEPOSITO A PLAZO FIJO

Son depdésitos que se formalizan entre el cliente y el banco por medio
de un documento o certificado, se pactan por un monto y plazo
determinado y de los mismos no pueden hacerse retiros ni

incrementarse ante del vencimiento del plazo pactado.

OPERACIONES PASIVAS

Son aquellos fondos depositados directamente por la clientela, de los
cuales el banco puede disponer para la realizacibn de sus
operaciones de activo. Estan registrado en el lado derecho del
balance de situacion; siendo el caso inverso de las cuentas de activo,
ya que los saldos de estas cuentas, aumentan con transacciones de
Crédito y disminuyen con las de Débito. La captacion de pasivos, es
de gran importancia para todo banco, ya que supone las actividades
gue realiza una institucion bancaria para allegarse dinero,
esencialmente del publico en general. Para que un banco pueda
desarrollarse, es necesario que adquiera depdsito, pues sin esto
imposible crear una reserva suficiente que le ayude a colocar estos
fondos en préstamos e inversiones que le generen dividendos, y que
le permitan hacer frente a las demandas de retiro de dinero en

efectivo, solicitado por sus clientes.

DEPOSITO A PLAZO
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"Todos aquellos que no sean pagaderos a la vista Se dividen en dos

categorias: Depositos de ahorro y depdésito a plazo fijo".

El articulo 48 de la Ley Bancaria es bien especifico en lo al pago de
interés se refiere, cuando establece que solamente devengaran
intereses las cuentas de depdsito a plazo (incluyendo las de ahorros),
y prohibe esta misma modalidad en cuentas corrientes de cualquier

tipo.

3.1.2. GESTION FINANCIERA

La gestion financiera es el conjunto de acciones que se desarrollan en
el ambito financiero tendientes a administrar los recursos financieros,
persiguiendo un rendimiento superior tanto en la captacion como en
la aplicacion de recursos y establecer mecanismos de evaluacion a fin
de prevenir desviaciones en su ejecucion, comprende las etapas de
planificacion, organizacion, ejecucion, control y toma de decisiones

(Alvarez, 2008).

La gestion financiera proporciona las herramientas tendientes a
interpretar los hechos que ocurren en el mundo financiero y su
incidencia en la empresa, como asi también reconocer situaciones
gue antes eran irrelevantes y pueden traer aparejado consecuencias
graves, en una época de cambios constantes en el mundo (Gonzales,

2006).

3.1.3. EL MICROCREDITO
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El concepto de micro crédito se origina en la década de los setentas
con el nacimiento del Grameen Bank (GB) en Bangladesh. Banco
fundado por Muhamed Yunus con el objetivo de reducir la pobreza en
las villas de la region, permitiendo el acceso al crédito de pequefia
cuantia a personas con insuficiencia de garantias exigidas por el
sistema de crédito tradicional.

Como resultado de los principios de prestar a los mas pobres a tasas
de interés de mercado y brindar la garantia solidaria como colateral
alternativo, el sistema de micro crédito desarrollado por el GB se ha
consolidado como alternativa al mercado de crédito informal de altas
tasas de Interés y ha logrado reducir la pobreza de las personas que
han accedido al crédito. El modelo del GB ha logrado disminuir los
costos de transaccion y ha alcanzado un repago del 97%. El GB
presenta la evidencia necesaria para que el concepto de micro crédito
se extienda se amplié hacia otros servicios financieros denominados
Microfinanzas.

A nivel tedrico existen los siguientes enfoques del concepto de micro

créditos:

e Enfoque Restringido: Hace referencia al crédito de pequeia
cuantia ofrecido a una microempresa, buscando el fortalecimiento
de este tipo de organizaciones productivas (Gutiérrez, 2001).

e Enfoque Amplio: Este enfoque abarca destinos que no son
necesariamente dirigidos a microempresas. Se define como todo
crédito de pequefia cuantia. En este sentido, incluye agentes

marginados del sistema de crédito tradicional cuya actividad
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productiva no es una condicibn para el acceso al servicio

(Gutiérrez, 2001).

e Otros enfoques:

La cumbre de Microcrédito de 1997 llevada a cabo en Washington
define el micro crédito como: Programas que proporcionan pequefios
préstamos a personas muy pobres, para proyectos de autoempleo
generadores de renta (Gutiérrez, 2001).

Se entiende el microcrédito como créditos que se destinan a personas
marginadas del sistema financiero tradicional, pequefios productores
rurales, que dedican los recursos para actividades productivas. Este
concepto se ubica en actividades del sector productivo rural como
agricultura, actividades pecuarias, agroindustrias y microempresas
rurales, entre otras.

El microcrédito, también denominado micro finanzas, consiste en la
provision de una variedad de servicios financieros tales como
depdésitos. Préstamos y seguro a familias pobres que no tienen acceso
a los recursos de las instituciones financieras formales. Los préstamos
son utilizados para invertir en microempresas, asi como para invertir
en salud y educacion, mejorar la vivienda o hacer frente a
emergencias familiares (Martinez et al., 2004).

La nocién de micro finanzas también se refiere a la provision de
servicios financieros como préstamos, ahorro, seguros o
transferencias a hogares con bajos ingresos. Aunque el crédito por si

solo no es suficiente para impulsar el desarrollo econémico. Permite
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gue los pobres adquieran su activo inicial y utilicen su capital humano
y productivo de manera mas rentable. Los pobres pueden ademas
emplear los servicios de ahorro y seguro para planificar futuras
necesidades de fondos y reducir el riesgo ante posibles variaciones
en sus ingresos y gastos.

Los programas de microcrédito son focalizados y su poblacion
objetivo suele estar conformada por gente pobre que no tiene acceso
a los préstamos institucionales de la banca comercial o de otras
instituciones publicas. Sin embargo, estos pobres tienen la capacidad
de emprender actividades que eventualmente aumentaran su ingreso.
Son los denominados “pobres emprendedores” y se diferencian de
aquellos pobres que no tienen capacidad de llevar a cabo actividades
econdémicas debido a la carencia de habilidades personales o al grado
de indigencia en que se encuentran. Estos Ultimos deben ser asistidos
preferiblemente mediante otro tipo de programas sociales. No
obstante, algunos programas de microcrédito se las han arreglado
para asistir a los extremadamente pobres (Chiavenato, 2002).

La manera tipica como funciona el microcrédito es otorgando un
préstamo pequefio, cuyo monto esta determinado por la capacidad de
pago del prestatario, durante un periodo corto. Una vez pagado el
primer préstamo, el prestatario puede optar por un segundo préstamo
mayor, ya que ha aprendido a gerenciar sus inversiones y ha
demostrado ser buen pagador. Si el beneficiario continia pagando
puntualmente puede optar a préstamos cada vez mayores. El tamafio

maximo del proximo préstamo se determina por el desempefio en los

37

repositorio.unap.edu.pe

No olvide citar adecuadamente esta tesis



. UNIVERSIDAD

NACIONAL DEL ALTIPLANO
Repositorio Institucional

pagos, declinando en una cantidad previamente establecida por cada
cuota no pagada a tiempo. Se fija un nimero maximo de cuotas no
pagadas a tiempo que hacen que el beneficiario deje de ser elegible
para nuevos préstamos. Este mecanismo de control de pago es
dindmico, y se recurre a él porgue los pobres no tienen activos que
puedan ser utilizados como colateral, lo cual representa uno de los
principales obstaculos para acceder a los préstamos del sistema
bancario institucional.

Otra manera usual de garantizar el pago del préstamo es mediante el
sistema de grupo. Los prestatarios son organizados en grupos
solidarios, conformados con personas de la misma aldea, usualmente
amigos o familiares. Cada grupo tiene un lider, posicion de caracter
rotatorio. Los préstamos son otorgados por las instituciones donantes
al grupo, cuyos miembros se reiinen semanal o mensualmente para
discutir y aprobar los proyectos individuales que seran financiados. El
sistema de grupo no solo proporciona una garantia de repago, sino
que disminuye los costos administrativos del financiamiento porque es
el propio grupo el que administra los préstamos individuales. Esto
tiene un efecto positivo en la identidad individual de los miembros y
propicia el desarrollo de la identidad colectiva y la participacion
comunitaria, preparando a los miembros de la comunidad para
enfrentar los problemas y resolverlos de manera endogena (Martinez
et al., 2004).

En este sentido es importante que los servicios ofrecidos satisfagan

las necesidades del grupo. No sélo debe haber acceso facil y rapido
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al crédito, sino que los servicios financieros deben ser acompafados
por servicios no financieros que incluyan informacién y entrenamiento.
Ademas se debe considerar la personalizacion de los servicios,
ofreciendo diferentes productos en préstamos y ahorros, porque no
todos los clientes progresan al mismo ritmo. Esto, a su vez, atraera
nuevos clientes haciendo crecer el sistema. Por ultimo, el esquema
debe ser lo suficientemente flexible como para adaptarse a las
condiciones locales (Martinez et al., 2004).

La European Commission (2000) afirma que una empresa micro
financiera exitosa debe ser sustentable, eficiente y eficaz. La
sustentabilidad financiera depende de cinco factores:

a) Alcanzar el volumen critico de operaciones que permita una
operacion eficiente y efectiva.

b) Un diferencial satisfactorio entre la tasa activa y el costo de los
fondos.

c) Control de costos operativos.

d) Control de pagos de principal e intereses.

e) Reinversion de beneficios (tasa de capitalizacion) que permita
aumentar el patrimonio y, en consecuencia, los montos prestados.
En un programa de microcrédito eficiente los costos operativos oscilan
entre 10 y 25 por ciento y la tasa de préstamos no recuperados entre
1y 2 por ciento. En cuanto a los costos de fondeo, usualmente se
consiguen fondos a tasas subsidiadas. Y con respecto a la tasa de
capitalizacion, ésta deberia oscilar entre un 5 y un 15 por ciento para

obtener un crecimiento adecuado del capital de la institucion en el
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largo plazo (Martinez, 2004). Mientras mayor sea el capital de ésta,
mayor sera la cantidad de recursos que pueda obtener de la banca

comercial u otros organismos financieros.

3.1.4. INVERSION O INVERSION REAL

Se utiliza para referirse al aumento de la cantidad de activos
productivos como bienes de capital (equipos, estructuras,
existencias), sélo hay inversion cuando se crea capital real (Brown,
2001).

La inversion desempefia dos funciones en la macroeconomia:

e Sus variaciones bruscas pueden afectar considerablemente la
demanda agregada, lo cual afecta la produccion y el empleo a corto
plazo.

e Impacta el crecimiento econdmico a largo plazo, porque la
acumulacion de capital influye en la produccion potencial y en la

oferta agregada.

En una economia simple o tedrica, la inversion depende directamente
de la decision del individuo de consumo o ahorro. El ahorro significa
el excedente del ingreso sobre los gastos de consumo (Gutiérrez,
2001). Es decir, el ingreso puede ser utilizado para consumo o para
ahorro. Lo que no se consume es en realidad el capital disponible para
inversion. Dicho capital se ve afectado por la existencia de entidades
0 personas encargadas de multiplicar los ahorros aumentando la
oferta de fondos disponibles para la inversién. A esta operacion se le

llama crédito.
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La funcion del ahorro en una economia es incrementar los recursos
disponibles para la inversion, a través del crédito. Este proceso se
desarrolla por medio del depdsito de los fondos de los ahorradores.
Estos fondos son captados por entidades financieras que realizan una
labor de intermediacién y los multiplican aumentando la oferta de
crédito. La intermediacidn tiene unos costos de operacion y financieros
cubiertos con el precio que se cobra por el crédito. Este precio es la
tasa de interés activa.

COSTOS DE OPERACION

Los costos de operacion se componen de salarios, alquiler de oficina,
publicidad, servicios publicos, etc. En los que incurre el intermediario
financiero para realizar su actividad.

COSTOS FINANCIEROS

Los costos financieros o primarios Lescano (2001) son los que la
entidad financiera debe pagar por los depdsitos de los ahorradores.
Las personas tienen un costo de oportunidad de sus ahorros, que se
refiere a la ganancia que obtendria una persona por invertir su ingreso
o destinarlo a consumo. El costo financiero es la tasa de interés
pasiva.

TASA INTERES ACTIVA

La tasa de interés activa debe ser mayor a la tasa de interés pasiva,
dado que, en un mercado competitivo, la tasa de interés activa es el
resultado de la suma de la tasa de interés pasiva mas los costos

operativos. En un mercado no competitivo la tasa de interés activa
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incluye la ganancia monopdlica, la tasa de interés pasiva y los costos
operativos.

SERVICIO

“Un servicio es una actividad con cierta intangibilidad asociada, lo
cual implica alguna interaccion con clientes o con propiedad de su
posesion y que no resulta en una transferencia de propiedad. Puede
ocurrir un cambio en las condiciones, la produccién de un servicio
puede estar o no intimamente asociado con un producto fisico
(Stanton et al., 2000).

Servicio es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un
suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el
momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo.
Las caracteristicas que poseen los servicios, y que los distinguen de
los productos son:

> Intangibilidad: Esta es la caracteristica mas basica de los servicios,
consiste en que estos no pueden verse probarse, sentirse, oirse ni
olerse antes de la compra. Esta caracteristica dificulta una serie de
acciones que pudieran ser deseables de hacer: los servicios no se
pueden inventariar ni patentar, ser explicados o representados
facilmente, etc. incluso medir su calidad antes de la prestacion.

» Heterogeneidad: (o Variabilidad) Dos servicios similares nunca
seran idénticos o iguales. Esto por varios motivos: Las entregas de un
mismo servicio son realizadas por personas, a personas, en
momentos y lugares distintos. Cambiando uno solo de estos factores

el servicio ya no es el mismo, incluso cambiando solo el estado de
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animo de la persona que entrega o la que recibe el servicio. Por esto
es necesario prestar atencion a las personas que prestaran los
servicios a nombre de la empresa.

» Inseparabilidad: En los servicios la produccion y el consumo son
parcial o totalmente simultaneos. A estas funciones muchas veces se
puede agregar la funcion de venta. Esta inseparabilidad también se
da con la persona que presta el servicio.

> Perecibilidad: Los servicios no se pueden almacenar, por la
simultaneidad entre produccién y consumo. La principal consecuencia
de esto es que un servicio no prestado, no se puede realizar en otro
momento. Ejemplo un vuelo con un asiento vacid en un vuelo
comercial.

» Ausenciade Propiedad: Los compradores de servicios adquieren un
derecho, (a recibir una prestacion), uso, acceso o arriendo de algo,
pero no la propiedad del mismo. Luego de la prestacion solo existen
como experiencias vividas.

SERVICIO AL CLIENTE

Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un
suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto y/o
servicio en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto

del mismo.

1.- ¢ Qué servicios se ofreceran para determinar cuales son los que el
cliente demanda? Se deben realizar encuestas periddicas que
permitan identificar los posibles servicios a ofrecer, ademas se tiene

gue establecer la importancia que le da el consumidor a cada uno.

43

repositorio.unap.edu.pe

No olvide citar adecuadamente esta tesis
]


http://www.monografias.com/trabajos5/comco/comco.shtml#aspe

. UNIVERSIDAD

NACIONAL DEL ALTIPLANO
Repositorio Institucional

Debemos tratar de compararnos con nuestros competidores mas
cercanos, asi detectaremos verdaderas oportunidades para

adelantarnos y ser los mejores.

2.- ¢ Qué nivel de servicios debe ofrecer? Ya se conoce qué servicios
requieren los clientes, ahora se tiene que detectar la cantidad y
calidad que ellos desean, para hacerlo, se puede recurrir a varios
elementos, entre ellos; compras por comparacion, encuestas
periddicas a consumidores, buzones de sugerencias y sistemas de

quejas y reclamos.

