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RESUMEN EN ESPAÑOL 

La selección dé¡ tema "Estrategia de Mercadeo para la División de 
Banca Privada en el Banco Panamericano, S.A. (PANABANK)" surge de la 
necesidad actual que presenta el banco en estudio de crear el servicio de Banca 
Privada de una manera estructurada. Debido al avance tecnológico y la 
globalización de mercados, los bancos deben ofrecer siempre servicios que 
estén a la vanguardia del desarrollo en cuanto a mercados financieros y  de 
capital. 

El Servicio de Banca Privada ha sido establecido a nivel organizacional 
como una División, con la finalidad de ofrecer servicios de primera a clientes 
que generan altos rendimientos para los bancos; a la vez que mantienen niveles 
sustanciales de capital. Este servicio se brinda en los Centros Bancarios para 
mantener a clientes especiales sumamente satisfechos, al igual que para captar 
nuevos clientes de la competencia que sienten que no pueden contar con 
atención personalizada, servicios de consejería individualizados y respuestas 
inmediatas. 

Sobre la base de estos planteamientos, el presentar este proyecto será 
de gran apoyo para la Gerencia General de la institución bancaria sujeta al 
estudio, ya que le permitirá implementar la División de Banca Privada mediante 
lineamientos claramente detallados para su funcionamiento, con metas y 
objetivos. Además, podrá contar con el diseño de una estrategia de mercadeo 
que incluye la segmentación del mercado, la promoción, la orientación del 
servicio, entre otras cosas. 

La investigación se apoyará en información obtenida mediante encuestas 
realizadas a los clientes potenciales a recibir los servicios de Banca Privada 
dentro de la institución bancaria. Las encuestas evaluarán los efectos de 
variables, tales como: servicio personalizado, posicionamiento, competencia, 
capacitación, información, venta cruzada de productos, promoción, 
transacciones, tecnología y precio sobre el servicio de Banca Privada. 

El objetivo fundamental de esta investigación es formular 
conclusiones y recomendaciones, para la implementación de la División de 
Banca Privada, las cuales el Banco Panamericano, S.A. (Panabank) pueda 
llevar a la práctica con la seguridad de que tendrá éxito y redundaran en su 
beneficio económico e integral. Esta investigación será considerada como un 
manual escrito de procedimientos, políticas, formulados y estrategias de venta, 
el cuál servirá de guía, para la correcta operación de la División Que se propone. 
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RESUMEN EN INGLÉS 

The selection of the subject "Marketing Strategy for the Private 
Banking Division in Banco Panamericano, S.A. (PANABANK)" arises from 
the present need of said bank to cresta ffie private banking service in a 
structures manner. 	Due to technological development and market's 
globalization, banks must always offer services updated with the development of 
financing and capital markets. 

Private banking services have been established as a Division at en 
organizational leve¡, with the purpose to offer first class services to clients 
producing larga profits for banks, at the same time that they keep substantial 
leveis of capital. This service is offer in the Banking Centers to keep special 
clients highly satisfled, as well as to attract new clients from the competitors who 
feel the lack of personalizad altention, individual counseling services and 
immediate answers. 

Based on these statements, presenting this project will be of great help for 
the General Management of the banking institution subject to the study, as it will 
allow the implementation of the Private Banking Division through clearly detailed 
guidelines for its functioning, with goals and purposes. Further, will have at hand 
the design of a marketing strategy including the market's segmentation, 
promotion, and orientabon of the service, among other things. 

The investigation will be based on information obtained by means of 
inquines carried out WItI1 potential clients of the pñvate banking within the 
banking ¡nstitution Inquines will appraise the effects of variables, such as 
personalized service, positioning, competence, training, information, cross sales 
of products, promotlon, trarisactíons, technology and price on the service of 
Private Banking. 

The main purpose of this research ¡5 to pose conclusions and 
recommendations for the implementation of the Private Banking Division, which 
Banco Panamericano, S.A. (Panabarik) may carry out in the filed with the 
confidence of having success and economice¡ and integral benelits. This 
research shall be considered as a written manual of procedures, polícies, forms 
and sales strategies, which will be a guide for the corred operation of the 
Division proposed. 



CAPÍTULO PRIMERO 

INTRODUCCIÓN 
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A. CONSIDERACIONES GENERALES 

1. Antecedentes de la Banca en Panamá 

Desde 1513, cuando Vasco Nuñez de Balboa divisó el Mar del Sur, Panamá 

ha cumplido su trayectoria de servicio internacional e intercambio comercial. 

Con el nacimiento de la República, cobra relevancia el establecimiento de un 

sistema monetario basado en la paridad y libre circulación del dólar, para el 

surgimiento de una banca internacional de reconocido prestigio. 

Según menciona el economista Marco A. Fernández B. en la Revista 

Centro Financiero de Junio de 1995, el sistema bancario en Panamá a finales 

de 1960 estaba compuesto por un pequeño grupo de aproximadamente 15 

bancos extranjeros y nacionales privados y por los dos bancos Estatales (El 

Banco Nacional de Panamá y la Caja de Ahorros. Sin embargo, desde el inicio 

de la vida republicana en Panamá existían entidades financieras extranjeras que 

operaban en un sistema de libertad de movimientos de capitales y con un 

ordenamiento monetario muy parecido al actual. 

Continúa indicando Fernández que, al cierre del año 1970, el total de activos 

del sistema era 854 millones de dólares (836% del PIB), con depósitos totales 

de 752 millones y una cartera de préstamos internos de 420 millones. Dos años 

después de la promulgación de la Ley Bancaria, Decreto 238 de 2 de julio de 

1970, en 1972, los activos totales alcanzaron B/.1,919 millones (92.7% del PIB), 
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con depósitos de 1311,710 millones y préstamos locales por B/.1 375 millones. 

Esta Ley reformó el régimen bancario existente hasta 1970 y creo su primer ente 

regulador. Cabe mencionar, que antes de la promulgación de la Ley Bancaria ya 

existía un sistema bancario importante que aprovechaba la libre movilidad de 

capitales y las ventajas tributarias que ofrecía el Código Fiscal. Desde inicios de 

la década de los 90 los activos totales del Centro Bancario han venido 

repuntando, como resultado combinado del retomo de los capitales a América 

Latina y de la solución de la crisis bancaria de 1988 y  1989. 

El Centro Bancario Panameño ha sufrido tres etapas claras desde su inicio 

formal en 1970. La primera que comprende hasta 1982, la segunda de 1983 a 

1989 y la tercera de 1990, a la fecha. La primera etapa se caracterizó por un 

crecimiento sostenido por la expansión del mercado internacional de eurodólares 

y la participación de nuevos bancos en el mercado nacional. En la segunda 

etapa, se observa un decrecimiento en la participación de los bancos 

internacionales producto de la crisis de endeudamiento latinoamericana y la 

paralización de los flujos de capitales hacia la región, el cuál tuvo su punto 

mínimo a causa de la crisis política que culminó en 1969. Desde este momento, 

el Centro Bancario Panameño ha mostrado una tendencia creciente por el 

restablecimiento de la situación política, al igual que por la fuerte repatriación de 

capitales hacia América Latina. 
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El sector financiero antes de 1970 se centraba en la banca, al ser la 

institución de intermediación financiera más importante. Es a partir de 1975, 

cuando se inicia el desarrollo de instituciones de ahorro y préstamo de cierta 

importancia. No existía ninguna institución especializada que realizara la 

supervisión de las operaciones. (p, 45) 

Luis H. Moreno, en su libro Panamá una Vocación de Servicio - Centro 

Bancario Internacional, menciona que el Centro Bancario, que incluye por 

definición, todas las licencias que se otorgan: General, Internacional y de 

Representación; en contraste con el Sistema Bancario que comprende sólo las 

licencias de naturaleza general, registró un crecimiento impactante en el número 

de licencias concedidas, de 23 en 1970 a 125 en 1963. La crisis de la deuda 

latinoamericana, el debilitamiento de la economía regional, la pérdida de 

importancia y competitividad relativas del Centro panameño, el traslado de 

préstamos y captaciones a casas matrices, iniciaron a partir de 1984 un 

descenso gradual hasta la actualidad. (p.  65) 

Igualmente, señala que el número de licencias no representa el total de 

bancos. En 1997, el número total de licencias es de 106 y  está representado por 

82 propietarios institucionales de 29 países. (p65) 
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a) Situación Actual 

El Ministerio de Economía y Finanzas, en su Informe Económico de 

1998, señala que el Centro Bancario Panameño al cierre de este año reportó 

activos totales por la suma de 6/. 36.6 miles de millones, registrando un 

pequeño incremento con relación al año anterior. A pesar de la crisis financiera 

internacional, que generó el retiro de fondos de países emergentes, nuestro 

Centro Bancario denotó resultados positivos. Igualmente, demuestra estabilidad 

y solidez en el sistema monetario-bancario, lo cual está siendo considerado para 

aplicarlo en otros países. (p18) 

Las operaciones internas de la banca también han presentado significativos 

aumentos en todos sus componentes, destacándose el incremento en el monto 

de las inversiones, los depósitos de los particulares y crédito interno. Por otro 

lado, la banca privada panameña no-internacional ha emitido bonos en los 

mercados financieros internacionales con éxito. 

Una manifestación de la madurez y desarrollo de los bancos panameños se 

observa en el proceso de privatización del IRI-IE, en el cual dos consorcios 

bancarios locales participaron en el financiamiento, siendo la primera vez que se 

da un proceso de privatización de tal magnitud en Latinoamérica. 
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El sistema bancario continúa la expansión del crédito interno, la cual se 

financió con el incremento de los depósitos internos, con emisiones de bonos 

por parte de bancos panameños y con recursos del Fondo Fiduciario 

depositados en la banca internacional en la plaza. 

Los intereses sobre depósitos tuvieron una pequeña disminución, sin 

embargo, los de la banca extranjera tendieron a incrementarse ligeramente para 

poder ser más competitivos con los bancos locales. Los intereses sobre 

préstamos disminuyeron para 1998, con relación al año anterior. Esta situación 

refleja la evolución en los mercados internacionales, al igual, que una menor 

inflación. 	Sin embargo, la baja en intereses internacionales y en Estados 

Unidos ha sido mayor. Esto ha dado como resultado que el margen de intereses 

activos y pasivos haya bajado, generando una mayor competitividad dentro del 

sistema. (p19) 

La Nueva Legislación Bancaria, implementada en 1998, ha creado un 

programa de reforma estructural con el objetivo de reforzar los mecanismos de 

regulación prudencial, introducir las normas del Comité de Basilea, como el 

estándar en las operaciones de los bancos, reforzar la capacidad reguladora de 

la entidad encargada, mejorar y modernizar las normas que brindan seguridad y 

respaldo al depositante. Esta nueva política mejora la confianza en el sistema, 

lo que permite aprovechar mejor la posición financiera competitiva de Panamá. 
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Con esta Nueva Ley, la Comisión Bancaria Nacional deja de existir y es 

reemplazada par la Superintendencia de Bancos. (p20) 

Según información publicada en Internet, por la Superintendencia de Banco 

al 1 de julio de 1999, el total de bancos autorizados con Licencia General es 57, 

con Licencia Internacional es 25 y  con Licencia de Representación 10. Si se 

desea conocer los nombres de los bancos, favor referirse al Anexo No.2 titulado, 

Listado de Bancos con Licencia General, Internacional y de Representación. 

(Véase Anexo No. 2) 

2. Origen del Servicio de Banca Privada 

La banca privada se originó en el Siglo XVI, por los comerciantes ricos de 

casas en Suiza, los cuales estaban en la búsqueda de protección para sus 

activos. Dos siglos después, gracias a la Revolución Industrial, la ciudad de 

Londres, en Inglaterra, surge como un centro mundial de comercio y dé afta 

riqueza individual, para lo cual los bancos de esta ciudad ofrecieron un servicio 

especial para manejar la creciente riqueza de las familias comerciantes. Así se 

inicia el servicio de Banca Privada en el continente Europeo. 

Al mismo tiempo, cruzando el Atlántico, los Estados Unidos de América, 

una joven nación, tuvo un rápido crecimiento hacia el panorama de la ciudad 

más industrializada del mundo. Grandes fortunas fueron creadas por un 
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asombroso número de individuos que requerían de un servicio de banca 

especializado lo cual dio como resultado el desarrollo del próspero negocio de 

banca privada, en el cual el Citibank, N.A. y J.P. Morgan la cuarta empresa de 

inversión en los Estados Unidos, fueron pioneros. 

Desde aquel entonces, la Banca Privada ha evolucionado de un servicio 

discreto, para un pequeño grupo de personas muy adineradas, hacia un muy 

amplio servicio proveído para clientes con un alto valor neto de capital. 

Actualmente, la Banca Privada ofrece un complejo servicio, altamente arraigado 

en preservar la riqueza individual de los clientes, en crear y manejar servicios 

para una población sofisticada y afluente que está en proceso de crecimiento. 

Este tipo de clientes posee múltiples necesidades que se enmarcan en servicios 

bancarios para invertir y planificar sus retiros laborales o jubilaciones. 

La Banca Privada, a nivel mundial, brinda comúnmente todo lo arriba 

descrito, por medio de una fuente centralizada (una sola división), diseñada para 

el cliente en particular de acuerdo a su situación específica y ofrecida de una 

manera altamente personalizada que enfatiza en la confidencialidad y la 

atención personal. 

Como se puede observar de los párrafos anteriores, fue Europa y Estados 

Unidos quienes impulsaron el desarrollo de este servicio de Banca Privada, que 
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hoy en día es tan importante en la mayoría de los centros bancarios, debido a 

las crecientes necesidades de manejo de capital en la población con altos 

niveles de ingreso 

En América Latina, la Banca Privada surge debido a la presencia de 

bancos europeos y americanos ofreciendo este servicio, lo cual, a la vez, 

presiona a los bancos locales a brindar el mismo tipo de atención a los clientes 

con miras a no perderlos. La Banca Privada es reconocida a nivel mundial como 

una actividad en crecimiento para el sector financiero-bancario. 

a) El Servicio de Banca Privada en Panamá 

Al contar en nuestro Centro Bancario con instituciones como el Citibank, 

N.A. y Chase Manhattan Bank, de Estados Unidos, Swiss Bank, Dresdner Bank 

y ABN AMRO Bank, entre otros Europeos, el cliente bancario panameño se ha 

hecho conocedor del servicio de Banca Privada, al ser ofrecido por estos bancos 

en sus Casas Matrices y demás sucursales a nivel mundial, incluyendo Panamá. 

Cada uno de los Bancos Extranjeros ubicados en la República de 

Panamá ha amoldado su servicio de Banca Privada a las condiciones y 

oportunidades financieras de los clientes panameños, los cuales no en todos los 

casos encajan en el perfil definido por estas instituciones extranjeras en sus 

países de origen. 	Sin embargo, evaluando las necesidades de crecer y 
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mantener la cartera de clientes con altos niveles de patrimoniales, algunos 

bancos de capital panameño han implementado divisiones de Banca Privada. 

Por ejemplo, bancos como el Banco General, Banco del Istmo, Bancomer, 

Banco Continental y Pribanco, los bancos locales más grandes, poseen la 

división de Banca Privada con la finalidad de ofrecer un cúmulo de servicios 

novedosos y especiales a sus clientes estrellas. 

Ante el inicio del siglo )O(l, no sólo los más grandes bancos de Panamá 

han visto la necesidad de ofrecer este servicio, sino también, bancos más 

pequeños como Bancolat, BIPAN, Towerbank, Colabanco, entre otros; están 

desarrollando o han desarrollado formalmente las divisiones de Banca Privada, 

para poder ser igualmente competitivos en un mercado tan agresivo como es el 

mercado bancario panameño. 
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B. JUSTIFICACIÓN 

El presente trabajo de investigación en sus cuatro capítulos pretende dar a 

conocer todo lo referente a la importancia de la División de Banca Privada, como 

departamento esencial dentro de las instituciones bancarias que desean 

incrementar su posicionamiento en el mercado, específicamente referido para el 

Banco Panamericano, S.A. (Panabank). 

La División de Banca Privada constituye un medio efectivo para que este 

Banco incremente sus carteras, tanto de pasivos como de activos. 

Adicionalmente, amplía el ámbito de fidelidad de sus clientes actuales e 

incrementa las posibilidades de captar clientes potenciales. 

