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® Pagos de servicios basicos, cuya
comisién asume la institucién pro-
veedora del servicio, segin decla-
raciones del banco.

También se pueden realizar consul-
tas generales de manera gratuita.

El hecho de poder realizar retiros y
depdsitos marca la diferencia de los ser-
vicios de Pagofdcil, implementados por
Servipagos (del grupo financiero Pro-
dubanco) en algunos locales como
tiendas y almacenes, donde solamente
se pueden realizar los pagos de servicios
bésicos.

En una segunda etapa, el BG pla-
nea introducir la apertura de cuentas de
ahorro y receptar solicitudes de crédi-
to, permitiendo que sus servicios se
aproximen a los de una agencia ban-
caria, recibiendo y entregando dinero,
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promocionando productos financieros,
con atribuciones superiores a los ATM,
lo cual es una ventaja para el usuario.
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Fuente: Banco DE Guaracis

El flujo de dinero

La caja del establecimiento seri el
recurso que utilizard el banco para aten-
der a sus clientes; es decir, el CNB uti-
lizar4 el dinero de sus ventas y los dep6-
sitos para pagar los retiros que hagan los
clientes de la institucion financiera.

Si un CNB recibe un depésito de
$ 100 de un cliente del Banco, incre-
menta su valor en caja, aumentando la
liquidez del establecimiento, por lo que
el sistema del banco realiza un débito
en la cuenta del CNB y un crédito en
la cuenta del cliente, quien requeria el
aumento del saldo de su ahorro. El
CNB recibe la comisién de $ 0,30 y la
paga el cliente (Grdfico 1).

Si un CNB paga un retiro de $ 100
de un cliente del BG, disminuye su valor
en caja, reduciendo la liquidez del esta-
blecimiento, por lo que el sistema rea-
liza un crédito en la cuenta del CNB y
un débito en la cuenta del cliente que
requeria el dinero y la actualizacion del
saldo de su ahorro. La comisién de $ 0,30
la recibe el CNB y la paga el cliente
(Grdfico 2).

El pago de servicios bésicos como
agua, luz y teléfono funciona como un
depdsito, solo que en la cuenta de la
institucién proveedora del servicio. EI
pago de la comision lo asume la empre-
sa proveedora del servicio (Grdfico 3).

El sistema funciona como un mode-
lo de optimizacién del exceso de liqui-
dez con que cuenta el establecimiento.
No existe el riesgo de transporte de




dinero como en las tradicionales ATM
o agencias bancarias, pues el monto de
los retiros y depdsitos es relativamen-
te limitado y permiten compensarse,
segiin el portavoz del BG.

Beneficios para
los CNB

Los incentivos para la persona que
asume el reto de seguir administrando
sU Negocio y convertir su caja en un
CNB estan en la comisién de $ 0,30
que recibe por cada operacion, de las
cuales $ 0,25 corresponden al banco y
$ 0,05 al CNB. La utilidad estimada
para los duefios de este tipo de nego-
cios es “entre $ 40 v $ 45 al mes; es
decir, entre 800 y 900 operaciones men-
suales, que representa un incremento de
10% a 15% de sus ganancias normales”,
de acuerdo con las proyecciones reali-
zadas por el banco.

Sin embargo, su vocero manifiesta
que las cifras de desempefio de los pri-
meros puntos llegaron hasta 100 ope-
raciones por dia, es decir, 3.000 men-
suales, lo que permitiria superar con
creces las proyecciones realizadas. Es
probable que se trate de un incremen-
to por la novedad que el sistema repre-
senta para sus usuarios, se dice conser-
vadoramente en el BG. Las estadisticas
reales podrdn establecerse en el resu-
men del primer afio.

Ademis, hay otro gancho: el clien-
te puede transformar el retiro de su
dinero en la compra automatica de los
productos que se expenden en ese esta-
blecimiento.

La experiencia en otros paises de
América Latina es que, en la mayor par-
te de los casos, los clientes realizan ope-
raciones financieras cualquier dia
(incluidos domingos y festivos) y en el
horario definido por el establecimien-
to comercial o CNB ubicado cerca del
lugar de residencia o trabajo del clien-
te, permitiéndole ahorrar los costos de
movilizacién hacia una agencia ban-
caria.

La institucién financiera difunde el
nuevo punto de distribucién que, a
manera de “beneficio de marca”, per-
mite a la tienda convertirse en el lugar

referente de visita de los vecinos, quie-
nes ademds de comprar los productos
tradicionales pueden realizar operacio-
nes bancarias, pagos de servicios bdsi-
cos, entre Otros.

Seguridad, transmision
de datos y regulacion

Como ya se dijo, no se prevén
mayores riesgos en el manejo del dine-
ro. Los puntos hasta ahora implemen-
tados han sido en zonas urbanas don-
de la transmisién de datos es similar a
las de las agencias 0 ATM. Sin embar-
go, ‘cuando la cadena se extienda, se
prevé usar otros medios (telefonia fija,
celular, Internet, etc.) que permitan el
encriptamiento de datos y la seguridad
en las transacciones.

Con este proyecto, el Banco de
Guayaquil se ha convertido en el refe-
rente en el Ecuador, siendo los tdnicos
precedentes el innovador Lemonbank
en Brasil, seguido por Procredit en Peri
y el Banco Agrario en Colombia des-
de noviembre de 2006.

Considerando que otras institucio-
nes financieras pueden crear nuevas
redes de CNB, el BG no ha previsto
contratos de exclusividad con estos
corresponsales por la capacitacion reci-
bida, el reconocimiento del punto de
distribucién generado y el éxito com-
probado del sistema.

;Sera el Ecuador testigo de mayores
avances en dreas bancarias como Inter-
net Banking, Mobile Banking (telefonia
celular) y la certificacion digital que per-
mitan mayor agilidad en las transaccio-
nes a un costo minimo? Ojald sea asf.
Mientras tanto, el pafs cuenta va con un
sistema que acerca la comunidad a los
servicios financieros, que permite
aumentar la cultura del ahorro, que vuel-
ve mds efectivo el uso del tiempo y la
asignacion de recursos en la compra de
bienes y servicios directamente a los
comerciantes, donde la institucién
financiera se convierte en un facilitador
del sistema transaccional. Lt
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