Los dos ultimos bloques son de suma utilidad, ya que maximizan la
oportunidad de conocer los niveles de satisfaccion y en qué se esta

fracasando.

3.- ¢, Cudl es la mejor forma de ofrecer los servicios?

Se debe decidir sobre el precio y el suministro del servicio. Por
ejemplo, cualquier fabricante de PC's tiene tres opciones de precio
para el servicio de reparacion y mantenimiento de sus equipos, puede
ofrecer un servicio gratuito durante un afio o determinado periodo de
tiempo, podria vender aparte del equipo como un servicio adicional el
mantenimiento o podria no ofrecer ningan servicio de este tipo;
respecto al suministro podria tener su propio personal técnico para
mantenimiento y reparaciones y ubicarlo en cada uno de sus puntos
de distribucion autorizados, podria acordar con sus distribuidores para
que estos prestaran el servicio o dejar que firmas externas lo

suministren.
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Elementos del servicio al cliente:

e Contacto cara a cara.

e Relacion con el cliente.

e Correspondencia.

e Reclamos y cumplidos.

e Instalaciones.

Importancia del servicio al cliente: Un buen servicio al cliente puede
llegar a ser un elemento promocional para las ventas tan poderosas

como los descuentos, la publicidad o la venta personal.

ESTRATEGIA DE SERVICIO AL CLIENTE:

El cliente es un individuo con necesidades y preocupaciones,
tomando en cuenta que no siempre tiene la razon, pero que siempre
tiene que estar en primer lugar si una empresa quiere distinguirse por

la calidad del servicio (Toso, 2003).

Dentro de la empresa u organizacion existen dos tipos de cliente:

El Cliente Interno: Es aquel que pertenece a la organizacion, y que
no por estar en ella, deja de requerir de la prestaciéon del servicio por

parte de los deméas empleados.

El Cliente Externo: Es aquella persona que no pertenece a la
empresa, mas sin embargo son a quienes la atencion esta dirigida,

ofreciéndoles un producto y/o servicio.
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Como podemos observar, al tener dos tipos de clientes, debemos
estar conscientes de que tenemos que satisfacer las necesidades que

cada uno tenga, sin descuidar uno u otro.

Un cliente merece la atencion mas comedida que podamos darle, es
el alma de todo negocio, a continuacion, detallamos algunas de las
estrategias que se debe de tomar en cuenta para brindar un buen

servicio al cliente:

El liderazgo de la alta gerencia es la base de la cadena.

- La calidad interna impulsa la satisfaccion de los empleados.

- La satisfaccion de los empleados impulsa su lealtad.

- La lealtad de los empleados impulsa la productividad.

- La productividad de los empleados impulsa el valor del servicio.

- El valor del servicio impulsa la satisfaccion del cliente.

- La satisfaccion del cliente impulsa la lealtad del cliente.

La lealtad del cliente impulsa las utilidades y la consecucion de

nuevos publicos.

Segun los autores Zemke & Albrecht (1985) muestran una filosofia de
servicio a través de un triangulo de servicio. Este triAngulo consiste en
cuatro elementos: Cliente, gente, estrategias que intervienen en el
servicio y sistemas. A continuacion, se describe cada uno de estos
elementos:
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- El cliente: Es considerado “el centro de todo”, lo cual obliga que los
demas componentes lleguen a enfocarse en él, de manera que sus

tareas mas importantes sean llegar a conocer y entender al cliente.

- La gente: Se define como todo el personal que trabaja dentro de la
organizacion. La gerencia debe de dar un buen trato a sus empleados
ya que de la manera que trate al empleado, de la misma forma tratara
el empleado al cliente. Por lo que es necesario que la gerencia motive
y capacite a los empleados para que puedan ofrecer un buen servicio

al cliente.

- Los Sistemas: En este punto se incluyen los sistemas de servicio
como los procedimientos, equipos e instalaciones y la administracion

de tareas para los empleados de servicio.

- Las Estrategias: Estas son construidas en base a la informacion que
se tenga de los clientes y tiene dos funciones, una de ellas es la
interna que se centra en el interior de la organizacién y la externa que

se enfoca a los clientes.

DISENO ORGANIZACIONAL Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Una organizacion es un patron de relaciones, por medio de las cuales
las personas, bajo el mando de los gerentes persiguen metas
comunes. Estas metas son producto de los procesos para tomar
decisiones. Las metas que los administradores se desarrollan en
razon de la planificacion suelen ser ambiciosas, de largo alcance y sin

final fijo. Los gerentes quieren estar seguros de que sus
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organizaciones podran aguantar mucho tiempo. Los miembros de una
organizacion necesitan un marco estable y comprensible en el cual
puedan trabajar unidos para alcanzar las metas de la organizacion. El
proceso gerencial de la organizacion implica tomar decisiones para
crear este tipo de marco, de tal manera que las organizaciones
puedan durar desde el presente hasta bien entrado el futuro. Al mismo
tiempo, los gerentes deben considerar lo que esta ocurriendo y lo que
probablemente pasara en el futuro, en el entorno de la organizacion.
En la interseccion de estas dos series de factores, los gerentes toman
decisiones que adecuan las metas, los planes estratégicos y sus
capacidades a los factores del entorno. Este primer paso crucial para
organizar, que por logica se deriva de la planificacion, es el proceso
de disefio organizacional. El patrén especifico de relaciones que los
gerentes crean en este proceso se llama estructura organizacional. La
estructura organizacional es un marco que preparan los gerentes para
dividir y coordinar las actividades de los miembros de la organizacion.
Como las estrategias y las circunstancias del entorno organizacional
son diferentes a las de otras, existe toda una serie de estructuras
posibles para la organizacion.

3.2. MARCO CONCEPTUAL

ADMINISTRACION

Es el proceso de utilizar los recursos de la organizacion o empresas para
obtener objetivos especificos a través de las funciones de planificacion,

organizacion, direccion y control debiendo tenerse en cuenta: Los recursos
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humanos, los recursos financieros, los recursos fisicos y los recursos

tecnoldgicos.

ORGANIZACION. - “Es el sistema, método u orden como ha de establecer
o reformarse una cosa, sujetando a reglas el numero, armonia y
dependencias de las partes que la componen o han de componerla”.
ORGANIZACION ADMINISTRATIVA. .- Orientada en el sentido de disponer
las cosas en forma tal que todas las operaciones realizadas se hallen en
dependencias distintas, distribuyendo el trabajo con separacién vy
comprobacién de las operaciones, y a la vez que cada uno de los
organismos administrativos tenga bien fijadas sus atribuciones, y dentro de
cada organismo, lo mismo con cada persona o agente, para que se obtenga
la determinacion perfecta de la responsabilidad, si la hubiera y se eviten
posibles conflictos de ejecucién de operaciones.

ORGANIGRAMA. - Estructura de la organizacion de una empresa,
representada graficamente en un sistema de relaciones entre los distintos
puestos de trabajo, los cuales resultan individualmente de una jerarquia de
funciones y de una definicion de las misiones particulares o individuales.
EFICIENCIA. - Es la optimizacion de la relacion insumo- producto. Es la
utilizacion racional de los recursos material-potencial humano y el tiempo
en la produccion de bienes y servicios.

EFICACIA. - Es un parametro que nos da la informacion de lo que hemos
cumplido, es decir consiste en ampliar en forma oportuna y con eficiencia

lo que se ha programado.
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SISTEMA. - Conjunto de elementos que se estructuran en un proceso para
alcanzar una finalidad. En una organizacion las funciones y actividades que

trabajan juntas para alcanzar los propdsitos de las organizaciones.

SATISFACCCION DEL CLIENTE. — Se define la satisfaccion del cliente
como "el nivel del estado de animo de una persona que resulta de comparar

el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas.

SERVICIO. - En términos generales los servicios son acciones, procesos y
ejecuciones, conjunto de prestaciones del cliente, como conveniencia del

precio, la imagen y la marca del mismo.
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CAPITULO IV

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION Y TECNICAS DE
RECOPILACION DE INFORMACION

4.1. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para el presente informe se aplicé el disefio no experimental transaccional

— descriptivo.

La investigacion no experimental, es la que se realiza sin manipular
deliberadamente las variables. Es decir, se trata de investigacion donde no
hacemos variar intencionalmente las variables. Lo que hacemos en una
investigacion no experimental es observar fenOmenos tal y como se dan en

Su contexto natural, para después analizarlos.

Los disefios de investigacion transaccional recolectan datos en un solo
momento, en un tiempo Unico como lo es la presente investigacion. Los
disefios transaccionales descriptivos tienen como objetivo indagar la

incidencia y los valores en que se manifiesta en una o mas variables.

LA POBLACION:

La poblacién esta compuesta por 16 personas

Esta constituido por la Agencia Scotiabanck parque Industrial Arequipa, sus

trabajadores y clientes de negocios Pyme.

MUESTRA:

Esta constituida por trabajadores y clientes de la agencia Scotiabanck

Parque Industrial Arequipa, del area de banca de negocios PYME que son
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04 trabajadores. El sistema de muestreo es no probabilistico y por

conveniencia del investigador

METODO DE INVESTIGACION:

Método Deductivo. - Parte de la situacion incierta, desconocida y general
para llegar hasta la determinacion de los datos concretos y especificamente
conocidos que constituyen los elementos estructurales de la Investigacion,

siendo las variables.

Método Descriptivo Analitico. - Es el método que consiste en la
desintegracion de un todo, en unidades de analisis, descomponiéndolas en
sus elementos para observar las causas, la naturaleza y sus defectos; es
hacer la separacién de sus componentes y observar periodicamente cada

una de ellas.

4.2. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

TECNICAS DE OBSERVACION

OBSERVACION DOCUMENTAL

Son aquellos que se expresan mediante la escritura, denominados
documentos, en algunos casos se conservan en sonidos e imagenes,

pueden ser:

e Documentos escritos: En la presente investigacion se consideran: Los
libros, revistas, tesis, monografias, manuales, etc.
e Documentos numéricos: En la presente investigacion son datos

estadisticos, reportes de paginas web.
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OBSERVACION DE CONDUCTAS

Consiste en apreciar cualquier contacto con el personal de Scotiabank, es
una experiencia enriquecedora, se apoya en el cuaderno de informacion
diaria y se registran los datos de las conversaciones, nombres de

informantes, lugar de informacion, etc.

INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

¢ Fichas bibliograficas.

e Guia de observacion.

FUENTES DE RECOLECCION DE DATOS

e Banco Scotiabank Agencia Parque Industrial Arequipa

e Biblioteca de la FCCA.
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CAPITULO V

AMBITO DE ESTUDIO
5.1.AMBITO DE ESTUDIO
Se efectuara en el ambito geografico de la ciudad de Arequipa, Distrito de
Arequipa direccion Av. Juan Vidaurrazaga esquina con calle Jacinto Ibafiez,
teléfono 054-282382 — 282376; Agencia del Parque Industrial - Scotiabank.
El Parque Industrial de Arequipa es la zona industrial mas antigua y mas
importante de la ciudad de Arequipa, esta ubicada en el distrito del mismo
nombre y se extiende sobre un area de 66 hectareas en las inmediaciones
de la variante de Uchumayo, el parque industrial surge como parte de las
importantes tareas realizadas por la junta de rehabilitacién de Arequipa

después del terremoto de Arequipa de 1960.
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Figura N° 2: ORGANIGRAMA DE SCOTIABANK

Fuente: Intran,et Scotiabank
Elaboracion: Area de Recursos Humanos
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Banca Retail & CMF Peru

BANCA D0 TAL
s Trmt

(*) Rapeasonta Roles de M UNIAM = ww e  Cocedinacitn Funcional LT - Coordaaciin Funcional en Markating Digital §

Figura N° 3: ORGANIGRAMA BANCA RETAIL
Fuente: Intran’et Scotiabank
Elaboracion: Area de Recursos Humanos
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PROPOSITO DE SCOTIABANK

‘NUESTROS CLIENTES TIENEN DERECHO A ESTAR MEJOR”

Hay organizaciones que hablan de mision y visién, otras de promesa de
marca. En Scotiabank hablamos de Nuestro Propdsito, nuestra razon de ser,

lo que nos mueve cada dia.

Hoy hemos renovado nuestro propdsito porque “Creemos que cada cliente
tiene el DERECHO a estar mejor”. Consideramos que no es un simple deseo,
es mas que eso, es un derecho de todas las personas y empresas que

confian en nosotros.

Con este propdsito renovado, continuamos colocando a nuestros clientes en
el centro de todo lo que hacemos, como nuestra maxima prioridad,

constituyéndose la base para nuestros objetivos.

Por eso, en Scotiabank seguimos esforzandonos por hacer posible el éxito
de nuestros clientes; trabajando con respeto, integridad, pasion y

responsabilidad.

VISION

Ser el Banco lider en todos los segmentos y productos que ofrecemos.
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Cuadro N° 2

VALORES CORPORATIVOS

Nuestros Valores

Brindamos
servicio a
Valora Actuamos con
. . . nuestros Somos
origenesy integridad .
e Y clientes con responsables de
experienci para . :
entusiasmo y nuestro trabajo,
as merecernos la .
. ' orgullo, con el CoOmpromisos y
diversas, confianza de L
valor de acciones ante
tratando a nuestros .
: escuchar, nuestro clientes y
todos con clientes 'y
- aprender colegas
dignidad. colegas .
innovar y
ganar.

Cémo Coémo

Cémo inte . Cbémo cumplim
nos conducim nos comprometemo
ractuamos s 0s s

Valora Actla con Da lo mejor de
cada voz Honor ti

Fuente: Manual de Organizacién y Funciones
Elaboracién: Propia

AREQUIPA

Arequipa es la ciudad de sillar (piedra blanca), con destinos como nevados,
volcanes como el Misti, profundos cafiones como el Cotahuasi y el Colca,

una reconocida gastronomia, caletas y playas.

Asentada entre la costa y la sierra sur del Perl hasta los Andes. Contiene el
pico nevado Ampato (6.288 msnm), Chachani (6.075 msnm) y Misti (5.825

msnm). Extension: 63.345 km2

58

repositorio.unap.edu.pe
No olvide citar adecuadamente esta tesis
. ____________________________________________________|]



NACIONAL DEL ALTIPLANO
Repositorio Institucional

; hﬂ UNIVERSIDAD

Arequipa es la capital y mayor ciudad de la provincia de Arequipa, es la sede
del Tribunal Constitucional y la «Capital Juridica del Pertu» y desempefioé en
dos ocasiones la funcion de sede del gobierno peruano en 1835 y en 1886

como capital de la Republica.

La ciudad fue fundada el 15 de agosto de 1540, bajo la denominacion de
«Villa Hermosa de Nuestra Sefiora de la Asunta» en nombre del marqués
don Francisco Pizarro y el 22 de setiembre de 1541 el monarca Carlos V en
Cédula Real ordena que se la llame «Ciudad de Arequipa». Realmente esto
fue una refundacion y europeizacion de gentilicio, porque ya existia una
ciudad al que los incas llamaron "Ari-quepay” o Arequipa. ElI cambio de

nombre solo obedece a la transculturacion de los pueblos.

En el periodo virreinal adquiri6 desde ya importancia, misma que fue
reconocida por la Corona Espafiola a través de los titulos que se le conceden

tales como «Muy Noble y Muy Leal» y el de «Fidelisima.