A continuación se dan a conocer los elementos esenciales de la situación 

actual y el pronóstico de la investigación, para el Banco Panamericano, SA, 

(Panabank), en cuanto al objetivo de establecer la Banca Privada como una 

División de importancia dentro de su estructura organizacional. 
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CUADRO 1: ESQUEMA COMPARATIVO 

La Banca Prjva4a no está estructurada
. 
 como 

División 
Presentar la creadón de la División de Banca 
Privada en todo su contexto 

No existen funciones definidas Presentar 	descripción 	de 	funciones de 	la 
división en si y de¡ personal que laborará en 
ella 

No existe un organigrama para la división Diseñar un organiqrama completo 
No se han identificado las necesidades del 
cliente que se van a satisfacer 

Describir la 	estrategia 	para 	satisfacer 	las 
necesidades de los clientes  

No se han establecido los segmentos nieta Proponer los pertles de cliente y  nichos de 
mercado a los que se les ofrecerán los 
servicios 
Especificar la estrategia de mercadeo que 
permitirá el logro de los objetivas de la División 
	 de Banca Privada, 

Carece de 	un 	plan de acción 	para 	su 
funcionamiento 

Fuente: Elaborado por la autora de la investigación 

1. Planteamiento del Problema 

La formulación del problema de esta investigación se enmarca dentro de 

las siguientes interrogantes: 

Qué factores intervienen en la implementación de la División de Banca 

Privada en el Banco Panamericano, S.A. (Panabank)?. Cuáles son sus efectos 

a nivel interno en la organización?. Qué Estrategia de Mercadeo se debe 

implementar para lograr las metas establecidas? 

Tomando en consideración las variables de la pregunta planteada se 

descompone en pequeñas preguntas, que permiten presentar la sistematización 

del problema, de la siguiente manera: 
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• Cuál ha sido el comportamiento de las carteras de depósitos y préstamos en 

el Banco en los últimos años? 

• Cuál es la politica y ambiente en la organización? 

• Cual ha sido la repercusión, en los volúmenes de productos de pasivos y 

activos, además de sus márgenes de utilidad, de la creciente y agresiva 

competencia en el mercado bancario panameño? 

• Cuáles han sido los resultados de las estrategias de mercado de precio, 

producto, promoción y distribución en otros bancos al implementar los 

servicios de Banca Privada? 

2. Objetivos Generales 

a) Proporcionar una estructura para la División de Banca Privada en el 

Banco Panamericano, S.A. 

b) Identificar las necesidades de los clientes para presentar un plan 

estratégico de mercadeo. 

3. Objetivos Específicos 

a) Definir los productos y clientes que conforman la División de Banca 

Privada. 

b) Describir la política de ventas para los productos que se enmarcan 

dentro de esta división. 
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c) Establecer los beneficios que se obtendrán con el funcionamiento de 

la División de Banca Privada. 

d) Proponer los segmentos de mercado meta para esta División. 

e) Implementar la conducta de servicio al cliente personalizado entre el 

personal que está directamente relacionado con la Banca Privada. 

4. Aspectos Metodológicos 

Este trabajo investigativo, mediante el Punto B. Justificación, pretende 

encontrar explicaciones a hechos y tendencias, tales como: permanencia de 

clientes, lealtad, incremento en las relaciones financieras con la institución, 

satisfacción de necesidades, rentabilidad, entre otras que repercuten en la 

implementación de la División de Banca Privada, en la institución en estudio. 

Desde el punto de vista de la metodología de investigación se hace uso de la 

técnica de encuestas, para medir la importancia de las variables, que se 

analizan en este trabajo, para la implementación de los servidos de Banca 

Privada en el Banco Panamericano, S.A. (Panabank). Por medio de esta 

técnica, se busca conocer el grado de identificación de los clientes 

(encuestados) con este tipo de servicio y con los objetivos de la propuesta. 
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5. Marco de la Investigación 

El marco Teórico de la investigación comprende la descripción detallada de 

cada uno de los elementos de la teoría, que serán directamente aplicados al 

desarrollo de la investigación, el cual está determinado en su totalidad por las 

características y necesidades de la investigación. En este sentido el marco 

teórico se apoya en las siguientes funciones: 

a) Decidir los datos que se recopilarán y qué técnicas serán utilizadas 

para ello. 

b) Orientar al investigador en la descripción de la realidad observada y su 

análisis. 

e) Someter la investigación, al ser escrita, a la crítica, además que 

permite que sea completada y mejorada. 

El Marco Conceptual tiene la función definir el significado de los términos 

que van a ser empleados con mayor frecuencia. 

Esta investigación puede considerarse como "EXPLORATORIA", ya que la 

División de Banca Privada no está creada formalmente en el Banco Panamericano, 

por lo tanto, no existe información sobre este servido a titulo de esta institución. 

De igual forma, con esta investigación se establecerán los parámetros iniciales 

para investigaciones más profundas y rigurosas en esta institución bancaria. 
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Seguidamente, esta investigación puede ser clasificada como 

"DESCRIPTIVA", ya que el problema sujeto a estudio plantea una serie de 

hechos, comportamientos sociales, actitudes, tradiciones, creencias, 

características especificas de un grupo de clientes que podrán optar por recibir el 

servicio de Banca Privada. Se evaluarán y medirán las variables a investigar. 

Este estudio finaliza como una investigación de tipo "EXPLICATIVA", ya 

que tiene como finalidad demostrar las causas que generan efectos, ya sean 

positivos o negativos, sobre el servicio de Banca Privada en el Banco 

Panamericano. En esta investigación se lleva a cabo un proceso de identificación, 

análisis, síntesis e interpretación de toda la información recibida, de las variables 

dependientes y de los resultados, es decir hechos verificables, que pueden 

obtenerse si se implementa la estrategia sugerida. 

Por lo antes señalado, esta investigación puede definirse como un estudio 

de carácter exploratorio, descriptivo y explicativo. 

6. Descripción de los Capítulos 

El Primer Capítulo, denominado Introducción, comprende el Marco 

Conceptual donde aparecen las generalidades de la Banca Privada, la 

justificación que sustenta la propuesta, la finalidad de la investigación; el 

planteamiento del problema, los propósitos de la investigación, los objetivos, el 
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aspecto metodológico, la descripción de los capítulos y los aspectos legales 

relevantes que están relacionados con el tema de Banca Privada y su estrategia 

de mercadeo. 

El Segundo Capítulo, denominado Generalidades del Banco Panamericano, 

S.A. (Panabank), contiene el Marco Teórico Referencia¡, el cual incluye el 

estudio de la institución sujeta a esta investigación. Se presenta una descripción 

general, en la que se incluye la Reseña Histórica, su misión, su actividad, la 

estructura organizacional y los productos y servicios que ofrece, la competencia 

y análisis FODA de la institución. 

El Marco Metodológico que se presenta en el Tercer Capitulo, denominado 

Aplicación y Análisis de la Encuesta a los Clientes sobre el servicio de Banca 

Privada, da a conocer las variables e indicadores sujetos a análisis, las etapas 

de las encuestas, el procedimiento de aplicación, la hipótesis, población y 

muestra estudiada, validación del instrumento, procesamiento de los datos, 

tabulación, cuadros y figuras. 

El Capítulo Cuarto, presenta la Estrategia de Mercadeo para la implementar 

la División de Banca Privada, como Marco Operativo donde presentan las 

funciones que esta división debe cumplir, su estructura, en cuanto a 

organigrama, descripción de funciones y requerimientos; y los productos 
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especializados que deberán ofrecerse, a través de esta División al grupo 

selecto de clientes que se ha definido como mercado meta. Se detallan cuáles 

son los objetivos a lograr, se definen los segmentos meta, la escogencia del 

Grupo sTarger  la estrategia de penetración, además de la promoción y 

distribución a implementar. 

Se finaliza la investigación con las Conclusiones y  Recomendaciones, 

Bibliografía y Anexos que le dan al trabajo de grado mayor contextura. 
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C. DISPOSICIONES LEGALES 

Toda investigación tiene un marco legal que apoya la parte teórica y 

analítica, además que influye en las propuestas establecidas. En este caso, 

existen dos Leyes, con los respectivos artículos, que presentan injerencia directa 

sobre los planteamientos expuestos, las cuales mencionamos a continuación. 

1. La Nueva Ley Bancaria 

La Nueva Ley Bancaria se presenta por medio del Decreto Ley No. 9 del 26 

de febrero de 1998, el cual fue publicado en la Gaceta Oficial No. 23.499 del 12 

de Marzo de 1998, por el cual se reforma el régimen bancario y se crea la 

Superintendencia de Bancos. 

A continuación se citan los artículos relacionados directamente con estudio 

presentado: 

"ARTICULO 52. FIJACIÓN DE TASAS DE INTERÉS Los Bancos 
podrán fijar libremente el monto de las tasa de interés activas y 
pasivas de sus operaciones; por tanto, no les serán aplicables las 
disposiciones de la Ley 4 de 1935 y la Ley 5 de 1933, ni las otras 
leyes que establezcan tasas máximas de interés. No obstante, 
deberán indicar la tasa efectiva de sus préstamos y depósitos en los 
estados de cuenta de sus clientes o a petición de éstos." 

ARTÍCULO 53. ANUNCIOS PUBLICITARIOS. Los Bancos 
deberán indicar la tasa efectiva de sus operaciones activas o 
pasivas cuando se refieran a ellas en sus anuncios publicitarios." 

"ARTICULO 63. PRÉSTAMOS A UNA SOLA PERSONA Se 
prohibe a los Bancos a conceder directa o indirectamente a una sola 
persona natural o jurídica, incluyendo aquellas otras que conformen 
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con ella un Grupo Económico, préstamos o facilidades crediticias, u 
otorgar alguna garantía o contraer alguna otra obligación en favor de 
dicha persona, cuyo total exceda en cualquier momento al 
veinticinco por ciento (25%) de los Fondos de Capital. 

"ARTICULO 147. DERECHO A LA INFORMACIÓN. Los usuarios 
de los servicios bancarios tendrán derecho a ser informados, 
oportunamente, de las tasas de interés, comisiones y cargos que los 
bancos cobren por sus servicios, así como de la evolución de las 
operaciones, cuentas y negocios mantenidos con los bancos." 

Los artículos arriba citados están directamente relacionados con el tema del 

servicio de Banca Privada, por tanto, deben ser considerados e interpretados 

correctamente al momento de implementar este servicio en el Banco en estudio. 

Aspectos tales, como: la tasa de interés en depósitos y préstamos tienen 

influencia directa en la División de Banca Privada, ya que es un tema manejado 

rutinariamente. Por consiguiente, los empleados del banco deben estar 

familiarizados con el contenido de estos artículos. 	Igualmente, la parte 

publicitaria. 

Se incluyó el artículo de los préstamos a una sola persona, ya que el Servicio 

de Banca Privada esta dirigido a personas muy solventes económicamente, y en 

caso de solicitar montos de financiamiento, la División de Banca Privada debe 

tener conocimiento de este articulo. 
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Finalmente el artículo de derecho a la información, es fundamental, ya que 

el servicio de Banca Privada se caracteriza por mantener a sus clientes siempre 

bien informados. (Véase Anexo No. 3) 

2. La Ley sobre Defensa de la Competencia 

Para los efectos de las operaciones bancarias en nuestro país y por 

consiguiente, de los servicios de Banca Privada, es de suma importancia el 

conocimiento de la Ley No. 29 de 1 de febrero de 1996, por la cual se dictan 

normas sobre la defensa de la competencia y se adoptan otras medidas, 

específicamente el Articulo 31, en su punto 2, que dice: 

"Articulo 31. Obligaciones del proveedor 	2. Indicar, en forma 
expresa y visible, cuando el producto que se vende o el servicio que 
se presta se pague al crédito, el monto total de la deuda, el plazo, la 
tasa de interés efectiva aplicada y su método de cálculo, las 
comisiones, así como la persona natural o jurídica que brinda & 
financiamiento, si fuese un tercero. Cuando se trate de servicios 
bancarios o financieros, la lasa de interés pactada y efectivamente 
pagada, en ningún caso podrá exceder el máximo porcentual 
permitido por la Ley;" 

Con este articulo queda claro que todo cliente tiene el derecho a conocer 

la tasa efectiva, comisiones, plazo y monto total a pagar en sus financiamientos, 

para lo cual el personal de Banca Privada debe estar en capacidad de realizar 

los cálculos necesarios para determinar esta información y hacerla saber al 

cliente, si éste asilo solicita. 



CAPÍTULO SEGUNDO 

GENERALIDADES DEL BANCO PANAMERICANO, S.A. 
(PANABANK) 
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A. DESCRIPCIÓN GENERAL 

1. Antecdentes Históricos de Panabank 

Al inicio de los años ochenta, un dinámico grupo de empresarios dieron vida 

a la idea de constituir una institución crediticia, que se preocupara por apoyar a 

ciertos sectores productivos del país, que hasta ese momento no contaban con 

fuentes adecuadas de financiamiento. Fue así como, dentro del seno de la 

Cámara de Comercio, Industrias y Agricultura de Panamá, nació en 1983, el 

Banco Agroganadero de Producción y Desarrollo, S.A. (Agrobank). 

En 1987, el entonces conocido Agrobank inaugura su primera sucursal en la 

Ciudad de Santiago, Provincia de Veraguas. En este mismo año este banco 

cambia su nombre a lo que hoy conocemos como Banco Panamericano, S.A. 

(Panabank). En 1991, Panabank inaugura su segunda sucursal en Calle 17 en 

la Ciudad de Panamá. Sucesivamente a lo largo de los años esta institución 

financiera ha crecido hasta contar en la actualidad con 11 sucursales a lo largo 

del país, compañías subsidiarias de carácter financiero y un banco "off-shore" 

para ofrecer transacciones bancarias fuera del país. 

Es importante destacar la segunda mitad de su existencia, ya que fue aquí 

donde se evidenció el despliegue financiero y organizacional de esta institución 

bancaria. De un banco con aproximadamente 30 millones de balboas en 

activos, hace siete años, hoy en día cuenta con más de 300 millones. El 
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patrimonio de la institución ha crecido siete veces, principalmente, a través de la 

generación de utilidades del banco. 

2. Misión y Principios Básicos 

La misión del Banco Panamericano, S.A. (Panabank) presentada en su 

Memoria 1998, es la siguiente: "El Banco Panamericano, S.A. (Panabank) es 

una institución bancaria, que teniendo énfasis comercial, provee una línea 

innovadora y amplia de productos financieros de calidad, distinguiéndose por 

sus profesionalismo y su compromiso en la excelencia de sus servicios, 

procesos y administración financiera. 

Un Banco que facilitando un entorno ético a sus funcionados, promueve 

un nivel de motivación, creatividad, liderazgo y mejoramiento profesional que 

redunde en su desarrollo como persona integral y en su incorporación a la 

institución como ente con proyección social. 

El Banco Panamericano, S.A. (Panabank) es una institución para todos, 

comprometida en el desarrollo nacional, teniendo como objetivo fundamental, 

crear valor económico agregado a sus accionistas, funcionarios y clientes" 

Los principios básicos sobre los cuales Panabank realiza sus operaciones 

bancarias en nuestro país son los siguientes: 
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o Transparencia, equidad y seguridad en sus actuaciones 

a Formalidad y cumplimiento en sus compromisos de negocios 

u Total respecto a la dignidad de las personas 

a Alto grado de perfección en su trabajo profesional 

a 	Respeto y cumplimiento al ordenamiento jurídico 

a Honestidad, integridad y confiabilidad en sus decisiones 

u Compromiso con el desarrollo de la comunidad y el país. 

3. Actividad Principal 

La estrategia de crecimiento ordenado en el Banco Panamericano, S.A. 

(Panabank) se ha basado en la diversificación de las operaciones, identificando 

y penetrando exitosamente sectores y mercados mediante el desarrollo o la 

participación en empresas afiliadas y subsidiarias en el sector financiero. 

Con énfasis en banca comercial, a corto y mediano plazo. Panabank 

promueve financieramente operaciones comerciales de todo tipo, incluyendo 

aquellas relacionadas con el comercio exterior. 	Estas operaciones son 

realizadas, a través de una consolidada red internacional que se apoya en 

bancos corresponsales de mucho prestigio en importantes ciudades del mundo. 

Panabank realiza todas estas operaciones con el mejor criterio técnico, de 

administración crediticia, con Pa discreción y eficiencia necesaria para este tipo 

de asuntos. 
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De igual importancia y dedicación se trata el tema de banca de consumo. 

En esta área de negocios se atiende con la eficiencia y rapidez que los servicios 

requieren. 	Esta filosofía respaldada por una amplia red de sucursales 

estratégicamente ubicadas a lo largo del país, posiciona al Banco en un sitial 

ventajoso para suplir necesidades personales de la clientela. 

4. Situación Actual de Panabank 

En apoyo con los Estados Financieros Consolidados al 31 de diciembre 

de 1998 y  1997, auditados por la firma KPMG Peat Marwick, se puede 

mencionar que, Panabank al cierre de sus operaciones en 1998 mantenía 

activos por el orden de B/.308311,829, lo cual implica un incremento de un 

15.5% con relación al año anterior. El 832% de dichos activos lo componen 

activos productivos, donde se destacan los préstamos que crecieron en un 

243% para terminar el año con un monto de 6/192,604,834. Es importante 

mencionar, que este banco ha mantenido un crecimiento razonable desde sus 

inicios en la cartera de préstamos. Esta cartera está concentrada casi en su 

totalidad en créditos internos, de los cuales un 63.5% son facilidades 

comerciales, 29.7% facilidades de consumo y el 6.8% restante se distribuye en 

préstamos para el sector agropecuario, la construcción y vivienda. 

Los depósitos mostraron un crecimiento de 13% para 1998, con un monto de 

BI.246,8411718 y se componen en un 9.3% por cuentas corrientes, 7.6% 
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depósitos de ahorros y  83.1% por depósitos a plazo. El patrimonio neto de 

Panabank, para 1998 fue de Sf24688255, destacando un crecimiento de 

19.7% con relación a 1997. Este incremento es proporcional al aumento en 

activos del banco. 	En cuanto a la utilidad ésta denotó un crecimiento de 

22.3% para cerrar con una utilidad neta antes de impuestos de 61.4,655452 

para 1998 El retorno de patrimonio fue de 20.1%. 

Como se observa en las lineas anteriores, este banco ha mantenido una 

tendencia creciente en todas sus operaciones, marcando un importante papel 

dentro de los bancos de capital panameño en el sistema bancario. 

S. Estructura Organizacional 

A continuación se presenta un Organigrama Departamental, diseñado por la 

autora de la investigación, donde se observan las ocho (8) divisiones principales 

que conforman el Banco en estudio, las cuales reportan directamente a la 

Gerencia General. Estas divisiones son las siguientes: División Financiera, 

División de Crédito, División Legal, División Corporativa, División de Recursos 

Humanos, División de Operaciones, División de Auditoría y División de 

Mercadeo. Cada una de estas divisiones tiene su estructura gerencia¡ y 

operativa, sin embargo, no es materia relevante para este estudio. La División 

de Banca Privada que se propone en este estudio deberá localizarse dentro de 

este organigrama como la novena división. 



FIGURA No. 1 
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6. Sucursales 

A través de una amplia y versátil red de sucursales, estratégicamente 

ubicadas a lo largo de la geografía nacional, Panabank está más cerca de su 

apreciada clientela, con un acceso directo y rápido a los servicios bancarios. 

Además, se debe mencionar que debido a una excelente comunicación 

tecnológica, el Banco ha logrado altos niveles de eficiencia y dinamismo. Esto 

sin duda redunda en su servido más oportuno y de mayor calidad. 

La ubicación física de las sucursales responde a una estrategia, 

científicamente planificada, la cual facilita un posicionamiento definido dentro del 

escenario bancario nacional. En el Area Metropolitana: Casa Matriz en Calle 

50, Marbella, El Dorado, Plaza Carolina, Río Abajo y Calle 17. En el interior del 

país: Chorrera, Chitré, Santiago y David. Además, con el objeto de atender el 

importante comercio exterior, recientemente se incorporó a la red la sucursal en 

Zona Ubre de Colón. 

7. Compañías Afiliadas 

Las empresa afiliadas que complementan los servicios bancarios prestados 

por esta institución financiera, se mencionan, a saber: 

a) Panafinanzas, S.A. 

Opera comercialmente bajo el nombre de Financiera Panacredit y se 

especializa en el financiamiento al consumidor mediante préstamos personales. 
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Cuenta con una amplia red de sucursales en todo el país y de alto prestigio. Ha 

realizado varias emisiones de bonos corporativos, los cuales han sido 

exitosamente colocados en su totalidad en la Bolsa de Valores de Panamá. 

b) Panafactoring, S.A. 

Fue una de las empresas pioneras en promover el servicio de Factoring en 

Panamá. Actualmente, lideriza la actividad de descuento de facturas y cuentas 

por cobrar. La especialización que ha logrado Panafactoring la ha convertido en 

la empresa modelo nacional en este rubro de negocios. 

c) Panamericana de Leasing, S.A. 

Es una importante empresa en el dinámico negocio de arrendamiento financiero. 

Con la experiencia y conocimiento técnico para analizar y determinar situaciones 

apropiadas dentro de la actividad a la cual se dedica el cliente. Panaleasíng 

está en la capacidad de recomendar en los casos que amerite la utilización del 

arrendamiento financiero o leasing como figura financiera y fiscal. 
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B. PRODUCTOS Y SERVICIOS BANCARIOS OFRECIDOS 

Se desea aclarar que, según la clasificación de las empresas por sus 

operaciones, los bancos pertenecen al Sector Servicio. Sin embargo, en la 

actualidad, la Banca utiliza en sus actividades no sólo el término servicio, que 

Notier. P, 1993, define como: Actividades, beneficios o satisfacciones que se 

ofrecen para su venta; cualquier actividad o beneficio que una parte puede 

ofrecer a otra y que es esencialmente intangible y no resulta en la propiedad de 

nada. (p619) 

Por otro lado, también se utiliza el término producto, definido por el autor 

arriba señalado como: Cualquier cosa que puede ofrecerse a un mercado para 

su atención, adquisición, uso o consumo y que podria satisfacer una necesidad 

o deseo; se incluyen objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones 

e ideas. (p.617). 

Vale la pena mencionar, que en este caso cuando se menciona la palabra 

producto, se refiere a productos de captación (Cuentas de Ahorro, Cuentas 

Corrientes, Depósitos a Plazo Fijo, entre otros), productos de colocación 

(préstamos) y productos especializados para la Banca Privada (fideicomisos, 

fondos mutuos, bonos, acciones y fundaciones de interés privado). Los servicios 

se refieren a las actividades relacionadas con productos y que son brindadas por 
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el Banco al diente, con la finalidad de mantener la relación. Como por ejemplo; 

estados de cuenta de tarjetas visa, estados de cuenta de cuentas corrientes, 

información de saldos de préstamos y demás. Para efectos de la rama de 

mercadeo, esta institución utiliza ambas palabras (producto y servicio), tal como 

se puede observar en el Anexo No.4 donde aparecen folletos de sus servidos y 

productos. 

1. Clasificación de las Bancas 

Panabank ofrece en el mercado bancario panameño una diversidad de 

servicios de alta calidad, a través de sus diferentes divisiones de bancas, como 

lo mencionan diversas Memorias del banco, a saber: 

a) Banca Corporativa 

La creciente importancia y participación de Panabank en el financiamiento de 

las actividades comerciales del país se debe a una bien estructurada estrategia 

ideada por la alta Gerencia del Banco. Dicha estrategia está encaminada a 

satisfacer, desde el punto de vista técnico, las principales necesidades 

financieras empresariales de sus clientes. 

La Banca Corporativa y Comercial ha sido enfocada tradicionalmente a crear 

alianzas con los clientes sobre una base duradera. Esta alianza se basa en la 

confianza mutua y el reconocimiento legitimo de los requerimientos financieros 

de los dientes. 
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Panabank se preocupa por mantener relaciones de crédito sanas, un estricto 

control y administración de riesgo, además de una calidad excepcional en la 

cartera de préstamos. A esto se le suma una actividad conservadora de revisión 

de políticas y parámetros de crédito. 

Por ser responsables de la administración diaria de los créditos, los 

ejecutivos del banco se imponen estándares altos de profesionalismo, servicio, 

lealtad y confidencialidad para atender los asuntos de cada cliente, 

El objetivo de la Banca Corporativa es brindarle al cliente alternativas 

personalizadas, que contribuyan al desarrollo, mejoramiento y éxito de su 

empresa. 

b) Banca de Consumo 

Panabank está comprometido con el desarrollo y bienestar de la comunidad, 

satisfaciendo de forma ágil y efectiva las necesidades personales y de consumo 

de la población de nuestro país. Desde sus inicios, el Banco ha efectuado un 

firme compromiso de especializarse en este rubro crediticio. Es por esta razón, 

además de otras, que puede afirmarse categóricamente que se tiene en la 

institución la cultura crediticia, así como ta experiencia y disposición para actuar 

de una forma eficiente, innovadora y con calidad. 

UOTICA 
DE P1~ 
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La División de Banca de Consumo, está en capacidad de ofrecer distintas 

modalidades de financiamiento, para satisfacer los requerimientos personales de 

inversión, gasto o consumo familiar. El Banco ofrece agresivamente préstamos 

personales, de auto, residenciales hipotecarios, líneas de crédito de consumo y 

financiamiento mediante tarjetas VISA Panabank y American Express. 

El compromiso de la Banca de Consumo es satisfacer las necesidades de 

sus clientes, ayudar a realizar sus sueños, cumplir con sus expectativas y 

contribuir con su éxito. 

c) Banca de Inversión 

Ofrecer mejores opciones de rendimiento para sus clientes ha llevado a este 

banco a desarrollar valiosas alternativas de inversión. 

El Banco puede asesorar y estructurar a sus clientes emisiones de bonos 

corporativos, acciones, instrumentos híbridos de capital, o bien, valores 

negociables. De igual forma, a través de la asociación con un puesto de Bolsa, 

así como con prestigiosas firmas de corretajes extranjeras, el Banco esta en la 

capacidad de comprar, vender o negociar en la Bolsa de Valores de Panamá, 

así como también, en bolsas del exterior cualesquiera instrumentos bursátiles 



37 

que el diente desee. Para tales efectos, el Banco cuenta con la información 

necesaria en el momento preciso. 

El éxito en esta área se basa en la credibilidad que ha desarrollado el Banco 

en el mercado bursátil. Ha demostrado tener los conocimientos técnicos 

necesarios y que actúa con discreción, sobre una base individual personalizada, 

y no así transaccional. 

Panabank respalda mediante innovadores productos financieros, las 

actividades de inversión de empresas. Anticipando excelentes oportunidades de 

negocios y la creciente demanda de sus clientes, la División de Banca de 

Inversión está en la disposición de ofrecer soluciones de inversión mediante los 

tradicionales títulos-valores negociados en las distintas bolsas latinoamericanas, 

así como fondos mutuos administrados por prestigiosas firmas locales y 

norteamericanas. 

Esta institución, con sus conocimientos de los mercados financieros y de las 

últimas tendencias, le permite proveer a sus clientes un valor agregado en cada 

transacción de inversión. 



2. Productos de Captación 

Los productos de captación son conocidos corno los pasivos de la 

institución bancaria, ya que son los fondos que los depositarios han confiado al 

banco y con los cuales se puede hacer negocio. Sin embargo, estos fondos son 

propiedad de los dientes y éstos podrán reclamarlos cuando lo consideren 

conveniente o a su vencimiento, por ello se encuentran definidos como 

productos pasivos, así: 

a) Cuentas de Ahorros 

La cuenta de ahorros corriente requiere de un monto mínimo de 

apertura de 13.20.00 y obtiene un retorno de 4% de interés anual. 

Adicionalmente, con sólo mantener un saldo no menor de 13/.100.00 se puede 

solicitar la tarjeta de Débito Clave, la cual ofrece el beneficio de poner a su 

disposición 24 horas al día los fondos de la cuenta. La tarjeta de Débito Clave 

tiene un costo anual de B/.15.00. Como requisito de apertura, el cliente debe 

presentar fotocopia de sus cédula y firmar los documentos. 

Por otra parte el Banco Panamericano, S.A. (Panabank) ofrece la cuenta 

de Ahorros Panaplus, la cual brinda una tasa de interés de 6.5% escalonado y 

requiere de un saldo mínimo de 13/.3,000.00. Esta cuenta de ahorros ofrece las 

siguientes ventajas a los clientes: 

38 
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Tramitación inmediata de su tarjeta Visa Panabank y American 

Express 

Línea de Crédito opcional pre-aprobada hasta por el 80% del total de 

los fondos de la cuenta de ahorros 

Estado de cuenta a requerimiento 

Tarjeta clave para tener acceso a la red de cajeros y a los puntos de 

venta 

El pago escalonado de los intereses sobre los montos en esta cuenta es el 

siguiente: 

B/2000 a BL2,999.00 	4% de interés 

13/.3,000 a B/.24,999.00 	6.5% de interés 

B/.25,000.00 en adelante 	5% de interés 

Esta cuenta ha tenido una excelente acogida en el bancario, ya que 

ofrece tasas de interés en muchos casos comparables a las tasas de depósitos 

a plazo fijo pagadas por bancos extranjeros o grandes bancos de capital 

panameño. 

Cabe mencionar que las cuentas de ahorro pueden ser abiertas a título 

personal o comercial. En caso de abrirse a titulo de una empresa, se debe 

presentar copia del pacto social, certificado de vigencia de la sociedad, acta de 
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la Junta Directiva de la sociedad y fotocopia de la cédula de los dignatarios de la 

sociedad y los firmantes en la cuenta. 

b) Cuentas Corrientes 

La cuenta corriente se define como los depósitos a la vista, lo cual 

implica que el cliente puede girar sus fondos depositados las 24 horas del día, 

por medio de un documento comercial llamado cheque. 	La institución en 

estudio ofrece a sus clientes la oportunidad de abrir cuentas corrientes 

personales, cuentas corrientes comerciales y la cuenta corriente Panabank 

de Lujo. La cuenta corriente personal requiere un monto de apertura de 

13/.300.00 y debe mantener saldos mínimos promedios por este mismo monto, 

para que no se efectúe un cargo por servicio de 13/.15.00. El cliente puede 

solicitar su tarjeta de Débito Clave con esta cuenta. 

La cuenta corriente comercial requiere de un monto inicial de 8/50000 

y mantener saldos promedios de 13/.750.00, para que no se efectúe un cargo por 

servicio de 13I.2000. La cuenta corriente comercial es abierta por empresas o 

sociedades anónimas. Con este producto Panabank ofrece a sus clientes la 

oportunidad de solicitar el servicio de ACK, que es el sistema automatizado para 

pagos y transferencias entre una red de Bancos en Panamá. Adicionalmente, 

Panabank ofrece a los dientes corporativos de gran movimiento el sistema 
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Panalink, que es un sistema, por el cual el cliente puede consultar todas sus 

operaciones bancarias desde su computadora y completamente gratis. 

La cuenta corriente Panabank de Lujo es una cuenta corriente que 

paga intereses. Esta cuenta sólo está diseñada para peisonas naturales y 

requiere de un monto de apertura y saldo promedio de B/.1,500.00. Todo monto 

excedente a los B/.500.00, gana intereses diarios a la tasa de 3%. Con esta 

cuenta el cliente recibe inmediatamente su tarjeta de Crédito Visa Panabank pre-

apiobada con un año de membresía gratis, exoneración de comisiones 

bancarias. Además, el cliente que adquiere este producto, recibe una porta-

chequera de cuero con cheques de diseños distintivos. 

c) Depósitos a Plazo Fijo 

Los depósitos a plazo fijo, como su nombre lo indica, son montos de 

dinero depositados en instituciones bancarias por lapsos de tiempo específicos. 

Estos depósitos pueden abrirse a titulo personal o a nombre de sociedades 

anónimas. El monto mínimo requerido para la apertura es 13/.10,000.00 y el 

tiempo mínimo para depositario es de 30 días, mientras que el máximo es 5 

años. Las tasas de interés pagaderas, de acuerdo al tiempo, son las siguientes: 
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De acuerdo al monto y el tiempo del depósito las tasas de interés pueden 

ser negociables. Es importante mencionar, que comparativamente con la 

competencia Panabank ofrece excelentes tasas en este producto 

d) Depósitos "Ovemight" 

Estos depósitos son los únicos que se pueden abrir por un término de 24 

horas y pueden renovarse día a día. El monto mínimo de apertura es de 

B/.100,000.00 y paga una tasa de interés de 4 '4%. Tanto personas naturales, 

como personas jurídicas pueden hacer uso de este servicio. Las empresas son 

quienes comúnmente utilizan estos depósitos, ya que normalmente mantienen 

excedentes de liquidez, y prefieren mantener estos saldos en una cuenta que 

gane intereses y no en una cuenta corriente. 

e) Panatund 

Es un fondo de inversión a mediano plazo. Los plazos pueden ser de 3 á 

5 años. Sin embargo, el cliente puede acordar con el banco plazos distintos a 

los antes mencionados. 