En la historia republicana del Peru el protagonismo de la ciudad de Arequipa
fue y es gravitante, fue foco de rebeliones populares, civicas y democraticas,
y ha sido también cuna de muchas sobresalientes figuras intelectuales,

politicas y religiosas del pais.
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CAPITULO VI

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

6.1. DEL OBJETIVO ESPECIFICO N.° 01. “ANALIZAR LAS FUNCIONES Y

ACTIVIDADES DEL FUNCIONARIO DE NEGOCIOS PYME DE

SCOTIABANK AGENCIA PARQUE INDUSTRIAL AREQUIPA PERIODO

2014-2016".

Las actividades efectuadas como funcionario de negocios Pyme se

describe de la siguiente manera:

6.1.1.

REPORTE DE LAS ACTIVIDADES PROFESIONALES
A.PLANIFICACION DEL TRABAJO A DESEMPENAR

1. La revision de las hojas de ruta de la fuerza de venta, asi también
como la planificacion de la visita diaria, y la gestion de los
desembolsos que les corresponda por la presentacion de sus
operaciones. cumpliéndose correctamente.

2. Revision y gestion de cobranza, esta actividad se debe de realizar
a diario al iniciar el dia en conjunto con la fuerza de ventas para poder
realizar la cobranza temprana en los tramos de 8, 15 y 30 dias de
atraso ademas de los casos en judicial. Estas actividades se cumplen
parcialmente en los horarios establecidos debido a que el existen

consultas y requerimientos de clientes en la agencia.

3. La Revision o Fiscalizacion de solicitudes de créditos con sus
expedientes. Para todos los casos cuando la solicitud provenga de la
fuerza de ventas externa o sea de produccion propia, la Fiscalizacion

de la solicitud empieza cuando se tiene el expediente en mesa y se
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procedera con la, programaciéon de la visita comercial al negocio del
cliente cuando el file cumple con las condiciones basicas para su

visita; estas condiciones son:

4. Que el indice de riesgo (PCL) esté por debajo de 10% si se trata de
una operacion sin garantia real, o que el PCL esté por debajo de14%
si se trata de una operacidon con garantia real para cualquiera de los
productos antes mencionados excepto la carta fianza.

5. Que el file cuente con la documentacion minima requerida como
es: copia de DNI (Documento Nacional de Identidad), copia de los tres
altimos PDTS (Programa de Declaraciéon Telematica), mas los pagos
a las SUNAT(La Superintendencia Nacional de Aduanas y de
Administracion Tributaria), la declaracion jurada anual (DJA) del afio
2014, 2015, ultimo recibo de servicios del domicilio del representante
legal con titular de la empresa, asi como la toma de firmas en los
formatos requeridos por el banco, los filtros impresos de la central de
riesgo en este caso EL BURO y el Sustento de propiedad valido.

6. Después de Fiscalizar el expediente de crédito se programa la
visita, la visita puede ser programada el mismo dia de la entrega del
file esto depende de la carga laboran que tenga el funcionario de
negocios o0 puede ser al dia siguiente, de acuerdo también a la
disponibilidad del cliente ya que algunas veces estas se pueden
retrasar por viajes o reuniones que tenga el cliente. (Si las direcciones
a visitar son diferentes al domicilio del cliente se deriva la verificacion

del domicilio a Servicios Cobranzas e Inversiones, empresa del grupo
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Scotiabank, de no ser asi el funcionario de negocio puede realizar la

verificacion de domicilio).

Esta actividad se cumple correctamente de acuerdo a los plazos

establecidos y politicas de créditos.

B.VISITAS AL NEGOCIO

e Las Visitas de Campo se efectian de forma diaria, visitdndose el
negocio del cliente, donde de acuerdo al giro de negocio se solicitara
informacion y documentacion adicional a la presentada, para validar
propiedad de mercaderia, muebles o inmuebles (activos fijos),
cronogramas de pagos de otras entidades, datos de personas no
consideradas en la solicitud inicialmente (como el caso en que cliente
tenga nueva conyuge, conviviente, hijos mayores y otros) y que estén
participando del negocio. Cumpliéndose correctamente de acuerdo a
la politica de créditos y el manual comercial de Scotiabank.

e Se puede proponer mas de un producto para un mismo cliente esto
dependera de la capacidad de pago del cliente y de la segmentacion
del mismo; esta segmentacion depende del nivel de ventas declarada
en DJA si él un cliente declara hasta S/ 300,000.00 al afio es
considerado como un R1; si el cliente declara mas de S/301,000.00
hasta S/ 899,999.00 es considerado como un R2 y por ultimo si el
cliente declara mas de S/900,000.00 es considerado como un R3. En
el caso de que se trate de un negocio en régimen especial sera

considerado como un R1 por no estar en el régimen general.
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C.EJECUCION DEL TRABAJO.

1. Desarrollar permanentemente una Gestion Comercial con las
Microempresas, buscando la rentabilidad y crecimiento de la cartera:
evaluando las propuestas, asesorandolos financieramente,
llamandolos por teléfono, visitandolos y ofreciéndoles los diversos
productos y servicios del banco, aplicando la politica de prevencion
de lavado de activos. Respecto a esta actividad de gestion, no se
cumple de forma ininterrumpida o cumpliendo los plazos establecidos
debido a que el funcionario del negocio PYME debe de atender en

agencia a los clientes que soliciten cualquier requerimiento o consulta.

2. Evaluar el desempefio de sus clientes, identificando vy
anticipdndose a futuras necesidades y riesgos, generando relaciones
a largo plazo, buscando la fidelizacion a través del ofrecimiento de
diversos productos y presentdndose como su prioridad financiera,
para el alcance de sus metas. Esta actividad se cumple de forma

programada y eficiente.

3. Hacer uso de las herramientas que el banco pone a su disposicion:
Bt, Intranet, campanfas, ISTS, base de datos de inteligencia comercial
(mailing), entre otros; con la finalidad de gestionar al maximo la cartera
de clientes. Para esta actividad se identifican problemas con la gestion
de base de datos ya que estas tienen un margen de error que supera

el 80% de efectividad.

4. Revisar y dar seguimiento a labores de recuperacion y cobranza de

forma inmediata, a los clientes que tiene productos activos con el
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banco y que no cumplan con las fechas pactadas y segun los
pardmetros de gestion de cobranza establecidos, cumpliéndose con

efectividad.

5. Identificar y gestionar, las potenciales zonas comerciales del area
de influencia y red de contactos, que permitan ofrecer alternativas de
solucibn comercial a sus necesidades e incrementar las
oportunidades de negocio. (Visitar asociaciones de comerciantes,
casas comerciales, proveedores de equipo, generar convenios, etc).
En esta actividad no siempre se logra hacer gestion de negocio debido
a que en estos lugares no cumplen con los requisitos exigidos por el

banco.

Los funcionarios de negocios pyme cumpliran estas funciones de

lunes a sabado y dentro de sus labores diarias tenemos:

Proceso: Venta de préstamos PYMES

Subproceso: Venta de préstamos PYMES

Documentacién
3. Soliitar de acuerdo al

1. Atender a los documentacion | - check st 4. Registrar la
o diontes 2 Realzaruna de acuerdo Iico de soiciud de
precalificacion al N o 4 o
potenciales diente checklist del Relacion crédito en el
expediente de sistema
crédito
(- _ —

7. Indicar al
cliente el motivo Fin

del rechazo.

. Obtener
resultados de
antecedentes

crediticios en el
sistema
— —

Elaboracién
del
expediente
de crédito

6. Indicar al
cliente el motivo Fin

del rechazo.

Fin

Red de Agencias / Centro de Negocios
Funcionario Banca de Negocios PYME

Figura N° 4: PROCESOS: VENTA DE PRESTAMOS PYME
Fuente: Manual comercial de Scotiabank
Elaboracién Propia
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Cuadro N° 3

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

Actividad

Responsable

Consideraciones

Inicio. Atender a los
potenciales clientes.

Funcionario Banca
de Negocios
PYME

En caso de los Centros de

Negocios atiende los
potenciales clientes
captados por la FF.VV.
Externa.

Realizar una
precalificacion al
cliente.

Funcionario Banca
de Negocios
PYME

¢ Precalificaciéon
favorable?

Si, solicitar
documentacion de
acuerdo al checklist
del expediente de
crédito e ir al proceso
Inicio de relacién.

No, continuar en la
actividad 7.

Funcionario Banca
de Negocios
PYME

El Check List del Expediente
de Crédito se ubica en el
Outlook: Formato S.0468.

El Check List del Expediente
Legal (de acuerdo al Manual
de Politica de Créditos
Retail, Capitulo Il — Politica
de Pequefia Empresa B y
Microempresa (PYME),
acapite 9) se realizaré con el
S.0652.

Registrar la solicitud
de crédito en el
sistema.

Funcionario Banca
de Negocios
PYME

En el caso de solicitudes de
clientes nuevos el
outsourcing de ventas podra
registrar la informacion
basica de la solicitud en un
formato Excel que sera
transferida en proceso
batch a la Plataforma iSTS.

En el caso de tener aval,
este debera registrarse
claramente en la seccion
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Actividad Responsable Consideraciones

“Integrantes de la Solicitud/
Tipo de Referencia: Aval”.
Obtener resultados de . .
Funcionario Banca

antecedentes .
crediticios en el de Negocios

. PYME
sistema.
¢ Los resultados son
favorables?
Si, ir al subproceso
Elaboracién del Funcionario Banca
expediente de de Negocios
crédito. Fin. PYME
No, indicar al cliente
el motivo del rechazo.
Fin.
Indicar al cliente el Funcionario Banca
motivo de rechazo. de Negocios
Fin. PYME

Fuente: Manual comercial de Scotiabank
Elaboracién: Propia

6.1.2. FUNCIONES DESEMPENADAS.
A. Atencion al cliente En Scotiabank se tiene el compromiso de
atender al cliente de la mejor maneja con el fin de atender sus
requerimiento con eficiencia, amabilidad y eficacia es asi que se tiene
el NPS ( indice que mide el nivel de recomendacion de nuestros
clientes a scotiabank) este indice mide a cada area directamente y es
plasmado en la gestion de desempefio mensual y anual; no existe

horarios para atender a clientes nuestros clientes el FDN debe de
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estar siempre disponible para atender cualquier consulta y

requerimiento; siempre y cuando este en horario de oficina.

B. Gestion de mora diariamente llega un reporte de clientes en mora
en los diferentes tramos, como cuentas por vencer en 15 dias,
cuentas vencidas con menos de 30 dias y cuentas vencidas por mas
de 31 dias, la gestién de mora se realiza diariamente a través de
llamadas telefénicas a las cuentas en cualquiera de sus tramos dando
preferencia a las cuentas por vencer y las cuentas vencidas con
menos de 30 dias, esto es porque para las cuentas con mas de 30
dias se tiene que realizar la gestion conjunta con SCI, esta gestion se

realiza con visitas a los clientes segun el importe atrasado.

C. Evaluacién

Con informacion obtenida en la visita al negocio se elabora una
evaluacion comercial para este caso se cuenta con el sistema ISTS
donde se ingresa todos los datos requeridos del negocio, podemos

identificar los siguientes partes del ISTS:

1. Datos del negocio: es la parte inicial y primaria de la solicitud donde
se ingresa informacion del cliente y del negocio a evaluar, en
informacion del negocio se ingresa numero de ruc, afios de
experiencia en el negocio, direccion del negocio, numero de conexion
de cualquiera de los servicios del inmueble donde funciona dicho
negocio, régimen en el que se encuentra el negocio, en informacion

del cliente o representante legal de la empresa se considera
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informacion como el numero de DNI, direccion de su vivienda, estado
civil, numero de dependientes, fecha de nacimiento; adicionalmente
se debe de considerar e ingresar a todos los relacionados de la
empresa como accionistas y/o avales y, a todos los relacionados a el
representante legal como coényuge; como referencia de empresa se
ingresas a todas aquellas empresas en las que el representante legal
y accionistas tengan algun tipo de relacion.

2. Impresién de filtro de riesgos — Bur6 de créditos, Buro es un filtro
de riesgo privado que brinda informacién sobre las entidades con las
gue el cliente mantiene algun relacién comercial, los montos que debe
el cliente a estas entidades, los dias de atraso, protestos de letras y
facturas, deudas a la SUNAT, deuda en proceso de pago coactivo, Si
el cliente ya es cliente interno del Scotiabank también se puede ver el
namero de operaciones y productos que el cliente mantiene con el
banco como los dias de atraso en el mismo.

3. Verificacion domiciliaria, la verificacion domiciliaria se realiza a
todos los participantes que firman la solicitud de crédito y los formatos
legales del expediente (pagare e instrucciones para el llenado de
pagare); si se tratara de una empresa debe de participar el
representante legal, el accionista mayoritario (se considera
mayoritario si tiene el 50% mas 1 de participacion de la empresa) y el
aval si es que la operacion la requiere. Hay que considera que también
participan los conyuges. La verificacion puede ser concretada por el
FDN o por el gestor de SCI la decision de quien realiza la VD es el

FDN que est4 a cargo de la operacion.
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4. Verificacion comercial; o también llamada “costeo”, se trata del
ingreso de todos los datos financieros de la empresa con el fin de
elaborar el balance y estado de pérdidas y ganancias a su vez con
esta informaciéon se obtiene los ratios como liquidez, solvencia,
rentabilidad, inventario, capital de trabajo, indice de endeudamiento,
CEM ( cuota presunta); con esta informacion se determina si es viable
a no el otorgamiento de un crédito, indico un crédito porque
inicialmente se ingresa el monto que el cliente solicita pero este se
puede modificar de acuerdo a los resultados del costeo.

e Para la evaluacion cualitativa, no existe una plantilla como la usan
otras entidades en este caso el FDN es quien comenta sobre la cultura
crediticia que tenga el cliente esto en base a los antecedentes que
tenga en otras entidades, con sus clientes y proveedores asi mismo
se obtiene referencias de los mismos.

5. Finalmente se elabora una propuesta de crédito este se envia via
correo al oficial de crédito quien es el encargado de la aprobacion de
la operacion, en la propuesta de crédito se detalla la informacion del
cliente, la empresa y los participantes de la operacion asi mismo es
en esta propuesta donde se puede dar mas informacion sobre el
negocio referente a su experiencia plan de inversion y antecedentes
asi mismo es aca donde se solicitan las excepciones si es que asi lo
requiere el funcionario de negocios.

Esta funcion de evaluacion se cumple correctamente de acuerdo a

procesos de evaluacion crediticia y politicas de créditos.
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Proceso: Evaluacion crediticia - Préstamos PYMES

Subproceso: Elaboracion del expediente de crédito - préstamos PYMES
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Figura N.° 5: PROCESOS: EVALUACION CREDITICIA -

PRESTAMOS PYME

Fuente: Manual comercial de Scotiabank

Elaboracion: Propia

PROBLEMATICA DE LAS FUNCIONES Y ACTIVIDADES DEL

FUNCIONARIO DE NEGOCIOS

Dentro de las actividades diarias que desarrollan los funcionarios de

negocios Pyme se observan los siguientes problemas:

1. En Scotiabank dan las metas al inicio del afio Canadiense estas

metas deben de ser cumplidas mensualmente incluyendo si el

Funcionario de negocios toma vacaciones, esto se vuelve una

problemética ya que no hay un Funcionario de negocios volante

gue pueda cubrir el puesto durante el periodo de vacaciones, la

cartera de clientes es cubierta por otro funcionario de negocios de
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la agencia, esto no resulta optimo ya que el Funcionario de
negocios encargado no se abastece para manejar las dos carteras
y se crea un desfase en el logro de las metas.

2. Se presentan retrasos en las verificaciones domiciliarias y
verificaciones a la direccion fiscal de las empresas realizadas por
Servicios Cobranzas e Inversiones (SCI) esto porque muchas
veces la visita se realiza fuera del horario normal o el coordinado
con los clientes y esto trae reproceso ya que se debe de programar

nueva visita para el dia siguiente.

3. En la plataforma de costeo (ISTS) se tiene un calculo aproximado
del importe por gastos familiares el cual muchas veces no se
asemejan a la realidad llegando a ser montos exagerados altos,
generando que la evaluacién final no de como resultado la real
capacidad de pago del cliente.

4. No se cuenta con las herramientas necesarias para la fuerza de
venta ya que, para hallar el nivel de riesgo de cada cliente, el
funcionario de negocios siempre debe de proporcionar esta
informacion a la fuerza de venta, lo que genera mas carga laboral.

5. Elingreso de expedientes al area de créditos en los ultimos dias de
mes, hacen que la carga se dupligue y genere retrasos en la

aprobacion de los files presentados.
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6.2.DEL OBJETIVO ESPECIFICO N.° 02 “ANALIZAR LOS
PROCEDIMIENTOS DE CREDITOS PYME DE SCOTIABANK AGENCIA

PARQUE INDUSTRIAL AREQUIPA PERIODO 2014-2016”.

En el presente informe también se ha analizado los procedimientos que se
emplean el Area de Créditos PYME, para ello esta usando un modelo de
costeo denominado ISTS, este sistema agiliza la presentacion de propuestas
de crédito, desde el ingreso de la solicitud, la verificacion domiciliaria, la
impresion del Buro, el costeo de la propuesta y el ingreso de anexos. Este
sistema ayuda a centralizar toda la informacién de un cliente o negocio sin

necesidad de recurrir a otras ventanas.

FISCALIZACION DE DOCUMENTOS DE SOLICITUD Y PRESENTACION

DE PROPUESTA DE CREDITO.

El funcionario de negocios:

e Todos los dias debe de fiscalizar los expedientes de la fuerza de venta
para programar después las visitas respectivas a los negocios, por lo
general las visitas se programan un dia después de la entrega del
expediente y luego de 24 horas se debe de realizar el costeo de la
propuesta y presentacion del mismo al oficial de créditos.

e El oficial de créditos debe de contestar la aprobacién de la misma dentro
de 24 horas si hubiera alguna observacion se debe de subsanar dicha

observacion y el oficial debera de contestar en menos de 6 horas.
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VISITA DE CAMPO

e Enlavisita de campo se debe de consignar informacion necesaria como:

1. Aflos de experiencia en el negocio; este debe de ser como minino de
un afio para que se cumpla con la politica de créditos-

2. Verificar que tenga o casa propia o local propio para el Scotiabank es
requisito indispensable contar con un inmueble propio.

3. Revisar los PDTS y DJA, en estos documentos debemos de verificar
el nivel de ingresos declarados para hallar el segmento al cual
pertenecen: si el cliente declara entre 1,000 a 24,999.00 es un R1, si
el cliente en promedio declara entre S/ 25,000.00 a S/ 74,999.00 es
un R2, por dltimo, si un cliente declara entre S/ 75,000.00 a més es
un R3.

4. Verificar la existencia de activos como maquinas, equipo, inmuebles,
vehiculos

5. Contrastar la documentacion en copia presentada en el file con la
documentacion en general.

6. Las condiciones de atencién para los clientes por segmento son como

sigue:
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Cuadro N.° 4
CONDICIONES DE ATENCION PARA CLIENTES

Capital de Trabajo | Activo Fijo + Hip. Total
(PEN) Emprendedor (PEN) .
Tipod Tipod Limit Limit Limit Limit Exposicion
ipo de ipo de imite imite imite imite
Segmento pace . " . " ' (RMA)
Garantia Cliente Politica | Winner | Politica | Winner
_ Cliente 145,000 180,000 180,000 350,000 400,000
Con Garantia .
R1 No Cliente 120,000 145,000 180,000 350,000 400,000
. . Cliente 70,000 70,000 NA NA 70,000
Sin Garantia .
No Cliente 45,000 45,000 NA NA 45,000
_ Cliente 225,000 280,000 280,000 450,000 650,000
Con Garantia ;
R2 No Cliente 200,000 250,000 280,000 450,000 650,000
SinGarantia  Ci€Nte 95,000 95,000 NA NA 95,000
No Cliente 70,000 70,000 NA NA 70,000
_ Cliente 305,000 350,000 500,000% 600,000 850,000
Con Garantia .
R3 No Cliente 280,000 305,000  500,000* 600,000 850,000
. _ Cliente 140,000 140,000 NA NA 140,000
Sin Garantia .
No Cliente 140,000 140,000 NA NA 140,000

*Aplicado solamente a FDN Master, caso contrario 280,000 PEN

Fuente: Politica de créditos

Elaboracién: Propia

ELABORACION DE LA PROPUESTA DE CREDITO

Después de la visita al negocio y, al domicilio si fuera el caso; se ingresa la

informacion obtenida al ISTS, esta plataforma consta de 15 pestafas:

La primera pestafia “Buscar” se usa para buscar las solicitudes que se

requieran

La segunda pestafia “Nuevo” se usa para ingresar toda la informacién del

negocio; como numero de Ruc, Razén Social, direcciébn del negocio,

direccion del domicilio, régimen del negocio, estado civil del representante

legal, datos de accionistas, si fuera con garantia los valores de la garantia,

numero de contrato de suministro, monto a proponer y plazo.
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Figura N° 6: CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS-INGRESO D
SOLICITUD DE CREDITO

Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS

Elaboracion: Propia

Tercera pestafia — Editar, se usa casa vez que se requiere modificar algin

dato o ingresar unos datos

Cuarta pestafia — Guardar, se utiliza cada vez que se ingresa informacion a

la solicitud.

Quinta pestafia — solicitud check list, se usa para marcar los documentos

y formatos ingresados en la solicitud de crédito.
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Sexta pestafia observar, esta pestafia se usa para habilitar una solicitud que
por defecto se rechaza por informacion derivada del Buro de créditos (tales
como mal calificativo por deudas de consumo o por protestos de hasta s/

25,000.00).

Sétima pestafia Rechazar, si en la visita de campo el FDN identifica falsedad
en la informacién brindada, documentacion adulterada entre otros se debe
de ingresar una solicitud y RECHAZARLA explicando los motivos del
rechazo como medio de proteccion y en cumplimiento a la norma del banco.
También se puede rechazar la operacion por decisibn de mesa de
aprobacion, esto sucede cuando el OFICIAL DE CREDITOS no esta de
acuerdo con la propuesta de créditos o por tener el nivel de riesgo PCL por

encima del 10%. Y para en caso no se aceptaria una excepcion.

Octava Pestafia — VERIFICACION — en esta pestafia se ingresa la
Verificacion domiciliaria donde se describe el tipo de inmueble, zona ubicada

tiempo de residencia entre otros
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Flgura NO 7 CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS- REGISTRO DE
VERIFICACION DOMICILIARIA

Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS

Elaboracion: Propia

El resultado de verificacion debe de ser aprobada para continuar con la

elaboracién de la propuesta

Esta actividad es obligatoria para la aprobacion de las propuestas de crédito

y debe ser elaborado por el funcionario de negocios.
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Flgura NO 8 CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS- VERIFICACIONES
DOMICILIARIA'Y COMERCIAL

Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS

Elaboracion Propia

VERIFICACION - EVALUACION COMERCIAL, En la verificacién comercial
se realiza el costeo de la propuesta de créditos, esta puede salir aprobada y
rechazada cuando sale rechazada es posible solicitar excepciones para

continuar con el proceso de aprobacion.

Novena pestafia — aprueba, esta pestafia es de uso exclusivo del oficial de

créditos.

Decima pestafa - Buro de créditos, el buro de créditos es el filtro que se
usa en SBP, para obtener informacion del comportamiento financiero del
cliente, protestos de pagarés o letras, deuda coactiva de la SUNAT, deuda

con entidades no registradas, ademas de otras como movistar, claro etc.
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Flgura N°9: CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS-BURO DE CREDITOS
(CENTRAL DE RIESGO)

Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS

Elaboracion: Propia

Onceava pestafia — Ir Avales, se utiliza para ingresar los datos del cényuge,

los avales y/ 0 accionistas.

Doceava, décimo tercera y la décima cuarta pestafia son usadas

eventualmente, para la solicitar una excepcion en la solicitud.

La décima quinta pestafia- Formularios, esta pestafia se usa para
ingresar cada uno de los archivos requeridos por el oficial de créditos
tales como: formatos, PDTS Y DJA, ficharuc, sustento de activos como
maquinaria, sustento de ventas como facturas, boletas de venta
cuaderno de control, tasacién, DNIS, recibo de servicio, fotos de visita

entre otros.
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Figura N. 2 10: CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS- ARCH|VOS Y/O
ANEXOS

Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS
Elaboracion: Propia.

ANALISIS DE LOS ESTADOS FINANCIEROS Y RATIOS PARA EL

OTORGAMIENTO DEL CREDITO

Para el analisis financiero del negocio se deben de costear- ingresar la
informacion recogida en la visita comercial de esta forma se obtiene el
balance y el estado de pérdidas y ganancias real de la empresa para
después obtener las ratios requeridos que permitirdn llegar a conocer la

situacion econémica — financiera del negocio.

Proyeccion de ventas : este sirve para obtener el nivel de ventas real de la
empresa, el inventario, y el margen de utilidad, para el ejemplo se toma a
una Farmacia — negocio de comercio en la visita de campo se puede obtener

la informacion de las ventas reales diarias verificando el reporte de ventas
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del sistema de control de la farmacia, ademas del inventario actual de la
empresa, para hallar el margen de ventas se verifican los precios de venta
de las boletas y para hallar el precio de compra verificamos precios con las

facturas de compra.

;gpv:«mmc|~c»g-w§«1wg_ T — — l?;@gy"__

Scotiabank

Verificacion Comercial

Regresar | Regresarasolitud | Imprimir
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B CIEEE
Figura N° 11: CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS- COSTEO

Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS
Elaboracién Propia

Proyeccién de ventas y margen neto mediante informacion interna de
ventas: en la proyeccion de ventas se ingresa el monto de ventas diarias del
negocio con esto se obtiene el margen de ventas diarias y asi el margen de
ventas mensual, con esta informacion el sistema toma como margen neto al
menor margen obtenido entre la proyeccion de ventas y la proyeccion de

ventas y margen neto.
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Figura N° 12 CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS- COSTEO
Fuente: Intranet de Scotiabank-ISTS

Elaboracion: Propia

Proyeccién Final

En este punto se ingresa el promedio de ventas declaradas, otros gastos
mensuales que se requieren para el funcionamiento del negocio como gastos

de contador, alquileres, personal de limpieza etc.,
Estado de situacion

El estado de situacién o balance financiero se obtiene ingresando todos los
datos requeridos como el disponible que para el caso de la farmacia seria
caja chica y los depdésitos, exigibles: que para el caso no existe porque no
se vende al crédito; realizable: inventario este dato se obtiene de proyeccion
de ventas; activo no corriente: para el caso se consideran todo el mobiliario

y equipo que se usa en el negocio.

84

repositorio.unap.edu.pe
No olvide citar adecuadamente esta tesis
1



UNIVERSIDAD

NACIONAL DEL ALTIPLANO
Repositorio Institucional

Pasivo: ingresar los datos de pasivo requiere considerar todas las deudas de

la empresa y del representante legal o del accionista mayoritario.
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Figura N° 13: CAPTURA DE LA PLATAFORMA ISTS-COSTEO
Fuente: Intranet de Scotiabank

Elaboracién: Propia
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Elaboracién: Propia
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Elaboracién: Propia
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ANALISIS DE RATIOS.

Scotiabank es considerada una entidad conservadora donde lo primordial es
analizar la situacion econémica financiera de las empresas u personas que
requieran de un financiamiento, es por ello que el uso e interpretacion de los
ratios es la herramienta que determina en un 70% la factibilidad y aprobacién
de una solicitud de crédito. Las ratios que usa el ISTS para determinar la

aprobacion o rechazo de la solicitud son los siguientes:

1. LIQUIDEZ:

Activo Corriente / Pasivo Corriente

Esta ratio indica la capacidad de la empresa para cumplir con sus
obligaciones de corto plazo.

2. SOLVENCIA:
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Pasivo / Patrimonio neto

Todo lo que la empresa tiene (su activo) lo puede conseguir de una de las
siguientes formas con sus recursos propios (patrimonio neto) o mediante
recursos ajenos (pasivos) pero de una forma u otra tiene que pagarlo eso es
evidente.

La inmensa mayoria de las empresas cuenta, en mayor o menor medida,
con fuentes de financiacion ajena, es decir deudas que tiene que pagar:
podran ser o corto o largo plazo, para financiar inversiones o para cubrir
determinados gastos corrientes, procedentes de entidades bancarias o no,
con devengo de interés o gratuitos, pero deudas al final y al cabo.

3. UTILIDAD NETA SOBRE VENTAS:

Utilidad Neta / Ventas

Esta ratio se puede llamar ratio de rentabilidad de las ventas, significa que la
rentabilidad de ventas frente al costo de las ventas y la capacidad de la
empresa para cubrir los gastos operativos y generar utilidades antes de
deducciones e impuestos.

4. UTILIDAD OPERATIVA SOBRE VENTAS:

Utilidad Operativa/ ventas

La utilidad operacional esté influenciada no solo por el costo de las ventas,
sino también por los gastos operacionales de administracion y ventas. Los
gastos financieros, no deben considerarse como gastos operacionales,
puestos que tedricamente no son absolutamente necesarios para que la
empresa pueda operar.

5. PRESTAMO SOBRE CAPITAL DE TRABAJO:

Para este ratio primero debemos de hallar el ratio capital de trabajo:
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Capital de trabajo = Activo corrientes — Pasivos Corrientes

Préstamo/ capital de trabajo

Para Scotiabank, esta ratio debe de ser menor o igual a 1.

6. PRESTAMO SOBRE INVENTARIO:

Préstamo/ inventario

Para Scotiabank debe de ser menor a 1.

7. INDICE DE ENDEUDAMIENTO.

La ratio de IE, se halla sumando las cuotas de todos los préstamos vigentes
y el préstamo propuesto entre las ventas.

Scotiabank, tiene como maximo comprometer el 15% de las ventas para
pagar deudas.

8. CUOTA PROPUESTA

La ratio de cuota de endeudamiento se calcula dividiendo la cuota del nuevo
préstamo entre la cuota que se obtiene del balance.

Cuota del nuevo préstamo/ cuota endeudamiento

RECONSIDERACIONES

Se podran enviar a repechaje las solicitudes que fueron rechazadas por el
oficial de créditos en los casos que ameriten ser atendidas, por diferentes
fortalezas que se presenten ejemplo operaciones con garantia, negocios que
siendo R1 tiene un ingreso de ventas superior, operaciones que superen el

monto maximo a otorgarse de acuerdo a la politica de créditos.
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PROBLEMATICA DE LOS PROCEDIMIENTOS PYME DEL SBP AGENCIA

PARQUE INDUSTRAIL — AREQUIPA.

Estos procedimientos son de aplicacion general para todos los analistas de
créditos del pais, pero dentro de su estructura se observan los siguientes

problemas:

¢ No hay tiempo maximo de atencion en los procesos de aprobacion esto
por la carga operativa de los oficiales de créditos.
e La atencion de consultas de cliente de forma diaria resta mucho tiempo

para procesar operaciones de aprobacion de créditos.

e La atencion de consultas de los promotores involucra mucho tiempo en
los filtros de sus clientes.