43 

Este producto esta dirigido a aquellas personas que desean colocar 

fondos por un periodo de tiempo prolongado a un alto rendimiento, ya que la 

tasa de interés pagada es 8%. 	Sin embargo, el cliente podrá realizar 

cancelaciones anticipadas, si así lo desea, pero recibirá una penalidad 

(comisión) y el capital ahorrado hasta la fecha de cancelación recibirá un 

recálculo de intereses a la tasa de ahorro vigente en el mercado. 

Panafund se maneja bajo la figura jurídica de fideicomiso, lo cual permite 

al cliente gran variedad de beneficios, como son: fondos no embargables, 

establecer beneficiarios para los fondos ahorrados, la ganancia de intereses no 

está gravada con el impuesto sobre la renta y garantiza confidencialidad. 

Ademas, ofrece tres planes diferentes de fondos con los cuales, al finalizar el 

período pactado de ahorro, el cliente obtendrá un monto especifico de dinero: 

1. Aporte inicial sin abonos mensuales 

2. Aporte inicial y abonos mensuales 

a. Abonos mensuales 

fl Cuentas Cifradas 

Son cuentas abiertas bajo codificaciones especiales. No se pueden 

identificar bajo el nombre del cliente propietario, para referencia alguna. El 

monto mínimo de apertura es BJ.100,000.00 y el manejo es de extrema 

confidencialidad. 
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El Código de Comercio de la República de Panamá, Edición Actualizada 

1998, contempla la Ley No.18 de 28 de Enero de 1959, por la cual se dictan 

disposiciones relacionadas con las cuentas bancarias cifradas, en su Articulo 2, 

define cuenta cifrada como: 

"Articulo 2. La cuenta cifrada es un contrato en virtud del cual una 
persona, natural o jurídica mantiene un depósito de dinero o de 
valores o un crédito en un banco y éste se obliga a cumplir las 
órdenes de pago de dicho depositante hasta la concurrencia de las 
cantidades de dinero o de entrega de valores que hubiere 
depositado, o del crédito que se le hubiere concedido, y a guardar 
estricto secreto en cuanto a la existencia de la cuenta, su saldo y la 
identidad del depositante. 

Los intereses que de conlbmiidad con lo estipulado en un 
contrato de cuenta bancaria cifrada devengue el depositante forman 
parte integrante de la cuenta para todos los efectos legales? 

Para resaltar la importancia de la confidencialidad en el manejo de la 

información de este producto, seguidamente se cita el Artículo 4, de la misma 

Ley, en el que se destacan las sanciones por divulgar información relacionada a 

estas cuentas: 

"Articulo 4. Se castigará con reclusión de treinta (30) días a seis (6) 
meses, multas de mil (13/.1,000.00) a diez mil (5/10,000.00), o 
ambas penas, a los gerentes, oficiales, funcionarios y demás 
empleados de las instituciones bancarias, ya sean éstas nacionales 
o extranjeras, que revelen o divulguen a personas ajenas a la 
institución y al manejo de estas cuentas, cualquiera información 
referente a la existencia, saldo o identidad del comitente de una 
cuenta corriente cifrada." 
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g) Cuentas en el Exterior 

Panabank ofrece a sus clientes el servicio de cuentas corrientes en el 

exterior, también conocidas como Money Market Account", por medio de 

Panabank Trust Ltd. que es una institución off-shore" con 12 años de 

operaciones, cuya sede principal está en Plymouth Monserrat y está constituida 

como sociedad de responsabilidad limitada bajo las Leyes de la Colonia 

Británica de Monserrat, W.I. Estas cuentas son pagaderas en la plaza de 

Miami, Florida, a través de los mecanismos de "payable through" en 

colaboración con el Barclays Bank, PI-C, reconocido banco inglés. 

Al abrir una cuenta por medio de Panabank Trust Ltd., el cliente podrá 

hacer sus pagos a proveedores en los Estados Unidos sin la necesidad de 

utilizar giros y transferencias. Estas cuentas corrientes requieren un monto de 

apertura de mínimo B/.1500.00, al igual que deberá mantener un saldo mínimo 

promedio mensual del mismo monto. Podrá emitir hasta 10 cheques mensuales 

y por cada cheque adicional recibirá un cargo de 111/.2.00. Este tipo de cuenta 

paga intereses diarios sobre saldos de 2.5%. 

Además de cuentas corrientes, por medio de Panabank Trust Ltd. el 

cliente podrá abrir cualquier otro tipo de cuenta extranjera, ya sea de ahorro o 

depósito a plazo fijo. 
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3. Productos de Colocación 

Los productos de colocación son los activos del banco. Estos son 

productos que la institución ofrece al mercado con la finalidad de financiar una 

actividad comercial o personal, así como también, la compra de bienes muebles 

e inmuebles. Los productos de colocación generalmente se consideran dentro 

de la rama de consumo (préstamos personales, préstamos de auto, préstamos 

hipotecarios, tarjetas de crédito) o la corporativa (préstamos comerciales, lineas 

de crédito, etc.). 

Gran parte de los ingresos de las instituciones bancarias provienen del cobro 

de tasas de interés para los financiamientos o de las comisiones cobradas sobre 

el manejo de los mismos. A continuación se exponen los productos de 

financiamiento, a saber: 

a) Préstamos Personales 

Este banco ofrece excelentes planes de préstamos personales para 

diferentes segmentos de mercado, como son: instituciones públicas, ministerios, 

Policía Nacional, enfermeras, médicos, profesores, jubilados, entidades 

semiautónomas, empresa privada, entre otros. Se ofrecen planes sin fiador, con 

seguro de vida, plazos hasta 91 meses para pagar, rapidez en la aprobación y 

desembolso del dinero, cómodas mensualidades, planes especiales de 

refinanciamiento. 
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Este producto actualmente es promocionado masivamente, a través de 

los medios de comunicación, publicaciones especializadas, ferias y eventos de 

promoción, promotores de crédito y coreo directo. Además, se ofrece el 

servicio de sllotLine  para préstamos personales, el cual permite al cliente 

solicitar su préstamo y recibir cualquier tipo de información vía telefónica, sin la 

necesidad de su presencia fÍsica. 

Los requisitos generales para solicitar un préstamo personal, son los 

siguientes: 

• Carta de Trabajo 

• Fotocopia de Cédula y carnet de seguro social 

Ficha de Seguro 

• Dos años de estar laborando o comprobar su continuidad laborar 

• Fotocopia del recibo de luz, agua o teléfono 

Todos los préstamos personales se realizan por descuento directo de 

salario y no se aceptan pagos voluntarios por ventanilla. 

Panabank se ha caracterizado por su vasta experiencia en préstamos 

personales, ya que desde hace más de lO años, cuando gran parte de los 

bancos no se veían interesados por el mercado de banca de consumo, este 
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banco ofrecía a la clientela excelentes planes de préstamos personales. Su 

cartera de préstamos personales ha mantenido incrementos constantes, 

inclusive en la actualidad, cuando todos los bancos han entrado a competir 

agresivamente en el área de consumo. 

b) Préstamos de Autos 

El producto préstamos de autos, ya sea para autos nuevos o usados, se 

ha vuelto muy popular en mercado financiero panameño, ya que no sólo los 

bancos lo ofrecen, sino también las financieras. El plan de préstamos de autos 

que incluye lo siguiente: 

• Financiamiento deI 80% deI valor del carro 

• Plazos de 60 meses 

• Tasa de interés 10% para autos nuevos y  12.5% para autos usados 

• Se exige seguro del vehículo por el tiempo que dure el préstamo 

El cliente deberá tener dos (2) años de estar laborando o comprobar 

continuidad laboral. Adicionalmente, debe presentar su carta de trabajo, copia 

de cédula y carnet de seguro social, ficha de seguro y factura proforma del 

vehículo. 
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c) Préstamos Comerciales 

Como se mencionó anteriormente, esta institución concentra la mayor 

parte de sus activos, en préstamos para el sector comercial. El éntasis en el 

negocio de banca está hacia la parte corporativa. Este banco cuenta con un 

gran número de clientes corporativos, a los cuáles se les ofrece lineas de crédito 

rotativas a 180 dias, para financiamiento de inventario o capital de trabajo; 

ademas de préstamos a largo plazo, de 5 a 7 años, con garantías hipotecarias, 

préstamos hipotecarios comerciales, cartas de crédito para importación y 

exportación, entre otros. En promedio las tasas de interés oscilan entre el 9% y 

12% dependiendo del tipo de facilidad y el riesgo que se observe en el negocio. 

Es requisito indispensable, para el otorgamiento de préstamos 

comerciales, que la empresa presente sus estados financieros audítados de los 

últimos tres años, que defina claramente el propósito del crédito y se establezca 

la forma de repago del mismo. Estos tipos de préstamos son otorgados, por lo 

general, a empresas bien establecidas, con mas de 10 años de operaciones, 

cuyos dueños y directores son personas conocidas dentro del mercado. Las 

garantías solicitadas se establecen de acuerdo al riesgo del negocio. Estas 

garantías pueden ser tangibles (propiedades), fianzas personales y fianzas 

solidarias de empresas. 
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Panabank también, ofrece préstamos comerciales para la pequeña 

empresa, en los cuales los requisitos no son tan estrictos como en los 

anteriores. Pero al ser el nivel de riesgo más elevado, las tasas de interés para 

el financiamiento son más altas. La pequeña empresa incluye compañías 

recientemente inauguradas, con menos de 2 años de operaciones, cuyo 

volumen de ventas es relativamente bajo y que requiere de capital de trabajo 

para desarrollarse. El banco cree en apoyar este segmento del mercado 

comercial para impulsar su crecimiento. 

d) Préstamos Hipotecarios Residenciales 

El préstamo hipotecario residencial es uno de los productos bancarios que 

más negocio adicional genera para la industria bancaria. Esto se debe a que la 

persona que adquiere su hipoteca en un banco, por lo general tenderá a manejar 

la mayor parte de sus fondos con ese mismo banco. Es decir, este es un 

producto atrae la venta de otros productos. Panabank, en abril de 1999, lanzó al 

mercado un excelente plan de hipotecas residenciales, el cual comprende lo 

siguiente: 

• Hasta 95% de financiamiento 

• Hasta 30 años para pagar 

• Tasa de interés 9% 

Primer año de seguro de incendio gratis 

Sin comisión de cierre 
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Aprobación inmediata de la tarjeta Visa Millas Panabank 

Este producto fue diseñado para el segmento de viviendas nuevas o de 

segunda, cuyo valor es superior a BI.62500.00, es decir, aquellas que no 

aplican para la Ley de Intereses Preferenciales. El diente deberá tramitar su 

avalúo directamente, o podrá solicitarle al banco que lo realice, a través de 

ciertas compañías avaluadoras reconocidas. 

e) Taijetas de Crédito 

Panabank ofrece la popular tarjeta de crédito Visa, clasificada como Visa 

Clásica, Visa Goid y 'lisa Empresarial, las cuales tienen reconocimiento a nivel 

mundial. Desde el 15 de febrero de 1999, se le ha incorporado un valor 

agregado a estas tarjetas, ya que ofrece millas al cliente por el consumo 

realizado. Esta tarjeta le otorga una milla por cada dólar gastado, por los retiros 

de efectivo o por los cargos directos a la misma. 

Los límites de crédito que son asignados a los clientes están directamente 

relacionados con el salario y la disponibilidad del mismo. Se deben hacer 

abonos mensuales mínimos del 3% del saldo adeudado. 

La tarjeta Visa Clásica se puede obtener con un salario de B/.600.00 en 

adelante, la tasa de interés cobrada es 19.5% y  la membresia anual es BL40.00. 
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Para obtener la tarjeta Visa GoId, el cliente debe contar con un salario de 

B/.2,500.00 o más, la tasa de interés es de 17% y  la membresla anual es 

B/.75.00. Este banco ofrece la oportunidad de solicitar tarjetas adicionales para 

los familiares más cercanos del cliente por 6/2500 en la Visa Clásica y  61.30.00 

en la Visa GoId. 

Por otro lado, la Visa Empresarial es aprobada a empresas o sociedades. 

Requiere la presentación de los estados financieros de los últimos dos años de 

operaciones, el límite de crédito se establece en base a los ingresos anuales, la 

tasa de interés es 17%. La empresa puede solicitar tarjetas para los ejecutivos 

que desee. Esta tarjeta es utilizada básicamente para centralizar los gastos de 

la empresa en un solo estado de cuenta. 

f) Arrendamiento Financiero de Bienes Muebles "Leasing" 

Con la finalidad de presentar una definición completa de Arrendamiento 

Financiero, conocido como "Leasing", a continuación se cita el Artículo 2, del 

Decreto Ejecutivo No.76 de 10 de julio de 1996, por el cual se reglamenta la 

Ley No.7 de 10 de julio de 1990, que regula el Contrato de Arrendamiento 

Financiero de Bienes Muebles: 

ARTICULO 2: (Concepto). Contrato de Arrendamiento Financiero 
es la convención celebrada con las formalidades que establece el 
artículo 3 de la Ley 7 de 1990, entre una persona natural o jurídica 
debidamente habilitada para ejercer el negocio de arrendamiento 
financiero, en calidad de Arrendador, y una persona natural o 
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jurídica en calidad de Arrendatario, sobre determinados bienes 
muebles previamente adquiridos por el Arrendador a solicitud del 
Arrendatario para arrendárselos por un plazo irrevocable, 
obligándose el arrendatario a pagar como contraprestación en 
forma periódica las sumas convenidas en el contrato pudiendo 
optar a su vencimiento por la devolución del bien arrendado, por su 
compra o por la continuación del contrato bajo nuevas condiciones. 

El arrendatario puede convertirse en el proveedor de un bien 
de su propiedad el que una vez adquirido por el arrendador será 
dado en arrendamiento al propio arrendatario en la misma forma 
descrita en el primer párrafo." 

Este producto se ofrece, a través de Panaleasing, una de las compañías 

afiliadas. El cliente solicita arrendar un bien o equipo por un período de tiempo 

determinado, en el cual se establecen pagos mensuales y con un último pago 

dicho bien es traspasado a nombre del cliente. Este producto brinda 100% de 

financiamiento, no exige abono inicial, los pagos son deducibles del impuesto 

sobre la renta. El arrendamiento financiero se ofrece en este banco para los 

siguientes bienes o equipos: computadoras y equipo electrónico, maquinaria 

industrial, equipo rodante, equipos de oficina, equipos médicos y dentales, 

vehículos. 
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C. LA COMPETENCIA 

Panabank ocupa la posición número diez (10) dentro de los mayores bancos 

privados panameños, según el total de activos al cierre de 1998. A continuación 

se detalla el Cuadro II con la información señalada: 

CUADRO II: LOS 10 MAYORES BANCOS PRIVADOS 
PANAMEÑOS 

(Según total de activos al 31 de diciembre de 1998) 
en balboas)  

1. Banco General 1616768,519 
2. Banco del Istmo 1582864,990 
3. Pribanco 1,139,584.312 
4, Continental 726,336.550 
5. Bancomer 538,794,730 
6. Disa 459014,796 
7. Bipan 
8. Bancolat 

381,945,827 
372,003,107 

9. Mercantil del Istmo 337,089,471 
IOPanabank 308,311829 

Fuente: Asociación Bancada de Panamá 

De las cifras arriba mencionadas se puede señalar que Panabank es un 

banco considerado como mediano, que compite directamente con bancos como 

Bipan y Bancolat, en cuanto a tamaño, por cantidad de activos y a segmentos de 

mercado que sirven. Sin embargo, por cartera de productos, en la Banca de 

Consumo la mayor competencia se observa, no por monto total de activos, sino 

por agresividad en los términos y condiciones de venta, con el Chase Manhattan 
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Bank Citibank, Pribanco, Banco Nacional de Panamá Caja de Ahorros y 

Bancomer. 

En cuanto a productos de captación, se puede considerar que Panabank 

ofrece mejores condiciones que la mayoría de los bancos, sin embargo, la 

competencia directa es con bancos de menor tamaño como Colabanco, Global 

Bank Multicredit Bank, entre los principales, que suelen pagar tasas de interés 

muy superiores a las habitualmente pagadas en el mercado. 

1. Participación de Mercado 

Con la finalidad de evaluar comparativamente la participación de ciertos 

bancos en las carteras de préstamos hipotecarios, préstamos comerciales y 

préstamos personales, rubros crediticios de gran importancia en las operaciones 

bancarias; seguidamente, se presentan cuadros numéricos con las cifras 

publicadas de los Estados Financieros al cierre de 1996, de los aspectos en 

mención. Cabe mencionar que las cifras utilizadas fueron de los bancos que 

publicaron el detalle de sus carteras en los periódicos, por lo tanto, no se toman 

en consideración todos los bancos de interés. 

a) Préstamos Hipotecarios 

De los bancos presentados en el Cuadro III, Pribanco mantiene el primer 

lugar en monto de cartera, seguido de Banco General y Bancomer. Mientras 
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que en incremento porcentual de cartera, Bancolat presentó el mayor 

crecimiento, seguido de el Banco Continental, Panabank, Bancomer y Bipan. 