6.3 DEL OBJETIVO ESPECIFICO N° 03 “PROPONER LINEAMIENTOS DE
MEJORAS PARA EL DESEMPENO DE PROCEDIMIENTOS Y
FUNCIONES DEL AREA DE NEGOCIOS PYME DE SCOTIABANK

AGENCIA PARQUE INDUSTRIAL AREQUIPA”

Después de realizar el analisis de las funciones y actividades de analista de
créditos si como de los procedimientos que tiene el Area de Créditos PYME
del SBP Agencia Parque Industrial, Como aporte del informe profesional se

ha podido determinar los siguientes Lineamientos de Mejoras:

EN CUANTO A LA PLANIFICACION DEL TRABAJO

En la planificacion del trabajo se observa que los funcionarios de negocios

estan sujetos a como se desarrolla el dia y esto se refiere a la disciplinas
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diarias es decir considerando que en las primera hora de trabajo es de
coordinaciéon con la fuerza de venta, esto incluye filtros de posibles
prospectos, estudio de casos, coordinar visitas del dia, etc., esta hora puede
ser interrumpida por los requerimientos de clientes que se presentan en
agencia, en el Scotiabank el funcionario de negocios es la primera persona
que debe de dar atencion a cualquier requerimiento del cliente que tiene
asignado y muchos de estos requerimientos no siempre se relacionan con el
tema de produccion sino son temas administrativos como estados de cuenta,
facturas de leasing, reclamos, apertura de ctas. Ctes., etc. es por eso que el
funcionario de negocios debe de aprovechar al maximo y de manera efectiva
sus tiempos ya que en el tiempo que resta después de atender a la fuerza
de ventas y a los clientes podra dedicarse a la elaboracion y presentacion de
expedientes. Ademas, se debe de tener en cuenta que, entre la quincena y
fin de cada mes, la presentacion de solicitudes por parte de los promotores
de venta es mayor a la capacidad de atencion de un funcionario de negocios
considerando que el funcionario de negocios debe de atender también a los
clientes tutelados quienes debe de recibir un trato preferencial por el buen
score interno que tiene con el SBP. Por lo que debe de Redistribuirse la carga

laboral de los funcionarios de negocios.

EN CUANTO A LA EVALUACION DE CREDITO

Se tiene que las plantillas de evaluacion — costeo hay costos en el estado de
pérdidas y ganancias que se toman de forma porcentual al ingreso llegando

a tener gastos de familia que superan los s/ 15,000.00 esto hace que se quite
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capacidad de pago al cliente, considerando gastos que no son reales y se

obtiene un resultado irreal de la evaluaciéon del cliente.

APROBACION DE TASA — TEA

La aprobacion de tasa se debe de solicitar después de la aprobacion de la
linea de crédito; las mejoras de tasas se manejan bajo horarios de atencion,
pero algunas veces se han aprobado con una demora significativa lo que

genera retraso en la respuesta para el cliente.

Por lo que se propone que el funcionario de negocios asigne el monto de
gastos familiares de acuerdo a la informacién levantada en la visita al

negocio.

EN CUANTO A LOS PROCEDIMIENTOS DEL AREA DE CREDITOS

No se considera un horario para la atencion de consultas por parte de los
oficiales de créditos, el cual puede ser en cualquier momento del dia,
exigiendo inmediata respuesta, muchas veces interrumpen y atrasan el
trabajo del oficial de Crédito. Se sugiere generar horarios de atencion, estos
podrian ser después de las consultas del Area de Ventas es decir de 09:25
a 9:55 a.m. y después de las visitas de campo es decir de 2:30 p.m. a 3:00
p.m., con lo que ya no se interrumpiera el trabajo oficial de créditos en cuanto

a la resolucion de solicitudes de créditos.

En cuanto a las politicas de créditos, se sobreentiende que estas estan
formuladas para minimizar el riesgo al momento de aprobar una solicitud y

se asegure el retorno del préstamo a través de un impecable récord de
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créditos de cada cliente, sin embargo, hay lineamientos que no se ajustan a
la naturaleza de la operacién. Se propone que para los casos de evaluacion
de créditos para obras civiles que los lineamientos sean restructurados de

acuerdo a la capacidad y requerimiento de cada cliente.

6.4.DEL OBJETIVO GENERAL. “DESCRIBIR LA ORGANIZACION DEL
AREA DE NEGOCIOS, LAS FUNCIONES Y ACTIVIDADES QUE
DESARROLLA EL FUNCIONARIO DE NEGOCIOS PYME DE
SCOTIABANK AGENCIA PARQUE INDUSTRIAL AREQUIPA PERIODO

2014-2016".

En el presente Informe Profesional se ha procedido a describir el desarrollo
y andlisis de funciones y actividades del funcionario de negocio pyme y de
los procedimientos del Area de Créditos Pyme en la agencia Parque
Industrial — Arequipa, en los objetivos especificos 01 y 02 del presente

informe.

En el desarrollo de estas labores se toman la diagramaciéon del proceso de
otorgamiento de créditos PYME por parte del SBP, el mismo que implica la
participacion de diferentes areas como son: la fuerza de venta ( promotores
de créditos), FDN, Oficiales de créditos, el area legal en caso de hipotecas y
administracion de créditos conformado por talento humano especializado en
ventas de intangibles siendo su principal funcion la captacion de clientes
nuevos Yy recoleccion de documentacion exigida por las Politicas Crediticias
Del SBP (llenado de solicitudes y armado de expedientes), es muy
importante su aporte en el proceso puesto que ellos representarian laimagen

de Scotiabank ante los clientes nuevos al ser el primer contacto entre el
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cliente y el banco; EI funcionario de negocios PYME recibe estos
expedientes para proceder con la programacion de visitas a clientes, la
realizacion de una evaluacion con esta informacion, para darse una opiniéon
favorable o no, de darse opinion favorable es enviada al Oficial de créditos
para su revision final, caso contrario es rechazada. Finalmente, si la
operacion es aprobada, se completara el file de créditos para ser entregado
al jefe de servicios de la agencia si se trata de una operacion sin garantia si
se trata de una operacion con garantia se armara el file para que el area de
servicio de banca de negocios active la operaciéon y poder desembolsar. Asi
como la descripcion que se ha realizado en los objetivos especificos del

presente informe.

94

repositorio.unap.edu.pe
No olvide citar adecuadamente esta tesis
1



. UNIVERSIDAD

NACIONAL DEL ALTIPLANO
Repositorio Institucional

DISCUSION

Considerando los resultados del presente trabajo se concuerda con lIbafiez
(1999) ya que en su tesis indica que efectivamente existe relacion con el trabajo
que se desempeiia en Scotiabank tal como se afirma dentro de las actividades
a realizar diariamente, ademas en los casos judicial tiene resultados directos
sobre la rentabilidad de la cartera considerando que se busca reducir la mora y
con ella la provision. También se concuerda con Apaza (1998) ya que segun lo
revisado se puede afirmar que existe relacion con el trabajo anteriormente
mencionado y las actividades que realiza un Funcionario de Negocios de
Scotiabank que son Revision o Fiscalizacion de solicitudes de créditos con sus
expedientes, estos deben de cumplir con los lineamientos de la politica de
creditos vigente; posteriormente se programa la visita al negocio, es en esta
visita donde se busca identificar todos los indices de riesgo que pueda traer
aprobar el crédito, por lo tanto esta etapa de la evaluacion crediticia es la mas
importante porque de esta actividad dependera contar con la informacion
cualitativa y cuantitativa que determina cual es la capacidad de apalancamiento
financiero de la empresa y si esta empresa 0 negocio cumple también con las
condiciones cualitativas que daran la confianza de que se cumplira con el
cronograma de pagos y de esta forma minimizar el riesgo que en términos
financieros esta directamente relacionado a minimizar mora. Se comparte lo
indicado por Davila (1999) ya que al igual que este trabajo se indica que los
responsables de la recuperacion de los créditos inciden directamente en el
comportamiento de la cartera de créditos del fondo rotatorio ya que no se
lograron aplicar la mayoria de procedimientos y esto incidié en que no se logre

recuperar los créditos otorgados que indican un alto indice de morosidad.
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Ademas se concuerda con Pocohuanca (2018) ya que de igual forma se
compararan las actividades entre bancos, y se puede concluir que las
actividades, responsabilidades y funciones que tienen una evaluacion crediticia
buscan analizar la evaluacién de créditos y su repercusion en el indice de mora,
tal y como se ha descrito en el presente informe profesional porque ambos

trabajos guardan estrecha relacion.

96

repositorio.unap.edu.pe
No olvide citar adecuadamente esta tesis
.|



. UNIVERSIDAD

NACIONAL DEL ALTIPLANO
Repositorio Institucional

CONCLUSIONES

En el informe de trabajo profesional se llego a las siguientes conclusiones:

Primero.- Segun el andlisis realizado, en Scotiabank dan las metas al inicio del
afno Canadiense estas metas deben de ser cumplidas mensualmente incluyendo
si el FDN (Funcionario De Negocios) toma vacaciones, esto se vuelve una
problematica ya que no hay un funcionario de negocios volante que pueda cubrir
el puesto durante el periodo de vacaciones, la cartera de clientes es cubierta por
otro funcionario de negocios de la agencia esto no resulta optimo ya que el
funcionario de negocios encargado no se abastece para manejar las dos carteras

y se crea un desfase en el logro de las metas..

Segundo. - No hay tiempo maximo de atencion en los procesos de aprobacién
esto por la carga operativa de los oficiales de créditos y la atencién de consultas
de cliente de forma diaria resta mucho tiempo para procesar operaciones de

aprobacion de créditos.

Tercero. - En cuanto a las politicas de créditos, estas estan formuladas para
minimizar el riesgo al momento de aprobar una solicitud y se asegure el retorno
de los préstamos a través de un impecable récord de créditos de cada cliente,
sin embargo, hay lineamientos que no se ajustan a la naturaleza de la operacion.

Pudiéndose proponer nuevos lineamientos para mejorar dichos procesos.
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RECOMENDACIONES

Primero. — Se recomiendan que, frente al problema del exceso de la carga
laboral del funcionario de negocios, se debe contar con suficiente numero de
funcionario volantes para que puedan cubrir al funcionario de negocios durante
su periodo vacacional, y redistribuya la carga laboral a los funcionarios de
negocios incrementando personal que cumpla las mismas funciones en su
defecto redistribuir, a poyandose en el area de plataforma de servicios al cliente,

para poder lograr las metas programadas.

Segundo. — Se recomienda incrementar el numero de oficiales de créditos con
la finalidad de agilizar la aprobacion de propuestas de créditos que presentan los
funcionarios de negocios PYME. Se sugiere generar horarios de atencion, estos
podrian ser después de las consultas del Area de Ventas y después de las visitas
de campo, con lo que ya no se interrumpiera el trabajo al oficial de créditos en

cuanto a la resolucién de solicitudes de créditos.

Tercero. - Se recomienda que los lineamientos propuestos en el objetivo niumero
tres sean considerados por la institucion para poder superar y mejora los

problemas que existen en la institucion
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ANEXOS

& scotiabank

SOLICITUD DE CREDITO PEQUENA EMPRESA B Y MICROEMPRESA (PYME)

Datos del cliente | BTN i
[ RUCiCUDN FRezon SociallApelidos y Nombres - Tipo de Organizacion |
H |
{ Gire [ Detalie Gl T v iCalle NolMz/lLote i U
| Actvidad
I

| Distrite Provincia Departaments | Teléfons
|

Datos de ia Conyuge (s6io persona natural) i
‘ R.U.C/CUDNI Razdn Social/Apelides y Nombres Tipe de Organizacidn

Patrimonio personal del duefio (solo persona natural)

Tipe de fnmuakiel | Valor Autoveilio Walor Comercial Tipo de Inmueble 2 Wakor Auloveilod Valor Comarcialf |
Tipo vehiculol Marea y Modele ] Afio | Walor Comercial | Tipo de Vehiculo 2 Marca y Modelo b Adio T Valor Comercial |
. |
Dates del Avalles) o Fiador{es)
| Apellides vy Nombres | Razén Social Documento Direccian T Gonyuge Documento
identidad Identidad
1
2
Patrimonic personal del avales)
f Tipo de Inmueblet | Valor Autovalas Valor Comercial Tipo de Inmueble 2 Valor Autovaliad Valor Comerciald
Tipo vehiculo 1 Marcz y Modelo | Afio Valar Comercial | Tipo de Vehicula 2 Marca y Medelo ‘ Afo ‘ Valor Comercial
ingresos del Aval{es)
Aval | Ingresos 5/ Independidependients Razon Social Empresa Antighedad Cargo
1 i Laboral
Aval | Ingreses S Independidependiente Razdn Social Empresa Antighedad Cargo ]
2 ‘ Laboral
~ _Patrimonic personal del av.ifes)
fipo ae Inmueble’ | Valor Autovalis Welor Comercial | Tipo de inmueble 2 | Valor Autovakied | Walor Comercials
Tipo vehiculo 1 Marca y Modelo | Afio Valor Comercial | Tipo de Vehioulo 2 Marca y Modelo ‘ Afio | Valor Comercial |
|
Sobre el préstamoe solicitado
| Producto? Manto seiictado Moneda Plaze Total | Forma de desembolso Desting 1
Froducte? Monte solicitardn? Moneds | Plaze Totzl i Farma de desembolse Desting2
Productod Monto solicilados Moneda " FPlazo Total | Forma de desmbolse Destinagd

Deglara{ames) oue e informacion proporcionads es auvténtics y autorizolemos) sl Banco e realirer su verificecion

Duefio o Representante Legal del Negocio Avales o Fladores Ve Bo.FDN
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Para ser llenado per el Banoo
AREA COMERCIAL
“[Japrobadn

'_.El-kcnmiende L

R Shidiciones creditiEisy aprobadas T restmentagas e S Liman
Producto Destino Moned Mamnto Cuota Pzo Total | Pre gracia | TEA Garantias 1er. Veto.

Condiciones crediticias aprobadas | recomendaci
—
Firma y Selie Funcionario de Negocios Firma y selio Gerente Agencia | Gerente de Banca

MESA DE DECISION
. D Aprobada D Aprobado con modificacian D Densgadn -

Condici it -ES EE bad IIM dad.

Tipo de Cradito Monto crédito Moneda Tasa Pzo Total
Observaciones
__ Oficiai de Mesa de Decision Jefe de Wiesa | Gerente de Creditos

£.0028/08 2018
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£ Scotiabank
CONTRATO DE CREDITO Y/D LINEA DE CREDITO

Conste porel presente documento el contrata de olorgamiento de crédito que celebran de una parte SCOTIABANK PERI S.AA
{EL BAKGO): con RUC M. 2010[@4314&1 cm&mrﬁ.ﬂ&;&m@ _'-_';mste DenegmN 822 5anIsidro, Lima, debidamenter -«

T U ormia” e integranie del
presente contrato y de la otra parfe EL CLIENTE cuyes generales de Fey s mﬁn:an en la SOLICITUD, con la intervencion det
FIADOR, cuyas generales de ley se indican en la SOLICITUD.

El presente cantrato se nige por los téminos v condiciones siguiantes:

PRIMERC: OBJETO DEL CONT RATO

Por el presente contratc, £EL BANCO conviene en realizar una evaluacion credificla v, st lo determina, padra olorgare a EL
CLIENTE un crédito 6 una linea de crédito hasta por la suma sefialada en la SOLICITUD. En caso EL BANCO conceda una linea
de credito, EL CLIENTE podré hacer uso de ésta en una o varias opsraciones, previa aprobacion de EL BANCO hasta por un
manic no superior al maximo aprobado. Queda expresamente establecido que EL BANCO puede, en cualguier momento y sin
expresion de causa alguna, variar, limitar o restringir el uso del crédito aprobado.

En caso EL BANCO haya concedido a EL CLIENTE un crédito de acuerdo a lo solicitado, EL BANCO evaluara, &l vencimiento de
dicha facilidad y en funcitn al desempefio de EL CLIENTE, el otorgamiento de una linea de crédito, la misma que en caso de
. blorgarse, quedara sujeta a los términos y.condiciones del presente contrato.

Para & acceso al crédito, conirol en los pagos e Weniificacion de EL CLIENTE, EL BANCO podré expedi una tareta plastificada

.personal e intransferible, cuyo cosio serd asumido por el CLIENTE, de acuando a lo sefialado en la Hoja Resumen, que
debidamenle suscrita porlas partes, forma parte integrante-del prasente contrato (HOJA RESUMEN), pudiendo EL BANCC cangar
dicho costo en cualesquiera de las cuentas de EL CLIENTE, sobregirdndolas si fuera ef caso. Pars los efectos, EL CLIENTE
autoriza & EL BANCO a debitar de cualuisra de sus cuentas el importe gue corresponda por dichos concapios, incluso a
sobregiranas. Asimismo, EL CLIENTE se compromete a cancelar ef crédito otorgado por EL BANCO.

El (los) desembolsa(s) del (de los) crédito(s} podra(n) realizarse en una cuenta corriente especial que para dicho efecto maniendra
EL CLIENTE en EL BANCO, en cuyo caso EL CLIENTE autoriza a EL BANCO a proceder al (2 los) camo(s) en dicha cuenta de
las cuotas de amortizacion respectiva yio demés cargos que deriven de |a operacion @ la que se confrae el presente contrato, En
caso de producirse un evento de incumplimiento, EL CLIENTE declara que |a autorizacion gue otorga es imevocable v se abligz a
mantener fondos suficientes en la cuenta a lus efectos de cubrir en la oportunidad de cada vencimiento, los cargos respectivos.

SEGUNDO: PAGO DEL CREDITO Y/O DE LOS MONTOS DESEMBOLSADOS BAJO LA LINEA DE CREDITO

Forma de pago

EL CLIENTE se obliga a cancelar el crédito y/o los mentos desembolsados bajo la linea de crédito, segun comesponda, mediante
el pago de cuotas mensuales, con los vencimientos y montos sefialados en el cronograma que forma parte integrane del presente
contrato y cuya copla EL BANCO pondra a disposicion de EL CLIENTE con ocasion de la utiizacion de la referida linea v que el
misma suscribira como sefial de conformidad con la liguidacion alll detallada.

Lugar de pago
El pago de las cuotas que amortizan &l crédito yio los monios desemboisados bajo la linea de crédito, segun corresponda, debera
efectuarse obligatoriamente en los establecimientos autorizados por EL BANCO,

Moneda de pago

El pago de todas las cuatas y/o los montos desembolsados bajo la linea de crédito, sequn cormesponda, debera realizarse en la
moneda sefialada en la HOJA RESUMEN. No obstante, EL BANCO se resarva el derecho de aceptar &l pago de las cuoias en
moneda distinta a la pactada, de acuerdo con las especificaciones siguientes:

(i} Para créditos otorgados en dalares americanos, EL BANCO pedra permitir el pago en moneda nacional al tipo de cambia venta
vigente en EL BANCO en |z fecha de pago, 0 en la fecha de vencimiento, el gue fuera mayor.

(iiy Para créditos oforgados en moneda nacional, EL BANCO podré permitir el pago en moneda extranjera al tipo de cambio
compra vigente en EL BANCO en fa fecha de pago, ¢ en Ia fecha de vencimiento, el que fusra menor,

Emision del Titulo Vaior

En respaldo de sus obiigaciones frente a EL BANCO, EL CLIENTE hz entregado 2 este Ulimo un pagarg emitido en forma
incompleta habiendo obtenide de EL BANCO una copia del mencionado titulo valor, asi como un documento con instrucciones
para su llenade. Frente al incumplimiento de las obligaciones a cargo de EL CLIENTE, EL BANCO queda facultado a completar el
pagaré antes indicado, por el monto que resulie de las obligaciones vencidas y no vencidas que EL CLIENTE mantenga frente a
EL BANCO, incluigos intereses compensalorios producto del financiamiento, asi como los intereses moraiorios comespondientes,

£.0028/06.2018
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cualgulera sea | moneda en gue hubieran sido pactadas. EL CLIENTE renuncia expresamente 2 su derecho a incluir en el
mencionado pagaré una clausula que limite su transferencia, reconociendo el derecho de EL BANCO a negociar librements al
referido titule valor. EL CLIENTE deciara que EL BANCO ha puesta en su conocimiento los mecanismos de proteccion que 1z ley
parmiite para |Zemision o.aceptacion deti {REOMat0g - 7% bt T S B e g,
: A SheETa S R SATE A e e SRR e .
Intereses y comisiones aplicables al pago del crédito.ylo los montos desembolsados bajo la linea de crédito
EL CLIENTE declara gue $e le ha absuelto todas las dudas v que ha sido efectiva y previamente informado de las tasas de
inferés, comisiones, penalidades y gastos que sean aplicables al créditn materia del presente contrate, de acuerdo con io
sefialado en el TARIFARIO vigente de EL BANCO, el mismo que es exhibido al plblico en todas sus oficinas y tuya parte
pertinente. EL CLIENTE declara conocer y aceptar. Los montos anfes mencionados, que constan en 'a HOJA RESUMEN., se
devengaran & parir de fa fecha de suscripcion del presente contrato v podran ser debitados autométicamente de cualguiera de las
cuentas que mantenga EL CLIENTE en EL BANCO, aln cuando las mismas mantengan suficiante provision de fondes o na.

En caso EL CLIENTE incumpla con cualesquiera de las obligaciones esiipuladas en el presente conirato, quedarg obligaco &
pagar la penalidad por pago tardio, adicional al interss compensatorio, segun el cargo fiio acumulade al nimen de dias de atraso
fljado por EL BAWCO para sus operaciones activas, el mismo que se devengara hasta la fecha en gue se produzca iz total
cancelacion de las cuotas impagas. La citada penalidad por pago tardio seré exigible sin necesidad de que EL CLIENTE sea
requerido al pago, de conformidad con el articulo 1333° dal Codigo Civil,

Asimisme, EL CLIENTE reconoce y acepta que cuando las condiciones del mercado asi lo ameriten v in nacesidad de
intervencion, autorizacion previa o confirmacion posterior por su parte, se realizara;

(i) La modificacion ylo establecimiento de nuevas tasas de interés, comisiones, penalidades y gastos aplicables (incluyendo ia
prima de seguro referida en la clausula cuarta). Dichas modificaciones entraran en vigencia a los cuarenia y cinco {45) dias
calendario de comunicadas a EL CLIENTE mediante los mecanismos de comunicacion establecidos en la presente clausula:

(i) La modificacion de cualesquiera de las condiciones en el crédito materia del presente conlrale diferenies a tasas de interas,
Comisiones, penalidades y gastos (incluyendo ef monto de la linea de crédito). Dichas modificaciones entraran en vigencia a los
cuarenta y cinco (45} dias calendario de comunicadas a EL CLIENTE medianta los mecanismos de comunicacion establecidos en
la presente clausula.

No obstante, lo indicado en el parrafo precedents, en caso de cambios que resulten beneficiosos para EL CLIENTE, tanio éste
como EL BANCO acuerdan que la informacion sobre dichos cambios seran comunicadas  a fraves de Scotia en linea
www.scotiabank.com.pe.

En caso los cambios impliguen una modificacion del cronograma, EL BANCO emitird un cronograma con las nuevas condiciones
en la oportunidad que comesponda,

. Las parles acuerdan gue se utiizardn como mecanismos de comunicacion la publicacion en cualouiera de los madios de

~ comunicacion que EL BANCO tenga a su disposicion, avisos escritos al domicilio de EL CLIENTE ylo comunicados en television
ylo radio ylo periddicos y/o mensajes por medios electronicos y/o avisos en sus Iocales y/o pagina web y/u ofros medios gue EL
BANCO cuente 2 su disposicion. En dichas comunicaciones se indicarz de manera expresa que EL CLIENTE podra dar por
concluido el presente contrato conforme a lo sefialado en el mismo. La permanencia o continuacion en el use de los servicios por
parte de EL CLIENTE, significara su total aceptacion a las referidas modificaciones, por lo que de no estar confome con elias, EL
CLIENTE debera, manifestarlo por escrit dentro de los 5 dias de recibida la comunicacion yio tomada conocimiento de la misma,
cesando en ese caso el sarvicic no aceptado, previo pago de lo adeudado y demas obligacicnes directa o indirectas que EL
CLIENTE mantenga.

Compensacion

EL CLIENTE autoriza a EL BANCO a hacer suva cualguier suma de dinero, bien o valor en general gue par cualguier concepio le
hubiese depositado ¢ entregado a2 aquel, para aplicaric &l pago de sus deudas en case exista algin incumplimiento de las
MISMEs.

Imputacion de los pagos que efectiie EL CLIENTE
Cualquier pago que efectie EL CLIENTE se aplicard primero a los gastos, luego a los intereses y finaimente al capital, salvo que
EL BANCO fije un orden de imputacion distinto.

Pagos anficipatios

EL CLIENTE podra reglizar pagos anficipados de sus cuotas por vencer dal crédito y/o de los montos desembolsados bajo |2 linsa
dz crédito, seqln comesponda, Dichos pagos anticipados seran efectuados de la sigulente forma:

bj EL CLIENTE debera encontrarse al dia en sus pagos.

$.0028/06.2016
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De verificarse cualesquiera de las causales de incumplimiento antes indicadas, EL BANCO podra opter par dar por vencides todos

Ios plazos de las obiigaciones de EL CLIENTE y en consecuencia solichar el pago inmediato de las mismas: o en su defecto,
. resotverseb Centrato.de caniomidad-oom46: establéctin encel. articulo: 1430%del. Codigo-Civiby exigir-el. pago=totabadat.cridits
iSOG previa dedcTion O e B S et A0S Tas0s BFITIOHE s tiligacienes ventidas e nsolitas nchita
* Ios Intereses compensatorios y moratorios sefialados en 1a HOJA RESUMEN,

En las causales de resolucion establecidas en los literales &) &l d), Iz resalucién de pleno derecho operard desde lafecha en que
esta decisian es comunicada & EL CLIENTE. En las causales de resolucion establecidas en ios literales del g) al ), EL BANCD
comunicard la resalucion de manera posterior a EL CLIENTE. Este aviso posterior se efectuara en un plazo no mayor 2 los 7 dias
calendario de producida 1a resolucion '

OCTAYA: DACION EN PAGO

En caso se veriiicase los supuestos indicados en |a clausula precedente, EL CLIENTE se obliga a entregar fos bienes objeto del
financiamiento u ofro 2 discrecion de EL BANCO en calidad de dacién en pago, con el fin de cancelar yfo amoriizar la ceuda
impaga.

EL BANCO se reserva el derecho de aceptar |2 dacion en pago, en cuyo caso queda facuado a contratar los senvicios
especializados de un fercero a fin de tasar dichos bienes de acuerdo & su estado y a las condiciones de mercado, e costo de la
tasacion sera de cuenta de EL CLIENTE. Si el valor del bien, saglin la tasacion indicada, cubriese integramente Ja deuda impaga, _
EL BANCO procedera a cancelar la obligacion. No obstante en caso el vaior fuese menor o insuficiente, EL BANCO se reserva el
derecho de cobrar la diferencia,

El CLIENTE autoriza a cualquier persona que se encuentre en su domicilio enfregue los bienes a EL BANCO o-a un tercere
designado por éste, can |z sola comprobacion de la ocurencia de cualesquiera de los supuestos sefatados en la clausula sexta.

NOVENA: DECLARACIONES

EL BANCO no asume ninguna responsabilidad alguna respecto a la entrega oportuna de los bignes v las condiciones de
funcianamiento y calidad de los mismos, incluidos el servicio de garantia y post-venta. EL CLIENTE declara que el cradito que
recibe de EL BANCO serd necesariamente utilizado en beneficio de la sociedad conyugal, de ser el caso,

De conformidad con las normas vigentes, ia informacion proporcionada para |a obtencién del presente crédito tiene carécter de
declaracion jurada.

31 EL BANCO llegara 2 establecer falsedad de toda o parte de la informacién solicitada podré iniciar las acciones penales
comespondientes.

DECIMA: FIANZA

EI FIADOR se obliga frente & EL BANCO en forma solidania, incondicionada, imevocable e ilimitada, a fin de garantizar todas las
deudas y obligaciones directas e indirectas, existentes o futuras, incluyendo Intereses, gastos, costos, costas, tributos y/o todo
ofro concepto derivado de las obligaciones que EL CLIENTE asuma frente & EL BANCO. Asi, ante cualquier incumpiimiento de EL
CLIENTE, el FIADOR se obliga a pagar el importe vencide & insoluto del presente crédito a s6la reguerimiento de EL BANCO. La
presenie fianza se olerga por fiempo indefinido, asimismo, ef FIADOR autoriza a EL BANCO 2 cargar el importe de la deuda en
cualesouiera e ias cuentas que mantenga en EL BAMCO. EI FIADOR acepta desde ya cualquier primoga o modificacion que
pudieran acordar las paries contratantes respecto de fas obligaciones asumidas por EL CLIENTE.

DECIMO PRIMERA: CESION

Si EL BANCO gecidiese ceder los derechos gue se derivan del presente contrate, incluldas las garantias, la comunicacion
fehaciente de esta cesion podra ser realizads indistintamente por EL BANCO o por el cesionario en cualquier momento, incluso en
&l momento mismo en que e cesionario exija al CLIENTE el pago de las cuotas que conforman el cradito.

DECIMO SEGUNDA: AUTORIZACION PARA MANEJO DE BASE DE DATOS

EL BANCC es una institucion financiera que forma parte del grupo econbmice internacional de The Bank of Nova Scotia (en
adelante el “Grupo Scofiabank”). £l Grupo Scofiabank ejerce el cantrol sobre un conjunio de empresas del sistema financlero,
sequros ¥ de AFP, asi como sobre empresas vinculadas al memcado de valores, entre otras, tanio en el Perd como en el
extranjero, las cuales, por razones de sinergias, mayor eficiencia y calidad de servicios, comparten proceses de negocio,
estructuras gerenciales y sistemas tecnologicos de alcance transfronterizo, dentro de los alcances permitidos por k2 ley.

La informacion sobre la identificacion del CLIENTE, o datos que permifan hacerlo ideniificable (p.e. datos biométricos), asi como
sobre la informacion personal, financiers, crediticia, incluyendo informacion calificada come datos sensibles por la ley,
proporcicnadz, de forma oral, escrita o electrdnica, por EL CLIENTE u oblenida a través de ofras personas, scciedades yio
instituciones {plblicas o privadas, nacionales o extranjeras) es considerada como Datos Personales. Cuando el CLIENTE cea
persona juridica o patrimonio autdnomo, el BANCO podra acceder a los Datos Personales respecto de cada persona autorizada,
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¢) Al aceplar pagos anticipados, EL BANCO procederd 2 la reduccion de infereses compensatorios comespondientes.

En el supuesto que el pago anticipado fuera realizado por un tercero, esie N0 podra instruir su aplicacion a reducir |2 cuota o el

s ptazl)._e on & Icrncdai las parte&afuo J up ue D (_de manera expr ¥ oportuna o conteario, dicho oas -
prepaga s apiicado 4 reducl ef orlo 66 T8 clols Taie O—'-‘:éSIU‘éuaE aerpresa T ey i !i‘.