CUADRO III: PRESTAMOS HIPOTECARIOS RESIDENCIALES 
CARTERA POR BANCO 

1997-1998 
EN MILES DE BALBOAS 

PRMANCO i 1.q« 470, 

- 
420,202 

BIPAN 24.05 51,523 41,534 

BANCO GENERAL 10.84 358.576 323,500 

PANABN'1K 4195 6,023 4,243 

MIOL.AND BANK -2.48 14,152 14,512 

BANCOLAT 139.03 21,121 8,836 

OISA -13.19 441 508 

TOWERBANK -28.90 14,119 19,857 

CONTINENTAL 4245 60,501 42,471 

BANVIVIENDA 14.93 47,425 41,263 

BANCOMER 2423 177,525 142,896 

Fuente: Estados Financieros Publicados en periódicos de la Iccalidad, al 31 de 
Diciembre de 1998 y  1997 

b) Préstamos Comerciales 

La cartera comercial se encuentra más distribuida entre los bancos 

presentados en el Cuadro W. Sin embargo, las mayores carteras en monto 
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pertenecen a Pribanco, Banco General y Banco Continental, en orden 

descendente. 

CUADRO IV: PRÉSTAMOS COMERCIALES 
CARTERA POR BANCO 

1991-1998 
EN MILES DE BALBOAS 

PRI A 	S 77.41 159, 	. 89,807 

BIPAN 38164 100,919 72,794 

BANCOGENERAL -311 157,489 162,538 

PANABANK 51.58 91,106 60,105 

MIDLAND BANK 7.31 119,149 111,037 

BANCOLAT 3039 107,733 82,622 

DISA 53.79 43,201 28,090 

TOWERBANK -20.27 112,899 141,604 

CONTINENTAL 6.68 141,720 132,851 

BANVMENDA -29.44 6,846 9,702 

- BANCOMER - - NIA - N/A 

Fuente: Estados Financieros Publicados en periódicos de la localidad. 
al  31 de Diciembre de 1996 y 1997 

c) Préstamos Personales 

El mercado de préstamos personales está bastante saturado, sin embargo, 

se observa en el Cuadro y que los bancos con mayores carteras son el Banco 

General, Bancomer y Banco Continental. Mientras que los bancos que mayor 

incremento porcentual tuvieron en cartera fueron, en primer lugar, Banco 
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Continental, cuando adquirió la cartera de Financiera Naka. Segundo, Pribanco, 

al adquirir Financiera Nacional, hoy la Banca del Jubilado. Tercero Midland 

Bank, sin embargo, éste no es representativo, porque su monto absoluto es 

pequeño. El cuarto lugar lo ocupa Bancolat. 

CUADRO V: PRÉSTAMOS PERSONALES 
CARTERA POR BANCO 

1997-1998 

EN MILES DE BALBOAS 

-: .: 	tr&5rri 
- 	- 	 - 	 - 

p 

.• 	-. 
'i--- 

PRI 	NCO 341o6  60,976 13,825 

BIPAN 24.10 16,371 13,192 

BANCO GENERAL 2861 173,605 134,982 

PANABANK 14.66 51,453 44,875 

MIDLAND BANK 	 221.65 4,027 1,252 

BANCOLAT 1 	49.37 25,235 16,894 

DISA -2.83 5,969 6,143 

TOWERBANK -47.44 1,593 3,031 

CONTINENTAL 474.20 102,771 17,898 

BANVIVIENDA 	 19.72 941 786 

BANCOMER 27.88 111,545 87,226 

Fuenle, Estados Financieros Publicados en periódicos de la localidad, al 31 de diciembre 
de 1996y 1997 
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O. ANÁLISIS FODA DE PANABANK 

1. Fortalezas y Debilidades 

Las fortalezas y debilidades describen factores internos de la institución en 

estudio, que sirven de base para evaluar la situación actual de la misma. A 

continuación se presenta un listado que comprende las fortalezas más 

importantes: 

• Es un banco en pleno crecimiento y expansión, con una red de 11 

sucursales que cubre toda la República de Panamá. 

• Excelente liquidez y solidez financiera 

• La Banca de Consumo está muy bien desarrollada y representa un 

rendimiento considerable para la institución en los últimos años. 

• Ofrece una gama completa y especializada de productos bancarios. 

• Personal conformado tanto por experimentados hombres de negocio, 

como por jóvenes profesionales que le imprimen dinamismo y mentalidad 

innovadora. 

• Capacidad de respuesta inmediata a las necesidades de los clientes. 

Algunas de las debilidades más relevantes se detallan a continuación: 

• La institución posee una imagen un tanto confusa, lo cual dificulta el claro 

posicionamiento en la mente de los consumidores. 
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• Carece de una estrategia de mercadeo planificada y definida, con sus 

consecuentes planes de publicidad y promoción, basada en 

investigaciones de mercado. 

• No se observa una publicidad agresiva en los medios de prensa, radio y 

televisión. 

2. Oportunidades y Amenazas 

La descripción de las oportunidades y amenazas comprende el conjunto de 

fuerzas que afectan la operación de la compañia y que ofrecen las claves para 

determinar qué fortalezas y debilidades requieren atención inmediata. En cuanto 

a las oportunidades que se observan se tienen: 

• Incrementar la inversión en tecnología para mejorar el servicio a los 

clientes, haciéndolo más accesible y competitivo. 

• Desarrollar valores agregados a los productos que ofrece para 

diferenciarlos radicalmente de lo común que ofrece la competencia. 

• Mantener excelentes ritmos de crecimiento del negocio, debido a la 

tendencia de desarrollo económico del país, mayormente en el sector 

servicios. 

• Continuar la política de apertura de sucursales en puntos clave de 

negocios dentro de la geografía nacional. 
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• Implementar eficientemente el servicio de Banca Privada, lo cual permitirá 

captar un mayor número de clientes (de la competencia) e incrementar el 

volumen de fondos manejados en la institución. 

Por otro lado, las amenazas más preocupantes para la institución se listan 

seguidamente: 

• Competencia sumamente agresiva basada principalmente en 

estrategias de disminución de precios, lo cual afecta los niveles de 

rentabilidad de la institución. 

• La competencia asigna altos presupuestos para inversión anual en 

publicidad, debido a la presión que ejercen otros bancos con el 

volumen de anuncios publicitarios que pautan. 

• Los bancos panameños están implementando la política de apertura 

de nuevas sucursales en el interior de la República, lo cual antes no se 

hacía y puede restar participación de mercado a Panabank en esta 

área. 

• Un gran número de bancos de capital panameño ha despertado 

mucho interés en el área de Banca de Consumo y están captando 

mercado de la competencia, ya que el crecimiento del sector no es 

suficiente para las metas de crecimiento de carteras que han 

estipulado cada uno de estos bancos. 



CAPÍTULO TERCERO 

APLICACIÓN Y ANÁLISIS DE LA ENCUESTA A LOS CLIENTES 
SOBRE EL SERVICIO DE BANCA PRIVADA 
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A. LOS CLIENTES DE BANCA PRIVADA 

1. Características Generales 

El servicio de Banca Privada ofrece al cliente una gama completa de 

servicios financieros, a través de una atención especial y personalizada, 

usualmente bajo la forma de un banquero personal. El banquero personal, es la 

persona que está siempre accesible para discutir las necesidades especificas de 

los clientes y para sugerir qué productos satisfacen dichas necesidades. Por lo 

general, los dientes de Banca Privada reciben como beneficio servicios de 

consultoría financiera, límites blandos de crédito y decisiones rápidas en las 

solicitudes de préstamos. 

Los servicios de Banca Privada han sido diseñados para clientes con una 

solvencia financiera comprobada. 	El ingreso a este servido exige el 

cumplimiento de una serie de requisitos por parte del cliente. Podemos 

mencionar, que en ciertos bancos en Estados Unidos, el servicio de Banca 

Privada se ofrece única y exclusivamente para aquellos clientes cuyo ingreso 

anual asciende a un total de 131.200,000.00 Ó más. Igualmente puede ofrecerse 

a clientes cuyo patrimonio neto asciende a 131.1,000,000.00, sin incluir su 

residencia principal. 

En Hawai, por ejemplo, el servicio de Banca Privada es brindado a aquellos 

clientes con un ingreso anual mínimo de B/.100,000.00 y un patrimonio neto de 
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B/300,000.00, sin incluir su residencia principal. Un estudio realizado en 1994, 

por "Payments Systems", un firma de investigación de mercados radicada en 

Tampa Florida, reportó que el cliente promedio de Banca Privada es el hombre 

de negocios de 62 años de edad, cuyo ingreso anual asciende a BI.192,000.00, 

con activos de inversión (patrimonio neto, sin incluir la residencia principal) que 

totalizan B/.1,200,000.00. Sin embargo, "Robert Rossettie", una compañía 

asociada al grupo financiero Ernst & Voung en Nueva York, Estados Unidos, 

mencionó que todo depende de dónde, en qué país, está ubicado el negocio 

bancario. Grandes centros bancarios exigen un total de activos de inversión de 

B/.1,000,000.00 para optar por el servicio de Banca Privada, mientras que 

pequeños centros bancarios aceptan satisfactoriamente un total de activos de 

inversión por un total de BI200,000.00. 

En base a estos parámetros, se deben estipular los requisitos mínimos para 

que un cliente pueda considerarse apto para recibir los servicios de Banca 

Privada en el Banco Panamericano, S.A. (Panabank), de acuerdo a las 

condiciones y características propias del conjunto de clientes manejados por 

esta institución bancaria y por nuestro país. Los criterios difieren entre paises y 

entre bancos, por lo tanto, partiremos del supuesto que un cliente califica para 

Banca Privada en el Banco Panamericano, S.A. (Panabank) cuando su ingreso 

anual mínimo ascienda a BI.60,000.00, es decir un ingreso mensual bruto de 
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81.5,000.00. Por otro lado, puede calificar aquel cliente cuyo patrimonio neto 

alcance la suma de 81.200,000.00, sin incluir el valor de su residencia principal. 

Varios estudios realizados en Estados Unidos, país donde el Servicio de 

Banca Privada está altamente desarrollado, han demostrado que el cliente típico 

de esta clase de servicio es un fuerte prestatario, cuyos fondos de préstamos 

han sido utilizados para financiar actividades de negocios adicionales. Por lo 

tanto, los prototipos de clientes de Banca Privada buscan bancos que estén en 

la disposición de ofrecer lineas de crédito considerables y tomar las decisiones 

crediticias en el momento indicado cuando se vislumbra una oportunidad de 

inversión. 

Por otra parte, recientes estudios de mercado de la Banca Privada en los 

Estados Unidos han arrojado resultados de que el 50% de los clientes de esta 

División han sido empresarios que han acumulado su riqueza durante todo el 

lapso de sus vidas. 

Vale la pena mencionar que no todo cliente con un alto nivel de patrimonio 

neto puede desear o necesitar del Servicio personalizado de Banca Privada. Sin 

embargo, es un atractivo y una alternativa viable para aquellos clientes cuyo 

crecimiento de ingresos y asuntos financieros son tan complejos como para ser 
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manejados por él mismo. De allí surge la necesidad de hacer uso de los bancos 

que brindan el servicio de Banca Privada. 

En varios centros bancarios pequeños, el oficial de crédito realiza también las 

funciones de oficial de Banca Privada, por lo que éste juega un papel 

sumamente importante en el desenvolvimiento operacional de la Banca Privada. 

Sin embargo, en otros centros bancarios existen de 2 a 4 oficiales dedicados 

específicamente a Banca Privada. 

2. Clasificación 

Para iniciar nuestro proceso de encuestas y poder obtener resultados 

confiables, es necesario establecer una clasificación preliminar, lo más 

aproximada a la realidad de los requisitos establecidos, para los clientes que 

podrían recibir el servicio de Banca Privada. Esta clasificación se enmarca en lo 

siguiente: 

a) Clientes de Depósitos a Plazo Fijo 

Como punto de partida para clasificar los clientes potenciales a recibir el 

servicio de Banca Privada, nos basaremos en los dientes que mantienen en el 

banco depósitos a plazo arriba de B/.200,00000, ya que de hecho cumplen con 

el requisito de contar con un patrimonio neto que alcance esta misma suma. 
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Además, que constituyen el segmento de clientes con mayores recursos dentro 

de la institución y los cuales requieren el servicio más especial y personalizado. 

b) Clientes de Tarjetas de Crédito GOLD 

Adicionalmente, tomando como referencia las tarjetas de crédito visa, se 

consideran como clientes potenciales aquellos cuyos limites de crédito son 

superiores a Si. 10,000.00. Este segmento de clientes califica para el servicio 

de Banca Privada, ya que para tener un límite de B/.10,00000 en adelante, el 

ingreso mensual debe ser B/.5,00000 o más. Por lo tanto, esto implica que el 

ingreso anual es superior a 131-60000.00. 
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B. APLICACIÓN DE LA ENCUESTA 

1. Variables 

Las variables que se utilizaran en el formato de la encuesta son las siguientes: 

a) Servicio Personalizado 

Esta variable se define como el conjunto de actividades, que pueden 

identificarse o no, las cuales permiten satisfacer las necesidades de los clientes, 

En este trabajo se define como aquella labor o actividad que le brindará al 

cliente un valor agregado sobre todos los servicios que requiera de la institución 

bancaria. Esta variable hará la diferencia entre la competencia. 

b) Posicionamiento 

Se define como las medidas que se toman para que el Banco 

Panamericano, S.A. (Panabank) y el servicio de Banca Privada ocupe en la 

mente de los clientes meta un sitio definido, original y deseable con relación al 

servido que ofrece la competencia. 

c) Competencia 

Se refiere al mercado bancario en el que existen un gran número de 

instituciones ofreciendo sus productos y servicios, a un sin número de clientes, 

los cuales deciden en qué banco realizar sus transacciones y manejar sus 
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finanzas en base al servicio, los costos de las transacciones y el personal que 

los atiende, entre otras cosas 

d) Capacitación 

Se refiere al acto intencional de proporcionar los medios al personal que 

labora en la división de Banca Privada para que se posibilite el aprendizaje de 

todos aquellos conocimientos necesarios para ofrecer el servicio esperado en 

esta división. 

e) Información 

Es el conjunto de datos que fluye desde el banco hacia el cliente, con la 

finalidad de ofrecer conocimientos sobre los productos, transacciones, además 

de brindar consejos financieros sobre el patrimonio personal de cada cliente. 

O Venta Cruzada de Productos 

Se define como el proceso mediante el cual un empleado de la institución 

bancaria ofrece un producto diferente al cliente que ya mantiene uno o más 

productos en el banco. La idea es lograr que cada cliente haga uso de un mayor 

número de productos. Esto es conocido como venta de productos a nuestros 

actuales clientes. 
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g) Promoción 

Es la forma específica en que la institución bancaria hace uso de la 

publicidad, las ventas, las relaciones públicas o cualquier otro instrumento para 

ofrecer los servicios de banca privada a un segmento especifico de clientes, 

logrando el incremento en sus carteras, ya sea de préstamos o de depósitos. 

h) Transacciones 

Constituyen el conjunto de actividades operativas que realizan los bancos 

para brindar sus servicios y productos bancarios. 

i) Tecnología 

Se refiere al equipo electrónico y de computadora que utiliza el Banco 

Panamericano, S.A. (Panabank) para llevar a cabo las operaciones bancarias y 

los servicios que ofrece al cliente. 

j) Precio 

Comprende la cantidad de dinero pedida a cambio de un producto o 

servicio o la suma de valores que los clientes intercambian por los beneficios de 

recibir o utilizar un producto o servicio bancario. Para los efectos de esta 

investigación se refiere a las comisiones pagadas por los clientes por el uso de 

los servicios y los intereses cobrados por el banco en los productos ofrecidos. 
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CUADRO VI: VARIABLES E INDICADORES PARA LA ENCUESTA 

Ly• 
1. Servicio Personalizado 01 Atención especial 

11. Esmero en el trato hacia el cliente 
2. Posicionamiento 02.Conocimiento sobre la institución 

12.lmagen Proyectada en el mercado 
3. Competencia OsParticipacián en el mercado 

13.A la vanguardia con los mejores 
productos y servicios 

4. Capacitación 04.Conocimiento 	de 	los 	productos 
ofrecidos 
14Qportunidades 	de 	entrenamiento 
para el personal 

S. Información 05.Actualizaci6n constante y directa de 
las oportunidades de negocios 
15.Contacto directo con el cliente para 
todo tipo de explicaciones y consejos 
financieros 

6. Venta Cruzada de Productos 06.Productos Bancarios de enganche 
16Promocíones 	especiales 	para 	la 
adquisición de productos adicionales a 
los que ya maneja con el banco 

7. Promoción 07.Medios publicitarios masivos, como 
TV y prensa 
17.Materiales escritos y audiovisuales 

8. Transacciones OBEficiencia en las operaciones 
18.Rapidez 	en 	las 	transacciones 
realizadas 

9. Tecnología 09.Equipo electrónico con tecnología 
de punta 
19.Acceso 	a 	Internet 	para 	obtener 
información 	y 	para 	la 	posible 
realización de transacciones 

O. Precio bLas 	comisiones 	por 	servicios 
prestados 
20.Las tasas de interés pagadas sobre 
depósitos y cobradas sobre préstamos 

Fuente: Por la autora de la investigación 
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2. Fonnato de la encuesta 

A continuación se presenta el formato de las encuestas que serán aplicadas 

a la muestra representativa del universo de este trabajo. 