Cancelacion anticipada

El CLIENTE podra cancelar anticipadamente &l fotal de su crédio yio del (de los) monto(g) desembolsado(s) baje la linea de
crédito, sequn corresponda, Dicha cancelacion anficipada estard suieta a la reduccion de infereses compensatorios que
corresponda.

EL CLIENTE podra efectuar pagos anticipados con la conformidad de EL BANGCO, En caso EL CLIENTE realice un prepage fotal
del préstamo, debera pagar |z Penalided por Cancslackdn Anticipado que se indica en la HOJA RESUMEN que EL CLIENTE
declara conocer y aceptar. Los prepagos se imputaran en la forma que EL BANCO determine, en cuyo caso este Glimo
comunicard @ EL CLIENTE el nuevo cronograme de pagos, el que para fodos los efectos sustiuica al consignado en la HOJA
RESUMEN.,

La citada comision sera carpada autenaticamente en cualquiera de las cuentas del CLIENTE y podra ser modiicada por el
BANCO, en cualquler momento, o cual seré comunicado por el BANCO al CLIENTE. Dicha comunicacion formara parte
integrante del Contrato y tendra el caracier de definitiva y concluyente para este ulimo.

Mandato con representacién

Sin perjuicio de o expuesto, EL CLIENTE se obliga a clorgar & favor de un tercers que EL BANCO desianard oportunamente un
mandato con representacion, facultandclo a concretar la transferencia del {de los) bien(es) que adquiere medianis el presente
financiamiento, cuando dichg financiamiento estd destinado a ia adquisicion de bienes de consumo ylo capital de trabajo. El
mandato se otorgara de acuerdo a Ias condiciones y plazos gue estime EL BANCO, en el supuesto que EL CLIENTE incurra en
situacion de morosidad o incumplimients en &l pago. En tal sentido, EL CLIENTE se obliga 2 suscribir les documentos pliblicos y
privados que sean necesarios para concretar el mandato, previo requenmisnto por escrito de EL BANCO.

Informacion periddica
EL CLIENTE podra consuftar &l estado de situacion del crédito y/o (a finea de crédito en el momento que lo desee a través de los
funcionarios de creditc comespondientes ubicados en la red de agencias de EL BANCO.,

TERCERA: DE LA LINEA DE CREDITO
En caso EL BANCO otorgue a EL CLIENTE una linea de crédits, la misma se regiré por las condiciones del presente contrato y en
particuiar por |as condiciones sefialadas en la presente clausula:

La linea de crédito que sg otorga tiene e caracter de revolvente v de libre disponibilidad.

~ Queda claramente establecido que EL BANCO no aceptara sobregiros en la linea de crédito. Asimismo, EL BANCO podra
suspender la utilizacion de Iz finea e crédito, en los cazos que EL CLIENTE incumpla con &l pago oporuno de las obiigaciones 2
su carge, segun los estados de cuenta referidos en la presente clausula,

Lz linea de crédito seréd cancelada por EL CLIENTE a través de los pagos mensuales que realizard en la misma moneda de la
linea de crédito, por los importes que EL BANCO indique en los cronogramas comespondientes a cada desembolsg, por concepto
de capital, intereses, seguro de crédiio, comisidn de mantenimiento y tributos comespondientes que constan en la HOJA
RESUMEN

EL CLIENTE debera efectuar los pagos efectuados, directaments a |a cuenta corriente abierta para tal fin, la misma que se indica
en LA SOLICITUD, o bajo la modalidad que EL BANCO previamenie le indigue.

El plazo de |a linea de crédito es anual, renovable en forma autematica por periados iguales, siempre y cuando EL CLIENTE haya
cumpiido en pagar sus cuotas en la forma v en los piazos establecidos, v relna o manienga las condiciones estahiecidas en EL
BANCO para tal efecto,

SEGUROS

CUARTA: SEGURO DE DESGRAVAMEN

Las partes acuerdan que el Banco, sin estar obligado 2 eflo, podra contratar y mantener vigente, por cuznta v costo del
Clients, un seguro de desgravamen que cubra el riesgo de incumplimienio en el pago de las obligaciones del Ciiente
por causa de muerte o invalidez tofal y permanente, hasia por |a cobertura maxima del saldo de capital adeudado, ds
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acuerto a los témminos de este tipo de pdlizas. con una Compafila de Sequros a su safisfaceion v que consia en iz
Hoja Resumen. Si el Cliente eligié contratar el sequro a través del Banco, el Banco no asume ninguna responsabilidad
vinculada 2 la cobertura, limites y exclusmnes de Ia pohza de sequro antes mencmrada ésta se limifa sclo a la
éon_hatac:m‘o mnw&cﬁ' ek > :Jos falietossnformstivess.
oforgados por la compaiila de seguros defoonsormncTac; con los scnaladn enel Reglamentu’ Marco de Comercrahzacron
de Productos de Sequros aprobado por Resglucion SBS N° 2996-2010 y/o sus modificatorias.

En caso de ocurir un siniesfro cubierto por el seguro, ¥ en tanto s informe oportuna y documentadamente |z
ocurrencia de dicho siniestro, va sea al Banco o & la Compafila de Seguros que emite la poliza, el Banco cobrara
directamente la indemnizacion que corresponda para su aplicacion a las obligaciones del Clienfe.

El Cliente asegurado autoriza a |la Compafiia de Seguros contratada por el Banco, en caso de ocurir un siniestro que
requiera de la cobertura de la poliza contratada, a acceder a la historia clinica en ! momento que fo requiera para las
evaluacionee correspondientes. En easo de incumplimiento a lo indicado en |a presente clausula, e Cliente aseguradc
perdera todo tipo de derecho de indemnizacion.

En caso que el Cliente no desee contar con el seguro ofrecida por el Banco, fiene la opeidn de contratar uno por su
cuenta y endosario a faver del Banco, siempre que el mismo brinde coberturas y plazos similares o mayores requaridos

~ por el Baneo, asumiendo el Cliente el costo de la comision por el estudio y administracion de poliza endosada que se
encuenira sefialada en la Hoja Resumen. En defecto a lo antes indicado, &l Cliente autoriza al Banco, de forma
irrevocable a contratar un segurc de desgravaman cuyas condiciones se encuentran descrrLas en la pagina web dal
Barico.

El Clienfe declara haber recibido previamente ioda le informacién referente al seguro detallado en los numerales
precedentes, incluyende el nombre de la Compafiia de Seguros, los riesgos cublertos, manto de la prima, exclusiones y
el plazo para reslizar los reclamos. Asimismo, declara haber recibido conforme el Certificado de Seguros
correspondiente,

QUINTA: SEGURO DEL BIEN, SOAT y GPS

Las partes acuerdan en que es obligacion y de responsabilidad del Cliente el que durante la vigencia del cradito y
mienfras mantenga obligaciones de pago con el Banco, elfios bien/es cuya adguisician se ha financiade en mérito al
presente contratc y sobre ios cuales se haya requerido constituir garantia en respaldo del crédito vio de las las
obligaciones & cargo del Cliente ante el Banco, identificados en el Anexo 1 del Contralc de Garantias Mobiliarias
comespondiente, debera mantenerse suficientemente asegurado por cuenta y costa del Clientfe.

Para efectos de la obiigacion antes indicada, el Cliente podra optar entre fomar el seguro del bien a través de la poliza que
¢l Banco ofrezca para el presente producto crediticio o procedar directaments v por su propia cuenta @ contratar una
cobertura de seguro a fravés de una compaiiia de seguros y mediante pdliza/s que cubra/n debidaments, & satisfaceion
del Banco y segun sus requerimientos, los riesgos siguientes: Darfio Propio (que incluya chogue, vueles, voleadura,
incendio, robo tofal y parcial), Riesgos Politicos (que incluya huelgas v conmociones civiles, dafio malicioso,
vandalismo y terrorismo), Riesgos de la Naturaleza (que incluyz temblor, terremota, huaycoe y ofros riesgos naturales),
Responsabilidad Civil ante Terceros, de Ausencia de Confrol para Respansabiiidad Civil, de Ausencia de Control para
Dafo Propio, con ciausule de use de vias no auiorizadas, y demas riesgos @ los cuales se encuentren o pueda/
encontrarse sujetoss elos bienfes que se gravaln por el presente contrato, hasta por ellos imporiefs correspondiente al
valor comercial de bien. Las condiciones regueridas por el Bance por los seguros endosados se encuentran publicados en
la pagina web del Banco,

En este ulimo supuesto, ademas de la oblgacion de pagar la/s primajs comespondienters, el Cliente tiene la abligacion
de endosar y enfregar & favor del Banco lals respectivals pdliza/s asi como los documentos que sustenten el pago de las
primas de manera inmediata dentro de los Siete (O7) dias posteriores a e firma del presente contrate como condicion
previa al desembolso yio, en casa de renovaciones, al vencimiento de la pdliza, sin pequicio de que las renovaciones de
la cobertura deben efecluarse de manera inmediata al vencimiento no debiendo en ningun momento existir algtn periodo
de falta de cobertura del seguro contratado por el Cliente.
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cn caso de incumplimiento en [a presentacion de los documentos antes indicados en el piazo establecido, el Banco estars
facultade para tomar directamente elfios segurols objeto de esta clausula por cuenta y cargo del propio Clisnte, sin
necesidad de comunicacion prewa en cuyo caso el 1mporte de las primas mensuales del segum seran cargadas a las
.Cutas def cradi gg ] 5’r‘1nr1rr1'n REEaTE delicidn & pagos del crédity inGrementendose
"2 cuota con el irrtpoﬂe % 1a prima méﬁsﬁ%ﬁw fle dé acuerdo al tanfano de sedums ¥ qus Resumen del presenie
condrato, lo que el Clienfe declara conocer y acaptar, El nuevo cronograma de pagos se enviara al domicilio def clients en
un plazo na mayor a los 30 dies calendario inmediztos siguientes a la modificacion de su cronograma.

Queda establecido que en caso de ocurrir un siniestro gue de acuerdo con la compafiia aseguradora sez considerado
como perdida total, sera decision del Banco optar enire la aplicacion de la indemnizacion que reconozca y pague la
referida compania, a cubnr el saldo de la deuda pendiente de pago hasta donde alcance &l importe de la indemnizacion.

En los casos de cancelacion de créditos respaldados por una garaniia que respalda varias créditos, cuyo seguro se cobra
a través de las cuotes del cronograma del préstamo que se cancela, el seguro de la garantia que respalda varios créditos
se incluiré en las cuotas dsl cronograma de cualquiera de los crédilos vigentes respaldados por esta garantia, a elescion
del BANCO.

SOAT - Tratandose de garantia sobre vehiculos automotores, sin perjuicio de lo antericr el Cliente se encuentra obligado
a contratar y mantener al dia el respactiva Seguro Obligatoric de Accidentes de Transito — SOAT, de acuerdo a las
normas wgemes sobre la maleria, de ser el casa. El Cliente fendra a disposicion los folletos informativos otorgados por 1z
compafiia de seguros de conformidad con los sefialado en el Reglamento Marco de Comercializacion de Productos de
Sequros aprobado por Resolucidn SBS N° 2996-2010.

GPS.- Asimismo, de ser condicion para la cobertura del sequro y de acuerdo a sus especificaciones, es responsabilidad
del Cliente |a instalacién opertuna de un dispositive GPS en el vehiculo

Queda expresa e imevocablemenie convenido v entendido entre las paries que el Banco no asume responsabilidad en
caso de no opiar por la facultad que por esta clausula y en el presente contrato se le concede, ni por las consecuencias
que de eflo se derivern, incluso por las que pudieran corresponder como consesuencia de infraseguro o sobresequro.

SEXTA: GARANTIAS ADICIONALES
En los casos en gue, de acuerdo a la polifica de créditos de EL BANCO, EL CLIENTE ge encuantre obligado a otorgar garantias
adicionales, to referente a las mismas se encontrara detaliado en el contrato de constitucitn de garantia que se obliga a suscribir,

SEPTIMA: CAUSALES DE INCUMPLIMIENTC CONTRACTUAL

© Se consideran causales de incumplimiento coniractual [as siguientes:
a) Si EL CLIENTE dejase de pagar una 0 mas cuoias en los plazos establecidos.
b} Si se produjera cualesquiera de los supuestos coniemplados en el ardicule 1757 de fa Ley 26702 sobre los bienas ofrecidos en
garantia a favor de EL BANCO,
¢} Siel FIADOR es sometido a un proceso concursal o si es declarado en insolvencia.
d) Si EL CLIENTE o EL FIADOR incumpliera cualesquiera de las obligaciones asumidas con EL BANCO, adicionalments a las
dervadas del presente canirata.
e) 5l media disposicion legal o mandato de autoridad competente que asi lo autorice u ordene;
f) Si el Banco verificase que algln documento yio la informacion brindada por ef Cliente para la obtencion del crédito o en
cualquier ofra documentacion presentada por el mismo son inexactas, incompletos, inconsistentes o falsos, contraviniendo asi lo
establacido en el Articule 179 de la Ley N*® 26702 y en el articulo 3 de fa Circular SBS N® 2197-2011 ¢ las normas que las
modifiguen o sustiuyan.
) Si por aplicacion de las normas prudenciales emitidas por la Superintendencia de Banca, Sequros y AFP, el Banco detectase
que EL CLIENTE vigne realizande operacionas inusuales, imegulares yio s0spechosas o que puedan causar perjuicio a el Banco o
a sus cliente, y siempre que el Cliente no haya acreditado la procedencia legal de sus iondos U operacionas en el plazo que
establezca,
h) 3i EL BANCO tormase conocimiento que EL CLIENTE esta siendo investigado por lavado de activos, delitos precedentes yio
financiamiento del terrorismo por las autoridades competentes o EL CLIENTE sea vinculado con personas naturales o juridicas
sujetas a investigacion o procesos judiciales relacionados con el lavado de activos, delitos precedentes y/o el financiamiento de!
terrorisma.
i) i EL BANCO tomara canocimiento que EL CLIENTE se encuenira en sfiuacion de sobreendeudamiento, en apiicacion de las
narmas referidas a la administracion de riesgo de sobreendeudamiento de deudores minoristas, EL CLIENTE.
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EL CLIENT" de forma libre, Informada revia y expresa, consiente gue EL BANCO pueda dar tratamiento a los Datus

Personales, .25 denir.podrd acceder; sgistrar, oroanizar, almacenar, consenva borar modrﬂcar bjcquea
{6, © nﬁmrmmm%m e

ST
delia] Sar*dé"@'é?q‘ﬂ“léﬁimnﬁu ‘orevistaor 18 ey

El CLIENTE consiente que EL BANCO podrd dar tratamiento a los Datos Personales, de manara directa o por mtermedio de
terceros, lo cual incluye el tratamiento necesario para: (i) la ejecucion directa o por intermedio de terceras personas de los
servicios financieros contratados, incluyendo la evaluacion de ia capacidad de pago y comportamiento crediticie en el sistema
financiero, (i) el cumplimiento de |as obligaciones legales aplicables a EL BANCO, (iil) enviar a EL CLIENTE ofertas comerciales,
publicidad & informacion en general por cualquier medio, sobre ofros product o servicios que brinds EL BANCO vio terseros
vinculadas, lo que se podm realizar a fraves de terceras personas; {iv) gestionar el cobro de deudas, de ser ef caso; y {v) usar,
compartir o fransierir log Datos Personales 2 ofras empresas gue conforman &l Grupo Scotiabank o lo conformen en el futuro, asi
COMO 8 SUS socios comerciales, o ferceros (por gjemplo: ofros bancos, imprentas, empresas de mensajeria, auditoria, entre otros),
tanto dentro coma fuera del pais, necionales o extraniercs, publicos o privados, con la finalidad de realizar las acciones indicadas
an los punto precedentes o con ia finalidad que ésios puedan directamente ofrecer o informar a EL CLIENTE, par cualguier medic,
acerca de cuaiquier producto o servicio que comercialicen o pusdan poner en su conocimiento publicidad comercial o ingtitucional
0 pOMmunicarie promaociones comerciales,

.~ EL CLIENTE conviene en.gue EL BANCO podra consenvar.en sus.registros los. Datos.Personales y darle {ratamiento.a éstos en

y los terminos antes expuestos de forma indefinida, sun cuando EL CLIENTE pierda su condicion como fal. Los Dalos Personales
seran almacenados en el banco de datos de clientes del cual EL BANCO es tituar o cualquier ofro que en el futuro podamos
estamece, EL BANCO declara que ha adopiade las medidas necesanas para mantene{ segura la informacion,

EL CLIENTE declara gue se le ha informado gue tiene derecho & no proporcionar los Datos Personales. De no propurmnados no
se podré dar tratamiento & los mismos tal como se sefisla de forma precedente. Asimismo EL CLIENTE puede revocar e
consentimiento pars frater sus Datos Personales en cualquier momenio, Para elercer este derecho o cualguier olro que |2 ley
establezca relacionado a Datos Personales debera presentar una solicitud escrita en nuestras oficinas. Se podran esiablecer otros
canales para tramitar estas solicitudes, lo que serd informado oportunamente por EL BANCO através de la pagina web.