Nuestro objetivo será medir qué relevancia tienen determinadas variables en 

el servicio de la División propuesta. Esta encuesta se realizará, a través de los 

departamento de Depósitos a Plazo Fijo y Tarjetas de Crédito, siendo estos 

departamentos donde los perfiles de clientes con altos niveles de ingresos son 

más fáciles de identificar, por los altos montos de depósitos que mantienen en el 

banco o los altos limites de créditos en tarjetas que se les aprueban. 

Esta encuesta se efectuará sólo a los clientes de la Casa Matriz del Banco, 

ya que es donde el volumen de clientes, con las características requeridas, es 

más significativo. Además, esta es la Sucursal donde más movimiento 

comercial y de clientes de altos ingresos se observa. 
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UNIVERSIDAD DE PANAMÁ 
VICE-RECTORÍA DE INVESTIGACIÓN Y POSTORADO 

FACULTAD DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS Y CONTABILIDAD 
MAESTRÍA EN ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS CON ESPECIALIZACIÓN 

EN COMERCIO INTERNACIONAL Y MERCADEO 

"INVENTARIO DE ASPECTOS DETERMINANTES PARA IMPLEMENTAR LA 
DMSIÓN DE BANCA PRIVADA EN EL BANCO PANAMERICANO, S.A. 
(PANABANK)" 

Estimado Cliente: 

El Servicio de Banca Privada está diseñado para ofrecer un conjunto de 
productos, tradicionales e innovadores, a un grupo de clientes, que poseen 
necesidades financieras y de inversión muy específicas y elevadas. 

Con la finalidad de evaluar la importancia de ciertos aspectos para la 
implementación de una División de Banca Privada en esta institución, a 
continuación encontrará veinte (20) preguntas, las cuales solicitamos conteste 
con la mayor objetividad y honestidad posible. 

Agradecemos de antemano la cooperación brindada y el tiempo dedicado 
para la contestación de estas preguntas, resultados que serán de mucho 
provecho para nuestra institución, con el objetivo de ofrecer cada día un mejor y 
más completo servicio bancario. 

INSTRUCCIONES 

Lea cada una de las preguntas y decida qué tan importante es el aspecto 
presentado para el servicio de Banca Privada. Califique todas las preguntas de 
esta encuesta encerrando con un circulo el número de la respuesta, de acuerdo 
a la siguiente escala: 

Escala 

No.1 Nada importante 
No,2 Poco importante 
No.3 Indiferente 
No.4 Importante 
No,5 Muy importante 
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EN EL SERVICIO DE BANCA PRIVADA, MI OPINION ES QUE: 

01 La atención especial y personalizada al cliente es 1 	2 	3 4 5 

02 El conocimiento del cliente sobre la institución es 1 	2 	3 	4 5 

03 La participación de la institución en el mercado es 1 	2 3 4 5 

04 Los conocimientos del personal sobre los productos 
ofrecidos son 1 	2 	3 45 

05 La actualización constante y directa de las oportunidades 
de negocios es 1 	2 	3 45 

06 Los productos bancarios de enganche son 1 	2 	3 	4 5 

07 Los medios publicitarios masivos, como la TV y prensa, 
para la Banca Privada son 1 	2 	3 	4 5 

08 La eficiencia en las operaciones bancarias es 1 	2 	3 4 5 

09 El equipo electrónico con tecnología de punta 
para realizar las transacciones es 1 	2 	3 	4 5 

10 Las comisiones por los servicios prestados son 1 	2 	3 	4 5 

11 El esmero en el trato al cliente es 1 	2 	3 	4 5 

12 La imagen proyectada del banco en el mercado es 1 	2 	3 	4 5 

13 Estar a la vanguardia con los mejores servicios 
y productos es 1 	2 	3 45 

14 El entrenamiento para el personal del banco 1 	2 	3 	4 5 

15 El contacto directo con el cliente para todo tipo de 
explicaciones y consejos financieros 1 	2 	3 	4 5 

16 Las promociones especiales para ofrecer productos 
adicionales a los que ya maneja el cliente son 1 	2 	3 	4 5 

17 La entrega de materiales escritos y el uso de materiales 
audiovisuales es 12345 

18 La rapidez en las transacciones realizadas es 1 	2345 

19 Obtener información y realizar transacciones por internet es 12345 

20 Las tasas de interés pagadas sobre depósitos y cobradas 
sobre préstamos son 12345 



3. Hipótesis de Trabajo 

Se desea saber la opinión de los clientes sobre la importancia del servicio 

personalizado, posicionamiento, competencia, capacitación, información, venta 

cruzada de productos, promoción, transacciones, tecnología, y precio, en el 

servicio de Banca Privada. La finalidad es presentar una propuesta de 

mercadeo al Banco Panamericano, S.A. para implementar la División de Banca 

Privada, de manera que se pueda brindar un servicio distinto al ofrecido 

actualmente, a la vez que se pueda ampliar la participación de mercado del 

Banco. 

4. Población y Muestra 

HERNÁNDEZ R y FERNÁNDEZ, C. et. al, 1996, detallan que lo primero 

a definir para seleccionar una muestra es la unidad de análisis, es decir, 

quiénes van a ser medidos", lo cual va a depender de la precisión con que se 

establezca el problema y los objetivos de la investigación. (p209) 

Continúan diciendo que, una vez definida la unidad de análisis, se delimita la 

población, la cual señalan como el conjunto de todos los casos que concuerdan 

con una serie de especificaciones. (p210) 
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El universo a estudiar debe basarse claramente entorno a sus 

características de contenido, lugar yen el tiempo. (p,  211) 

La población que se desea investigar está compuesta por los siguientes tipos 

de clientes en la Casa Matriz del Banco en estudio: 

• Clientes con depósitos a plazo fijo arriba de 81.200,000.00: Total de 113 

clientes. Se parte del supuesto que se ha establecido este monto como 

patrimonio neto mínimo para considerar al cliente como potencial para esta 

división. 

• Clientes con tarjetas de crédito gold con límite arriba de 13/10,000.00: Total 

de 186 clientes. Como se mencionó anteriormente, el crédito superior a 

B00,000.00 es aprobado en tarjetas de crédito a clientes cuyos ingresos son 

superiores a los BL5,000.00 mensuales, es decir, 51.60,000.00 anuales. 

De lo arriba señalado se obtiene un total de 299 clientes, los cuales 

representan nuestro Universo. Sobre esta población, se desea aplicar una 

muestra del 10%. 

HERNÁNDEZ, R y FERNÁNDEZ, ti et. al, 1996, definen la muestra como 

un subgrupo de la población o universo que se desea medir, la cual será 

considerada como unidad o elemento de análisis. Es un subconjunto de 
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elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus características al que 

llamamos población. (p.212) 

El cálculo de la muestra para esta investigación es el siguiente: 

N = Universo = 113 + 186 = 299 

n? 

10% 

%= 	nxlOO 
1 

n 	= 	10 x 299 = 29.9 = 30 clientes 
100 

Para poder obtener la muestra en este trabajo, se confeccionó un listado 

enumerado del 1 al 299 que corresponde a los nombres de los clientes 

potenciales a recibir el servicio de Banca Puyada y al azar se escogieron 30 

nombres, los que representan la muestra del 10%. 

La muestra es considerada aleatoria, porque se le otorga la misma 

oportunidad de responder a todos los dientes que han sido seleccionados dentro 

de la población o universo sujeto a estudio. 

La encuesta es el instrumento de medición para la información que se desea 

obtener de los clientes. La información se recolecta mediante la utilización de 
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formularios, los cuales son aplicables para situaciones que pueden investigarse 

por métodos de observación, análisis de documentos y otros sistemas de 

conocimiento. Por medio de este instrumento se logra obtener información 

sobre las actitudes, motivaciones y opiniones que se forma el cliente en su 

mente sobre el servicio de Banca Privada. Es importante mencionar que con 

este instrumento los resultados se ven afectados por la subjetividad de las 

opiniones de los encuestados, lo cual es tomado en consideración en el 

desarrollo de la investigación. 

5. Recolección de Datos 

Con los treinta (30) nombres establecidos al azar, se procedió a establecer 

citas con los clientes para entrevistados personalmente y aplicarles la encuesta, 

permitiendo as¡ el desarrollo de esta parte de la investigación. Adicionalmente, 

se le explicó a cada cliente la finalidad académica, además del beneficio que 

recibirá la institución. Se les solicitó su máxima cooperación y se explicaron las 

instrucciones del cuestionario, haciendo énfasis en que la escala incluía 

diferentes niveles de opinión para cada señalamiento. 

6. Tabulación 

La metodología implementada para la recolección de datos y la tabulación de 

los mismos fue la Escala de Likert, desarrollada por Rensis Likert a principios de 

1930, cuyo enfoque es muy popular y de gran vigencia. 
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Las actitudes son predisposiciones de los individuos a reaccionar ante 

sucesos de manera favorable o desfavorable y se relacionan directamente con el 

comportamiento ante objetos a los que hacen referencia. Las propiedades más 

relevantes de las actitudes que están sujetas a medición son: dirección e 

intensidad de los hechos, objetos o variables. 

HERNÁNDEZ, R y FERNÁNDEZ, C. et. al, 1996, establecen que el método 

de Escalamiento tipo Likert consiste en un conjunto de items presentados en 

forma de afirmaciones o juicios ante los cuales se pide la reacción de los sujetos 

a los que se les administra. (p,  263). La escala Likert es, en estricto sentido, una 

medición ordinal, sin embargo, es común que se le trabaje como si fuera de 

intervalo. (p269). 

Los mismos autores señalan que en términos generales, una escala Likert se 

construye generando un elevado número de afirmaciones que califiquen al 

objeto de actitud y se administran a un grupo piloto para obtener las 

puntuaciones del grupo en cada afirmación. 	Estas puntuaciones se 

correlacionan con las puntuaciones del grupo a toda la escala (la suma de las 

puntuaciones de todas las afirmaciones), y las afirmaciones cuyas puntuaciones 

se correlacionen significativamente con las puntuaciones de toda la escala, se 

seleccionan para integrar el instrumento de medición. 	Asimismo, debe 

calcularse la confiabilidad y validez de la escala, (p271) 



so 

La encuesta contiene 20 preguntas que se relacionan con las 10 variables y 

cada variable se expresa en dos preguntas que corresponden a los indicadores. 

Se ha establecido una escala de 1 a 5, para juzgar la importancia del elemento 

cuestionado dentro del Servicio de Banca Privada, en el banco que se estudia. 

Para simplificar la información se han concentrado en 3 niveles de puntuación, el 

1 y  2 en uno solo, el 3 y  el 4 y  5 en otro. 

Luego de recibidas las encuestas contestadas por los clientes del banco, se 

procedió a sumar los valores obtenidos en las respuestas bajo cada nivel de 

puntuación, por variables. Estos totales fueron divididos entre el total de 

respuestas para determinar la participación relativa de cada afirmación en cada 

una de las variables. 
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CUADRO VII: HOJA DE TABULACIÓN 

•_ 	- 	. 
- 

Ok 

. ¿ 
_Li.k 
/////i/iJ//ii/i 
/11/1/iI/111iii 

"ttWL-11T  

:ç 

.rk  

- 
01 30 

02 /111/II i//iillhIf11/1/ 
"It" 

02 1 23 0 

03 1/Ii /111 //Illhil//ilf// 
It//II, 

03 4 4 22 0 

04 If//If//If/IltI 
IJIIi///I/I//II 

04 30 	1  0 

05 /JI//Illh////// 
/11//ili//IiI'I 

05 30 0 

06 1//II/1//II1/II 
1/ 

/11/111 1/111/ 06 17 7 6 0 

07 I//I/IIIIf////I 
/1/11/1 

/1//II II 01 22 6 2 0 

03 //////I//i/I/// 
I1IIiiII//////1 

¡ 	08 30 	0 

09 /11/1 f/If/ll////tfII 
/1111111/1 

09 5 25 0 

10 II/II/II /111/11111111 1//II//II ¡0 8 13 9 0 

II ItI//flIllhl(/1 
1//1I///lluhI/ 

II 30 0 

12 (/1//It//U f/////I/t////// 12 1 II 19 	0 

13 1/11!II/fIl//II 
/111/11/11//UI 

13 30 0 

14 /11/1/II /11//IIfil!(III 

(/11111 

14 8 22 0 

15 ¡/1 It//II/II/It 
II1/11/1/hl(/11 

15 30 0 

16 - ¡/11/1 II/II/fI/II11/1 
/11//111/ 

1 	16 6 

14 

24 1 	0 

17 - /1/1/ l//ff///ff///f /111/1/1111 II 5 II O 
1 18 ¡IIIhl//II//fIl 

II1/1111111//lI 
1$ 1  30 0 

19 /1/1111/ /11II II/II/II It 
11/111/ 

19 8 22 0 

20 11/ /11//fil hf//hIih//I//hI 20 3 8 19 0 

Fuente: Confeccionado en base a las encuestas 
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CUADRO VIII: CONCENTRACIÓN DE RESULTADOS 

VARIABLES 
NO. 
DE 

PREO. 

TOTAL DE 
REPUESTAS POR 

PREGUNTAS 

PUN FAJES TOTAL 

CLASUFICACION 
DE RESPUESTA 

PORCEN 

NI/Pl U 1/MI O NIJPI 1 UMI O Mf PI U 

1 SERVICIO 
PERSONALADO 

C 
/ 

0 60/ 

0 
01 0 0 30 0 
11 0 0 30 

0/60 TOTAL 0 0 60 

2 POSIOIONAM ENTC) 
O
/ 

 / 18 

SO 

42/ 

// 

o. 

u 

//'D 
30 02 0 7 23 o 

12 0 11 19 o / / TOTAL 0 18 42 0 

2COMPErENC 
4/ 

/ 
/ en 

4 

/// 

52 0 

[z,_  H
 

03 4 4 22 0 
13 0 O 30 0 

TOTAL 4 4 52 0 

4CAPACITACIúN 
0/ 
// 

8 

 6.0 

52 0 
13 04 0 O 30 0 

14 0 5 22 0 
TOTAL 0 8 52 

5INrcpyAoIN 

/ 
o ,,,// 

i 
o os 0 0 30 

15 0 O 30 0 
TOTAL 0 

CRUZADADE 
PRODUCTOS 

17' 

/' 
/ 

1 	30 
/// 

0 
28 22 17 .7 6 0 

16 0 6 24 0 
TOTAL 17 13 30 0 

'ROMOCIÓN 
27/ 

/ 60 

20

/ 	

13 	D 
// 	

/ 
45 33 07 22 6 2 O 

17 5 14 11 
13 

0 
0 TOTAL 27 20 

BTAN5ACCIONE8 
0/0 

/ 
O / 
,/ 
/ 60 

& 	O /,///// 

13 	47 	0 ////// 

60 	 60 

O O O 0 30 O  
16 0 0 30 

60 
0 
0 

0 

TOTAL 0 0 

tEONOLOGA 0 22 09 0 5 25 
19 0 8 22 

4 
0 
o TOTAL O 13 

0PRECI0 0 

0 

21 	25 	oT 
/ 

/ 60 1.7.17601 . 