DECIMO TERCERA: JURISDICCION y COMPETENCIA

Las partes se someten a la jurisdiccidn y competencia de los jueces y Tribunales del domicilio de las partes indicado en la
SOLICITUD. Toda varizcion domiciliaria debera ser comunicatda mediante conducio notarial a |2 ofra pane para gue tenga validez
respecto del presente confrato, Las comunicaciones y deméas notificaciones gue con ocasion del presenta contrato deban cursarse
las partes entre si deberan dirgirse al domicilio indicado en la SOLICTTUD.

EL CLIENTE deciara aceptar I totalidad de los téminos y condiciones del presente contrate y de haber leido suscrito y recibido &
presente documento y la Hoja Resumen al momento de la suscripeidn de Ios mismos.

En sefal de su conformidad, las partes suscriben el presente documento por duplicado.

{CIUDAD)

EL CLIENTE EL FIADOR EL BANCO
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ANEXO DEL CONTRATO DE CREDITO Y/O LiNEA DE CREDITO PEQUENA EMPRESA B Y MICROEMPRESA (PYME)
HOJA RESUMEN
Informacién de los Costos y Condiciones Crediticias. Ley 27768 / Ley 28587 ¥ sus modiiicatorias | Resolucien $.8.5 N°8181-2012

Apellidos y nombres de £ CLIENTE: oo v o - e e o S TR Y

Apelidos y nombres de eila cényuge de EL CLIENTE:

Producto 1. | Moneda:  Soles [ | Monto Minimo del Grédite/ Linea
Dolares ] | Crediton
TE.A Fija {Compansatoria); % | Total dz intereses: De acuerdo a cronograma adjunio
T.C.EA Tasa Costo Efentive; %
Periodo de gracia; Sequro de desgravamen: Individual [
Cantidad de Cuotas; dias

| Periodicidad de Page:

[ Solicito ia ent reda del cronograma final a la direccion que mantiene el Banco en sus sistemas.

Producto 2 ; Moneda:  Soleg [ | Monto Minimo el Crédito/ Linea
~ Délaras [] | Créditot;

T.E.A Fija (Compensatoria): % Total de intereses: De acuerdn 2 cronograma adjunio
| T.C.E.A. Tasa Cosio Efectivo: % . -
Feriodo de gracia; Seguro de desgravamen: Individual [
Cantidad de Cunias: dias

Periodicidad de Pago:
[ Solicits 12 entrega del cronograma final a la direccion que mantiene el Banco en sus sistemas.

Producta 3 : Moneda:  Soles [ | Monto Minimo del Crédito/ Linea
Dolares ] | Credito™:

T.E.A. Fija (Compensaoria): % Total de intereses: De acuerdo a cronograma adjunto
T.C.E.A. Tasa Costo Efectivo: %
Periodo de gracia: Seguro de desgravaman: Individual ]
Cantidad de Cuotas: dias
= Periodicidad de Pago;
L [ solicitola entrega del cronograma final a la direccién gue mantiene el Banco en sus siciemas, J
CPRODUCTO 2+ | . DPEQUENAEMPRESAB Y MICROEMPRESA (PYME) oy
Seguro  Desgravamen sobre saldo deudor Titular Titular + Cényuge
{Prima Bruta Mensualj? 0.079 % 0.158%
. ) . Inmuebles Magquinarias ¥y EquiEs
Seguro &l Bien (Prima Bruta Mensual) 0.028% (Sobre valor de fabrica) | 0.045%
Comisian par Partes No aplica
Comisién por Administracién de Poliza Endosada® U3h 15
Gasto por Valuacion/Tasacions S/ 264
En caso de incumplimiento:
[ Penalidad por Pago Tardios [
Dia de Cobro Maonto S/ Monto USS
Al dia 1 S/ 50.00 USS 18.00
Al dia 3 5/80.00 USE 28.00
Aldias 5/100.00 US§ 37.00
L Aldiz 8/ §/120.00 US$ 45.00 oo
| Gastos Judiciales? | Se cobraran sequn ias tarifas relacionadas al procese judicial
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Constitucion de Garantias Reales (Hipoteca / Garantia Mobiliaria)

Gastos Notariales® Segun tarifario de Notaria de |z localidad
_ corespondiente
Gastos Reqgisfrales® -~ - a0 L Rl 7 T e De acuerde g-aranceles de Regisiros Poblicds., |

‘Levantamiento de Garantias™ .
Elaboracion de Minuta de Levantamiento de Garantia Real (hipoteca y
garantia mobiliania).

Elaboracion de Minuta de Levaniamiento de Garantia Mobiliaria
Vehicular,

Comisiony Gastos Notariales :
Comision por Estudio de Poderes ) S/ 40

) Segun farifario de Notaria de |2 localidad
correspondisnte

USS 5008/ 185

USS 50 05/165

Cartas Notariales
‘EncasoideiGanselacion Anticipada T R T
| Penalidad por Cancelacion anticipada: | 2% sobre ef saldo capital deudor

Las partes acuerdan que esios costos duranie la vigencia del crédifo podran ser modificados por EL BANCO, de acuerdo a
condicicnes ¢el mercado, EL BANCO se obliga a comunicar dichas variaciones de acuerdo con lo sefiglade en el contrate respectivo,

_ La permangncia o continuacion en el uso de los servicios por parte de EL CLIENTE, significaran su.total aceptacion.a las._referidas.
~dificaciones, por lo que de no estar conforme con ellas, EL CLIENTE debera, manifestario por escito dentro de los & dias
valendario de recibida la comunicacion y/o tomada conocimiento de la misma, cesando en ese caso el sewicia no aceplado, previo
paga de lo adeudado y demas obligacianes directa o indirectas que EL CLIENTE mantenga. EL CLIENTE se obliga a cumplir con las
obligaciones de pago a su cargo en forma puntual y a censtituir las garantias cuando comesponda. Ante ef incumplimiento del nago
seqin las condiciones pactadas, se proceders a reslizar el reporte correspondiente a las Centrales de Rlesgos con la calificacion que
comresponda, de conformidad con &l Reglamento para la Evaluacion y Clasificacion del Deudor y la Exigencia de Provisiones vigente,
Los infereses compensatorios se devengarén hasta que la deuda quede infegramente cancelada en el plazo pactado.

EL CLIENTE podra realizar pagos anticipados por el saldo del crédito, en forma total o parcial con la comespondiente reduccion de
intereses al dia de pago. Cuando se produzea un pago anticipato parcial de fa deuda, EL CLIENTE podra optar por reducir el importe
de las cuotas o disminuir el plaza del crédito por periodos anuales.

Todes las condiciones se refieren al tarffario a la facha en que se emite |2 presente Hoja Resumen.
Las transacciones antes sefialadas estaran afectas a los tributos de acuerdo a disposiciones legales vigenies. En lo que respecta 2l
ITF, la tasa actual e de 0.005%.

Las condiciones especiales del crédito™: EIl manto total a pagar por intereses, el monio fotal a pagar por el crédito™, Iz tasa de costo
efectivo anual (T.C.E.A), el nimero de cuotas, &l monto de la cuota, periodicidad y fecha de pago, se indicaran en el cronograma de
~ 08 que se eniregara & EL CLIENTE con ef desembolso dal préstamo v que forma parte del presente documento. EL CLIENTE
usClara conocer y aceptar que la primera cuota de pago correspondients 8 EL GREDITO, incluird los intereses compensatarios
generados a pariir del dia del desembolso hasta &l pago de |a primera cuota.

EL CLIENTE recibira, una vez desembolsado EL CREDITO, un cronograma de pagos en el que se detallan las fechas de vencimisnto
finales de las cuctas de EL CREDITO ¥ demas informacién acema del mismo. La no observacién por EL CLIENTE de este
cronograma er un plazo de 30 dias o &f paao de cualguiera de las cuoias que el mismo sefiale implica la aceptacion dal mismo. El
cronograma de pagos podra ser modificado por variaciones en EL CREDITO de acuerdo a lo establecido en los respectivos contratos.

Los fiadores solidarios y/o avalistes respaldan la presente obligacion asi como cualquier ofra obligacion presente o future, directa o
indirecta que el cliente havs confratado o asuma durante su vigencia ante EL BANCC, La vigencia de la garantia serd Indefinida y s0lo
quedara liberada cuando el cliente no mantenga obligaciones pendientes con EL BANCO.

El CLIENTE declara haber recibido la presente Haja Resumen y el Confrato para su lectura v que EL BANCD ha absuelio todas sus
preguntas, suscribiendo ef presente documento y el Contrato con absoluto conocimiento de sus alcances en cuanio a derechos,
obligaciones y responsabilidades comtenidas.

El presente documents carece de valor si no estd acompanado del respectivo contrato firmado por los reprasentantes de EL BANCO,

£l Manto Definitiva se comunicard al momento del desembolse.
2 MAPFRE PERU es la compania de seguros que emife la poliza N° 6110610100007 en soles y N° 6110610400006 en dolares.

Incluye 3% por Derechos de Emision. Tasa mensual sobre |2 base de 30 dias, considerando para el célculo los dizs del mes en
CUrso,
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3 MAPFRE PERU es |a comparia de seguros que emite Ia poliza para incendic N® 2010610100560 en soles y N® 2010610100559 en
délares, y |2 poliza de vehiculos 30092 en délares. Incluys 18% por IGY y 3% por Derechos de Emision,
* Por la revision del endoso de la poliza o renovacion de Iz misma, la cual s aplicaré fuera del crédito, por inica vez mediante cango
.. tompulsiva en Is cuenia del cliente, una vez efectuada la revision de la dommemamén respe*"iwa El mmpmnante de pago por el
#£0bro dedicha comision sereritiva a fin de més, a solicihid del cliente, i :
% Solo para bienes ubicados dentro oe lalocalidad & inmuebles hasta 700 M2 Los gas}os admmnaies serén asuridos porel rthente
¢ Cobro de Penalidad por Pago Tardio con esinuctura por ramos para los Préstemos Pyme (Pequefia Empresa B y Microempresa)
que rige a partir del primer diz de atraso de! pago de su cuota, aplicandose el cobro por imporie fijo de acuardo al plazo de atrase,
T Las comisiones y gasios de cobranze exira-judicial y judicial seran los vigentes en el taritario del Banco en &l momento del
incumplimiento.

# | os gastos para la constitucion de |z garantia hipotecaria o garantia mobiiiaria sobre vehiculos serdn cancelados por el cliente en las
notarfas autorizadas por el Banea,

¢ Pueden variar sequn tarifario de SUNARP y son pagados por & cliente en Notaria,

"0 El cliente declara que los fines del crédito son para el desarmolia de su actividad empresarial propia del objsto de su negosio.

" Conceptos no aplicables en los casos de lineas de crédiio.

2 Aplicable (nicamente en el caso de pages puntuales.

" Aplica solo para el caso de Persona Juridica. Tanto para préstamos en Soles y USS.

de del

Cliente
Sr{a).

Conyuge del Clienta
Sr(a).

Scotiabank Perl 5.A.A. (El Banco)
Sr(a).

Scotiabank Pert 5.A.A. (E! Banco)

Sr{a).

ORIGINAL - ARCHIVO
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o REQUERIMIENTO PARA LA DISPOSICION DE
LINEAS DE CREDITO PARA CAPITAL DE TRABAJO PEQUENA EMPRESA B Y
MICROEMPRESA (PYME)

[Fecha: | |
Nembre o Razén Social del Cliente Diocumento deidentidad
Tipe, T Nro.:
-Cuenta Eaniotal | Cuentas Abomar ~ 2
71 Tipe; | Hiiimera:
j | |
e p —— T e ———————
J Moneda; '[ Tesa [ Linea Anrobada; Saldo de |a Linew ‘ Saldo cespués de ia utiizacian
| | i
3 “Datos de Iz Uilizacion 5
mporte de 12 Dispesiciar: l fer.Vencimiento: [ Ukima Veneimiero:
Observaciones o Comentarios

El presente instrumento constituye addendumn del Contrale de Crédito yio Linea de Grédito suscrito per EL
CLIENTE, a cuyos términes y condiciones queda sujeto.

Cliente
Firma Pataforma Comercial | Gerente de Agencia

Firms v Sello | Firma vy Sello {*)

1}
|
{
Funcionario de Negogios / ?

5.0363/07.2011
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Scotiabank . DECLARACION CONFIDENCIAL DE PATRIMONIO

iderttificado con D.O | N*

B A

“dgestadosvi e et osi s

con D.O.AN®
De conformidad con lo establecido por el articulo 179 de la Ley General del Sistema Financiero v del Sistema de Seguros

(D. Leg. 26702) declaro (amos) como bienes de mi(muesira) propiedad los siguientes:

1. BIENES INMUEBLES

UBIGACION AREA DE AREA. TiPO DE ESCRITURA RRPP VALOR
TERRENO |CONSTRUIDA USO {a) PUBLICA (b {c) DECLARADD
SUB-TOTAL

' {a) Industrial, comercial, vivienda, otros (b} I fecha y notario {c) Si el bien estd inscrito en Reg. Pub. a su nombre anotarsi

- 2. AUTOMOVILES Y VEHICULOS DE RECREACION

" PLACADE ..

| MARCAY TIPO o wMODELO. .|, ANODE . PEACADE .. lvaLoR ESTIMADO.
; ) SUB-TOTAL
3. OTROS (Valores, Accicnes, Participaciones, Obras de Arte, Joyas, -etc:)
DESCRIPCION VALOR ESTIMADO
f ' :
| ] SUB-TOTAL
. “TOTAL PATRIMONIO chLARAno 1 R

HIPOTECAS, PF!ENDA.S Y FIANZAS UTORGADAS QUE GRAVAN EL PATRIHOMO DECLARAD‘O
“ - DESCRIPCION i

Dejo (amos) plena constancia que ios datos que declaro (amos) son verdaderos y que lo {s) ofrezco (cemos)
-irrevocablemente en respaida a los créditos directos e indirectos-gue ‘tenga a bien concederma {nos) SCOTIABANK
PERUS AL .

Lima, de e

DECLARANTE | CONYUGE DEL DECLARANTE
S.01700EE006 (B
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