18 35 10  fl 13 9 
20 8 19 

TOTAL 11 21 28 

Fuente Eri base al Cuadro VII Ha de TabulaCIÓn 

ES 

AJES 

O 

loo 

70 
	

O 

86 
	e 

37 
	

O 

100 
	e 

53 
	e 

22 
	o 

100 	0 

78 	0 

47 
	o 
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C. ANÁLISIS DE LAS VARIABLES 

1. Concentración de Resultados 

En el Cuadro VIII se presenta la Concentración de los Resultados en base a 

la Tabulación de la encuesta realizada en el Cuadro VII. Cada pregunta fue 

asociada a la variable relacionada, dando como resultado que cada variable 

contara con dos preguntas. 

Se totalizaron las respuestas a cada pregunta, según la Escala de Likert, 

para determinar el valor relativo (porcentaje) de las frecuencias en las 

respuestas por variable. Con los valores obtenidos del Cuadro VIII, se grafican 

los resultados por variable para proceder con su respectivo análisis. Para ello 

se han agrupado en tres categorías: Muy importante, Indiferente y Nada 

importante, 

2. Resultado por Variables 

A continuación se presenta el análiáis de los resultados de la encuesta por 

cada variable que se desea medir. De esta información se podrá obtener 

lineamientos de vital importancia para el proceso de implementación y operación 

de la División de Banca Privada, en el banco. Cada una de las variables posee 

diferentes niveles de relevancia en el servicio de Banca Privada, lo cual será 

evaluado para la estrategia. 
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La primera variable que se analiza es Servicio Personalizado y se puede 

observar en la Figura No .2 que el 1000/&  de los encuestados respondieron que 

esta variable es Muy importante en el servicio de Banca Privada 	Este 

señaarnento constituye una gula fundamental para que el servicio que se brinde 

en la Banca Privada cumpla las expectativas de los clientes 	La atención 

personal es la base principal para esta División. 

FIGURA No. 2 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No.1 SERVICIO 

PERSONALIZADO 

DIo 

- 0% 

100% 

Di 

tI 

j 

  

  

   

Fuente. Cuadro VÇÇÇ. Concentración de Resultados 

La Figura No. 3 presenta los resultados de la segunda variab!e. 

Posicionamiento en donde el 700/o  de los encuestados respondió que el 

conocimiento e imagen del banco en el mercado es Muy importante para el 

Servicio de Banca Privada. Lo cual implica que el banco debe establecer un 

posiconarniento claro en el mercado, ya que esto repercute sobre la nueva 



7% 

86% 
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División. Sin embargo, es importante mencionar que un 30% contestó que el 

FIGURA No. 3 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No 2 

POJCIONAMIENTO 

300/o 

70% 

  

DNI)PL 

al 
UI/MI 

  

   

Fuente: Cuadro Viti: Concentración de Resultados 

posicionamiento del Banco es un aspecto indiferente. 

La tercera variable que se cuestionó en la encuesta fue la Competencia y 

sus resultados se observan en la Figura No 4 	8 86% de los clientes 

entrevistados consideran que la competencia es Muy importante para el 

Servicio de Banca Privada Por lo tanto, la participación del banco en el 

mercado y estar a la vanguardia con los mejores servicios y productos son 

aspectos que los clientes toman en consideración en el servicio de Banca 

Privada 	Sólo un 7% de los clientes encuestados considera la competencia 

como un aspecto indiferente y otro 7% lo considera como Nada importante. 

FIGURA No. 4 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No- 3 

COMPETENC, 

Fuente: Cuadro VIII: Concentración de Resultados 



13% 

87% 

Fuente-  Cuadro VIII: Concentración de Resultados 
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En la Figura Nc.5 se observa que el 87% de los clientes entrevistados 

señalaron que la cuarta variable analizada, Capacitación. es  Muy importante 

en el Servicio de Banca Privada. Esto resalta la importancia que & persona' que 

labora en la División esté altamente entrenado para satisfacer las necesidades 

financieras de los clientes. Un 13% de los clientes contestó que las preguntas 

relacionadas con esta variable eran indiferentes para el servicio. 

FIGURA No.5 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 4 

CAPACITACION 

La quinta variable, Información, según la Figura No. 6, es Muy importante 

para el 100% de los clientes que fueron encuestados. Esto se debe a que el 

flujo de información a tiempo y correcta es fundamental para que el Servicio de 

Banca Privada sea exitoso dentro de una institución financiera. 

El rendimiento adecuado en el manejo del patrimonio de los clientes 

depende, en gran medida, de la actualización de los datos manejados por la 
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institución, para lograr mejores oportunidades de negocios. 	Además, el 

prototipo de cliente de Banca Privada requiere de un contacto directo con el 

personal que labora en la División, de forma que pueda recibir los consejos 

financieros y explicaciones que solicitan. 

FIGURA No. 6 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 5 

INFORMACION 0% 

Fuente. Cuadro VIII: Concentración de Resultados 

La Venta Cruzada de Productos, sexta variable, presentó resultados más 

divididos En la Figura No 7 se observa que el 50% de los clientes considera 

que es Muy importante; mientras que el 28% opina que es indiferente y el 22% 

restante establece que es Nada importante. Con estos resultados observamos 

que esta no es una variable determinante, como las anteriores, en el Servicio de 

Banca Privada. 



FIGURA No. 7 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 6 VENTA 

CRUZADA DE PRODUCTOS 

22% 

50% e1.  

Fuente: Cuadro VIII: Concentración de Resultados 

La variable Promoción]  séptima en la investigación, presenta resultados 

diversificados como la anterior La Figura No.8 muestra que el 22% de los 

clientes considera que la promoción es Muy importante, el 33% considera que es 

indiferente y el 450/a  la evalúa como Nada importante. Con esto queda claro que 

el Servicio de Banca Privada, al no ser un servicio masivo, no reacciona 

elásticamente a la promoción. Este Upo de servicio no se ve influenciado 

directamente por las promociones efectuadas, ya que se vende, mayormente, 

con el tipo de atención prestada. 

FIGURA NoS 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 7 PROMOCION 

22% 

45% 

El NI/PI 

al 

33% 	 - 	 —E /MI 

Fuente: Cuadro VIII: Concentración de Resultados 

88 



100% 

89 

En todo servicio bancario, la agilidad y eficiencia que se brinde en las 

transacciones bancarias es un elemento fundamental. Esto se comprueba en la 

Figura No.9 donde se graficaron los resultados de la octava variable, 

Transacciones. 	El 100% de los clientes estableció que la variable 

transacciones es Muy Importante para el servicio de Banca Privada. 

FIGURA No, 9 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 8 

TRANSACCIONES 

0% 	ONI/Pi 

,al 
1/MI 

Fuente: Cuadro VIII: Concentración de Resultados 

La novena variable, es Tecnología y los resultados de la encuesta muestran 

en la Figura No.10 que el 78°/o de los clientes la eva!úan como Muy Importante 

para el servicio de Banca Privada. Sólo un 220/o de los clientes la calificaron 

como indiferente. Con estos señalamientos se debe recalcar que la Banca está 

cada día más automatizada e Invadida por la tecnología computacional. Por lo 

tanto, es de vital importancia para cualquier institución financiera mantener el 

equipo tecnológico más moderno y eficaz, si desea satisfacer las necesidades 
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de sus clientes y en especial los que se atenderán en la División de Banca 

Privada. 

FIGURA No. 10 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 9 TECNOLOCIA 

Oc/e  

22°/o 

78% 

Fuente: Cuadro VhF: Concentración de Resultados 

La ú'tima variable:  décima, analizada fue Precio y sus resultados se 

presentan en la Figura No 11. De acuerdo a las respuestas obtenidas, esta 

variab'e no influye considerablemente, como otras, en el servicio de Banca 

Privada. Por ejemplo, el 47111 de los clientes la consideran Muy Importante, el 

35% ¿o califica como indiferente y S 18% como Nada ¿mportante. 

Con esto se concluye que el precio no afectará radicalmente el servicio 

que prestará la División, ya que las opiniones son divididas El cliente potencial 

para Banca Privada no se verá afectado por el precio, siempre y cuando, el 

servicio recibido ¿o valga. Es cuestión de cahdad más que de precio. 
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FIGURA No. 11 
GRÁFICA DE LA VARIABLE No. 10 PRECIO 

18% 

470/0  

Fuente Cuadro VIII: Concentración de Resultados 

Como se puede observar seis (6) de las diez (10) variables analizadas en La 

encuesta tienen influencia relevante en el servicio de Banca Privada, ya que 

presentaron una elevada concentración de resultados en los parámetros de Muy 

Importante. 	Estas variables son las siguientes: Servicio Personalizado, 

Competencia, Capacitación, Información, Transacciones y Tecnología. Por 

consiguiente, deben ser tornadas dentro de los planteamientos para la 

implementación de la División de Banca Privada y su aplicación inmediata es un 

requisito para el éxito. 



CAPÍTULO CUARTO 

ESTRATEGIA DE MERCADEO PARA IMPLEMENTAR LA 
DIVISIÓN DE BANCA PRIVADA 
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A. FUNDAMENTOS DEL SERVICIO DE BANCA PRIVADA 

En vista que en el Banco Panamericano, S.A. no existe la estructura de una 

División de Banca Privada se hace necesario, en primera instancia, definir qué 

se entiende por Banca Privada, además de explicar cuál es el propósito de 

contar con esta División y qué funciones específicas va a desarrollar. 

1. Definición 

"Banca Privada" es un servicio destinado a clientes que requieren una 

atención especial y personalizada, además de soluciones a la medida de sus 

necesidades. A través de una División de Banca Privada, la institución bancaria 

conoce a fondo las necesidades financieras de sus clientes para adaptar sus 

servicios a las características especiales de ellos. Para tales efectos, los 

ejecutivos de esta División deben estudiar la situación patrimonial de los 

clientes, atendiendo, no sólo, los aspectos financieros de la misma, si no 

teniendo en cuenta las implicaciones que puedan tener en el campo jurídico y 

fiscal. 

Este servicio debe incluir el conocimiento profundo de la situación personal, 

familiar y empresarial, para a partir de allí ofrecerle las soluciones y alternativas 

más adecuadas a los clientes. Contando con el conocimiento detallado de las 

necesidades y preferencias de los clientes, la Banca Privada permite establecer 



94 

objetivos a corto, mediano y largo plazo, con lo cual se determinan las medidas 

oportunas que permiten obtener los máximos niveles de rentabilidad. 

Una vez se obtiene la aprobación por parte del cliente sobre los objetivos y 

medidas a implementar, se pone en marcha la fase de estrategias establecidas 

por los criterSos de rentabilidad, seguridad y liquidez esperados. 

El servicio de Banca Privada ha sido creado para atender en forma personal 

y exclusiva a aquellos clientes que por su volumen de negocio, requieren una 

atención especial en temas tales como inversión, financiamiento, beneficios 

fiscales, y demás. Para ofrecer este servicio es necesario contar con un equipo 

de expertos profesionales calificados en temas financieros, jurídicos, fiscales, 

entre otros. 	Este grupo profesional evalúa periódicamente la situación 

financiera del cliente, de manera que se le mantiene informado constantemente. 

Además, controla que se hayan desarrollado las estrategias, según las 

previsiones necesarias para asegurar el logro de objetivos. 

2. Ventajas 

Con la finalidad de brindar respuestas efectivas a las necesidades financieras 

y patrimoniales de los clientes, el servicio de Banca Privada permite ofrecer una 

gama de beneficios, por medio de productos y servicios que son diseñados a la 

medida de los requerimientos. 
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Dentro de las ventajas más relevantes que podría ofrecer este servicio a 

los clientes de Panabanlç, podemos mencionar las siguientes: 

• Calidad: Un grupo de profesionales altamente calificados para responder a 

los más altos niveles de exigencia. 

• Exclusividad: Un servicio con gran capacidad de adaptación a cualquier 

situación patrimonial o personal concreta. 

• Rapidez: Gran agilidad en las respuestas solicitadas por los clientes. 

• Globalidad: Involucra el estudio y conocimiento de todos los aspectos 

financieros, jurídicos, fiscales, entre otros, tanto a nivel nacional como 

internacional, relacionados con el patrimonio de cada cliente. 

• Totalidad: El servicio de Banca Privada incluye desde los productos 

financieros clásicos hasta los más innovadores, con asesoramiento 

permanente e información puntual y actualizada. 

• Confidencjaljdad: Los datos, inversiones y gestiones de cada uno de los 

clientes son tratados con la más absoluta discreción, privacidad, reserva 

basados en una atención con un alto nivel de profesionalismo. 
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3. Funciones 

Todo departamento o división de Banca Privada para poder ofrecerle 

soluciones a la medida de las necesidades de cada cliente, debe desarrollar las 

siguientes funciones: 

a) Asesoramiento Financiero 

El personal de la División de Banca Puyada se debe conformar por un grupo 

de analistas de mercados, tanto nacionales como internacionales, de forma tal 

que se ofrecen consejos financieros que satisfacen las necesidades de los 

clientes a cabalidad. Igualmente, por la necesidad de obtener soluciones 

inmediatas, debe contarse con la más alta y moderna tecnología para llevar a 

cabo cualquier operación o gestión financiera. 

b) Asesoramiento Jurídico y Fiscal 

El servicio de Banca Privada, además de brindar a los clientes las 

oportunidades de obtener la máxima rentabilidad de sus patrimonios, ofrece 

también consejos legales para lograr las máximas ventajas fiscales 

determinadas por la ley, de manera que se obtenga mayor provecho de los 

procesos de inversión, sucesión, etc. 

c) Información Puntual sobre Oportunidades de Negocios 

La Banca Puyada ofrece a sus clientes información actualizada sobre 

emisiones de valores, evolución de la Bolsa, novedades en los mercados 
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financieros modificaciones legislativas y fiscales, con la finalidad de ponerlos al 

tanto sobre los posibles efectos que puedan darse sobre sus patrimonios. 

d) Gestión y Administración de Patrimonios 

Esta función comprende la administración de patrimonios tanto de personas 

físicas como familias, sociedades, asociaciones u otras entidades, con la 

finalidad de salvaguardar los fondos bajo el manejo de la institución bancaria. 

e) Prestación de Todos los Servicios Bancarios 

Los servicios de Banca Privada incluyen ofrecer toda la gama de productos 

con los que cuenta la institución bancaria, tanto modalidades de inversión, como 

cuentas de alta remuneración, créditos preferenciales, y demás, los cuales se 

adaptan a las necesidades particulares de cada cliente. 

fi Informe Patrimonial 

La División de Banca Privada está en la capacidad de elaborar, 

exclusivamente, para sus clientes un informe patrimonial con la periodicidad que 

cada uno requiera. La información que puede prepararse incluye temas 

referidos a la evolución de la gestión patrimonial como: 

Diagnóstico de la situación del período anterior 

Planificación y reestructuración patrimonial 

Inversiones alternativas, con proyección de resultados 
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- Diseño y planificación fiscal de operaciones 

- Análisis de indices y valores 

g) Ofrecer Soluciones Puntuales a Todos los Clientes 

La División de Banca Privada ofrece soluciones rápidas ante situaciones no 

previsibles como venta de bienes, sucesiones hereditarias, cambios en la 

estructura familiar, ingresos no planificados (indemnizaciones, premios, etc.) y 

gastos inesperados. 

h) Asesoramiento en Seguros 

Esta división brinda a sus clientes asesoría, tanto para su situación personal 

como patrimonial, para aportar la mejor alternativa para asegurar la estabilidad a 

largo del tiempo. Esta función se realiza, a través de la Compañía Interoceánica 

de Seguros, compañía en la cual este banco es accionista 
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B. ORGANIZACIÓN DE LA DIVISIÓN DE BANCA PRIVADA 

La organización inicial de esta división constituye la base para el 

funcionamiento futuro de sus operaciones y para el logro de sus objetivos. Por 

lo tanto, en esta sección procuraremos presentar una estructura fácil y eficiente 

que podrá implementarse en la división de Banca Privada en Panabank. 

1. Misión de ¡a División 

Toda división debe tener una misión que establezca qué es actualmente 

dentro de ¡a organización y cuál es su función principal. 	No se pueden 

establecer metas, a nivel organizacional y departamental, sino se formula la 

misión que las guía. Por consiguiente, si se va a proponer una estrategia de 

mercadeo para la nueva división, se debe iniciar por definir su misión, la cual 

podría ser la siguiente: 

Servir con excelencia y alta calidad al cliente, para satisfacer sus 

necesidades financieras, por medio de soluciones oportunas eficientes y 

mejoradas, para la administración de su patrimonio. 	Crear vías de 

comunicación expeditas para la información financiera entre el cliente y el banco, 

de manera tal que siempre se mantenga actualizado. 
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2. Objetivos y Metas 

Para que la División de Banca Privada sea exitosa debe contar con 

objetivos que guíen el plan de acción a tomar. El Gerente de Banca Privada 

en Panabank deberá establecer anualmente los objetivos generales que 

desea lograr para cada periodo. 

Para iniciar la labor de Banca Privada se sugieren que los objetivos 

básicos sean los siguiente; 

• Incrementar el volumen de clientes, para generar más negocio para el 

banco 

• Implementar la venta cruzada de productos con los dientes actuales 

del banco, de manera tal que se estimulen a colocar más fondos en el 

banco 

• Ampliar la gama de productos y servicios ofrecidos, por medio de una 

división estructurada 

• Aumentar el nivel de satisfacción del cliente 

• Posicionarse en el mercado de Banca Privada 

Los objetivos mencionados anteriormente son factibles e internamente 

compatibles con los objetivos organizacionales. 
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Todo objetivo debe transformarse en una meta cuantificable. Toda meta 

requiere de una fecha límite de logro y de establecer la magnitud de la misma, 

siempre ligada a lo definido en los objetivos. Las metas para la División de 

Banca Privada, así como para las otros divisiones, son fijadas por la Gerencia 

General del banco. Sin embargo, para efectos de esta investigación se estipulan 

las siguientes metas iniciales para la implementación de la nueva División: 

• Captar aproximadamente 6/3,000,000.00 en productos convencionales, 

como depósitos a plazo, cuentas de ahorro, cuentas corrientes, Panafund, 

Cuentas Cifradas y Cuentas en el Exterior, en un período de 12 meses, 

iniciando en Enero del 2000 

• Captar aproximadamente B13,000,000.00 en productos especializados de la 

Banca Privada, como fideicomisos, fondos mutuos, fundaciones de interés 

privado, bonos, acciones, etc, en un período de 12 meses, iniciando en enero 

del 2000 

• Atraer aproximadamente 100 nuevos clientes que adquieran los diferentes 

tipos de productos de Banca Privada en un período de 12 meses, iniciando 

en enero del 2000. 
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3. Organigrama de la División 

A continuación se propone un organigrama inicial para la Dvisón, e cual en 

la medida en que el volumen de negocio incremente, se puede ajustar. 

Figura No.12 

Organigrama para la División de Banca Privada 

GERENTE DE 
BANCA 

PRIVADA 

OFICIAL DE 
BANCA 

PRIVADA 

OFICIAL DE 
BANCA 

PRIVADA 

ASISTENTE DE 
BANCA 

PRIVADA 

Fuente Por lo aLltnra de la rvestigaciór 

4. Descripción de Funciones de Puestos de Trabajo 

A continuación se detalían (as responsabilidades phncJpaes de los puestos 

de trabajo que conformarán a División de Banca Privada 	Igualmente, se 

detahan los requisitos, en cuanto a perfil d& emp'eado, para desempeñarse en 

estas posiciones. 



a) Gerente de Banca Privada 

RESPONSABILIDADES: 

• Manejar todo tipo de actividades relacionadas al logro de metas de 

participación de mercado, rentabilidad y servido al cliente. 

• Establecer planes de ventas y mercadeo a corto y largo plazo 

• Establecer los estándares de servicio al cliente, además de monitorear los 

niveles de satisfacción. 

• Organizar los recursos para un óptimo desempeño de las labores ejecutadas 

por la División. 

• Garantizar la apropiada selección, entrenamiento, desarrollo y compensación 

del personal bajo su cargo. 

• Identificar las necesidades de los clientes y prospectos. 

• Explorar oportunidades de crecimiento para la cartera manejada por la 

División. 

• Resolver los reclamos de los clientes y los problemas en el servicio. 

• Proveer consejos financieros a Pos clientes de acuerdo a sus metas y 

necesidades. 

REQUISITOS: 

• Educación a nivel de Maestría en Administración de Empresas, Finanzas o 

Mercadeo. 

• Experiencia bancaria en campos relacionados por 5 años mínimo. 

103 
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• Idiomas: Español e inglés. 

• Necesidades en el ámbito profesional: Visión estratégica, habilidades de 

ventas, solución de problemas, comunicación, manejo de personal y de 

establecer relaciones comerciales, conocimiento del mercado, conocimientos 

tecnológicos (computadoras) y ser una personal con efectividad 

muttifuncional en el desempeño de sus labores, creativa y analítica. 

• Necesidades en el ámbito personal: Altos niveles de desempeño, tolerancia 

al estrés, energía, integridad y motivación. 

b) Oficial de Banca Privada 

RESPONSABILIDADES 

• Identificar las necesidades de los clientes asignados y de los prospectos. 

• Vender los productos que ofrece la División de Banca Privada, tanto a los 

clientes como a los prospectos. 

• Mantenerse alerta frente a oportunidades y amenazas en el mercado, con la 

finalidad de mejorar la participación del Banco. 

• Organizar los recursos internos para ofrecer soluciones a los clientes de 

Banca Privada. 

• Darle seguimiento a los reclamos y problemas presentados por los clientes 

• Preparar un plan de ventas anual de acuerdo a las metas establecidas por la 

Gerencia de la División. 
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• Blindar información actual de lo que ocurre en el mercado para establecer las 

estrategias de ventas y mercadeo, tanto a corto como a largo plazo. 

• Ofrecer asesoramiento financiero a los dientes en base a sus necesidades y 

requerimientos. 

• Reportar periódicamente a la Gerencia de Banca Privada los resultados 

obtenidos en cuanto a incremento de cartera. 

REQUISITOS: 

• Educación a nivel universitario en carreras administrativas, finanzas o 

mercadeo. 

• Idiomas: Inglés y español. 

• Necesidades en el ámbito profesional: Orientación de servicio al cliente, 

conocimiento del mercado, habilidades de comunicación y ventas, capacidad 

para establecer relaciones comerciales, planificación en ventas, 

conocimientos de computadoras, análisis, creatividad y efectividad en el logro 

de metas 

• Atributos personales: Motivación, energía, altos niveles de desempeño y 

tolerancia a trabajar bajo altos grados de estrés. 

c) Asistente de Banca Privada 

RESPONSABILIDADES: 

o Ejecutar transacciones relacionadas al servicio de Banca Privada. 
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• Coordinar con las áreas especializadas de procesos para asegurar el 

ofrecimiento de un servicio de primera clase a los clientes. 

• Encargarse de las labores operacionales dañas que surgen en el curso 

normal de los negocios de Banca Privada. 

• Organizar procesos especiales para cumplir con las necesidades 

individual izadas de los clientes. 

• Monitorear y dar respuesta a las inquietudes de los clientes, en relación a 

asuntos de seMcio 

• Notificar sobre los trabajos en proceso a! Gerente de Banca Privada, en 

ausencia de los Oficiales de clientes, de manera que las necesidades de los 

clientes sean atendidas a tiempo y con la exactitud requerida, 

• Asistir al Gerente de Banca Privada y a los Oficiales de Clientes en la 

preparación de reportes, presentaciones de ventas, perfiles de clientes y 

cualquier otro tipo de documentación. 

• Buscar información para apoyar los esfuerzos de ventas asignados a los 

Oficiales de Clientes. 

REQUISITOS: 

• Educación universitaria de 2 a 3 años en carreras administrativas, finanzas, 

economía o mercadeo. 

• Orientación de servicio al cliente 

• Muy buen conocimiento de las operaciones y procedimientos bancarios. 
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• Buen conocimiento de la contabilidad Bancaria. 

• Buen manejo de computadoras (base de datos, word, excel y power point) 

• Conocimientos básicos de los productos ofrecidos en la División. 

• Excelentes habilidades interpersonales y de comunicación. 

• Cualidades: detallista, organizada, altos niveles de desempeño en sus 

labores, tolerancia al estrés. 

S. Normas y Procedimientos 

Con el propósito de evitar riesgos y pérdidas, la institución cuenta con 

manuales y procedimientos actualizados, donde se describen detalladamente 

cómo debe realizarse cada operación, según tipo y origén. De igual forma, se 

detallan los niveles y limites de autoridad para ejecutar o realizar una 

transacciones, además de los procedimientos a seguir en situaciones no 

rutinarias, como por ejemplo, identificar posibles operaciones ilícitas y qué hacer 

en caso que esto suceda, cómo llenar la documentación del cliente, limites para 

cotizar tasas de interés en depósitos y préstamos, límites para recibir efectivos, y 

demás. 

Adicionalmente, la División de Banca Privada debe tener a su alcance el 

manual de Requisitos Mínimos Uniformes sobre Conocimiento de Clientes" 

confeccionado por la Asociación Panameña de Bancos (APABANCOS)I  el cual 

es una guía requerida por las organizaciones bancarias para obtener la 
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identificación e información básica, describir la fuente de ingresos y lineas de 

negocios de los cliente, solicitar referencias e identificar transacciones 

sospechosas. Además, esta División debe contar con literatura suficiente sobre 

temas relacionados al lavado de dinero y cómo evitarlo. 

Por otro lado, se debe llamar la atención sobre la importancia de adquirir, 

completar y retener toda la información y documentación relacionada con los 

clientes de Banca Privada en archivos. Al mismo tiempo, esta División debe 

estar pendiente de corroborar la veracidad de la información y documentación 

suministrada por los clientes, darle seguimiento a la obtención de información, 

cuando así se requiera. 

Esta división debe recibir del departamento de tesorería, diariamente, 

información sobre el mercado de capitales y las bolsas de valores, por medio de 

reportes escritos. Además, debe contar con Los sistemas necesarios para 

monitorear las cuentas e inversiones existentes y ofrecer información puntual. 

La auditoria interna es uno de los procedimientos imprescindibles para el 

buen desempeño de la Banca Privada, ya que es esencial para asegurar la 

integridad del manejo de las transacciones y de los controles internos 

establecidos por la Gerencia. 
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6. Programa de Motivación 

La División de Banca Privada debe ser la encargada de captar el mayor 

porcentaje de fondos/ingresos para el banco, por medio de la gama de 

productos y servicios que se ofrecen Se requiere de personal altamente 

motivado para lograr las metas y objetivos estipulados por la Gerencia General y 

la Gerencia de Banca Privada. Por ello, a los oficiales de Banca Privada, se les 

debe ofrecer un beneficio monetario adicional a su salario (motivación) 

El programa que se propone, comprende pagar al oficial un porcentaje 

(comisión) sobre el monto de dinero captado, el cual deber ser nuevo, es decir 

no puede ser trasladado de un producto a otro Las comisiones a pagar 

dependerán del tipo de producto y el lapso de tiempo que permanecerá en el 

banco Por ejemplo, los porcentajes más elevados se pagarán sobre productos 

como Depósitos a Plazo y Panafund. Los porcentajes más bajos sobre 

acciones fondos mutuos,, fundaciones de interés privado, ya que estos fondos 

no entran en los balances del banco y sólo se obtiene una comisión por su 

manejo y captación 

Definitivamente que este Programa de Motivación generará costos 

adicionales para el funcionamiento de la División, sin embargo asegurará que el 

personal estará en búsqueda constante de clientes y cerrará ventas de 

productos, permitiendo alcanzar las metas con mayor seguridad. 
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7. Formularios y Documentación para Clientes 

Al no existir la División de Banca Privada en Panabank, la institución carece 

de la documentación inicial para asignar un cliente a esta división. A 

continuación se presentan los documentos adicionales, a los comúnmente 

llenados, que deben completarse en el archivo de cada uno de los clientes de 

Banca Privada 

a) Aplicación 

Seguidamente se observa el formulario de aplicación al servicio de Banca 

Privada, el cual deberá utilizarse al momento que el cliente actual de banco y el 

cliente nuevo es atendido por primera vez en esta División: 
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MEMORANDUM DE APERTURA PARA EL CLIENTE DE BANCA 

PRIVADA 

Fecha: 

Sucursal: 

Nombre del Cliente: 

Fecha de Nacimiento: 	 Cédula: 

Oficial a Cargo: 

Nombre del Cónyuge: 

Hijos: 	  

Dirección Residencial: 

Dirección Postal: 

Teléfono de Residencia: 

Fax 

   

Teléfono Oficina: 

 

 

e-mail: 

  

       

Actividad de Negocios: 	  

Nombre de la empresa donde labora: 	  

Se apersonó al Banco por: 

Mercadeo de 	Referido por 	  

Publicidad de 	Otros 	  

Comentarios: 	  

Razón o motivo por el cual desea tener relaciones financieras con Panabank: 

Fortaleza y descripción de la relación con PanabanK: - 	  
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Oportunidades de productos: 

Cuentas de Ahorro 	 Cuentas Corrientes 	Depósitos a Plazo - 

Panafund 	Cuentas Cifradas - Cuentas Exterior - 

Préstamos Personales 	Préstamos Hipotecarios - 

Préstamos de Auto - Préstamos Comerciales ____ Tarjetas Crédito 

Fideicomisos  	Fondos Mutuos - 	Bonos 

Acciones  	Fundaciones de Interés Privado 

Claves de Motivación: 

Precio 	 Servicio - 	Conveniencia - 	Otro 

Rango del Capital Neto Estimado: 

6/. 200,000.00 - B/. 500,000.00 	 

6 1.500,000.00 - B1.1 .000,000.00 	 

Más de B/.1,000,000 	 

Productos de Captación: 	  

Productos de Colocación: 	  

Resumen del total de capital neto en otros bancos: 

Banco Principal: 	  

1. Competidor: 	 Tipo de Producto: 	  
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Debilidad/Vulnerabilidad: 	  

2. Competidor: 	 Tipo de Producto: 	  

Debilidad/Vulnerabilidad: 

Metas Financieras: 

Corto Plazo:  	 Largo Plazo: 	 

Preservación del Capital:  	Apreciación del Capital: 	 

Mantener estándar de vida luego de la jubilación: 	  

Mantener estándar de vida actual 	  

Asegurar la jubilación: 	 Asegurar la educación de los hijos: 	 

Otros: 	  
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b) Tolerancia al Riesgo 

En vista que los productos especializados de la División de Banca Privada 

pertenecen a la rama de inversión, es un requisito evaluar la tolerancia al riesgo 

de los clientes, de forma que pueda ofrecérsele el producto adecuado a su perfil, 

no sólo en el área de inversión, sino en ¡os productos tradicionales que mantiene 

el banco. 

El grado de tolerancia al riesgo se define de la combinación de los tres 

siguientes factores: 

• El plazo para el logro de la meta financiera y la edad: Los 

inversionistas jóvenes están más dispuestos a aceptar el factor volatilidad 

a corto plazo, ya que cuentan con más tiempo para compensar cualquier 

reducción temporal en el valor de sus inversiones y además, porque 

durante un mayor plazo no tendrán necesidad de hacer uso de sus 

fondos. Sin embargo, ellos también deben planificar para poder afrontar 

cualquier emergencia o gastos imprevistos. 

• Los bienes y productividad potencial: Contar con ingresos adecuados 

puede compensar cualquier reducción temporal en el valor de las 

inversiones de los clientes. Si la persona mantiene un empleo estable, 

con un buen salario, puede permitirse ser más agresivo. Pero, si las 
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fuentes de ingresos no son estables, no puede permitirse tomar mucho 

ilesgo a pesar que sea joven. 

Emotividad del Carácter: Existen dientes que a pesar que mantienen 

ingresos y activos adecuados, provenientes de herencias u otras fuentes, 

se preocupan de la volatilidad a corto plazo. Si la posibilidad de una 

pérdida es motivo de gran preocupación para el cliente, es mejor que 

invierta en facilidades mas conservadoras o moderadas, 

independientemente de su ingreso actual. 

A continuación se detalla un cuestionario que debe realizarse a todos 

aquellos dientes actuales que tienen el perfil de recibir los servicios de Banca 

Privada y a todos los clientes potenciales. El mismo se basa en el 

Cuestionario de Perfil del Inversionista del folleto de Fondos Mutuos de 

Premier International lnvestment Fund el cual es utilizado por el BAC 

International Bank (PANAMÁ), INC. y ha sido modificado por la autora de 

esta investigación. 

Con este cuestionario se podrá segregar la información para lograr una 

mejor clasificación de los dientes, según sus necesidades, preferencias y 

aspiraciones: 
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PERFIL DEL CLIENTE DE BANCA PRIVADA 

"TOLERANCIA AL RIESGO" 

Estimado Cliente: 

Con el objetivo de definir el perfil de manejo de su patrimonio, por favor, 

marque con un circulo cada una de las respuestas del cuestionario que 

considere adecuada, Recuerde que no existen respuestas completamente 

correctas, ni incorrectas. 

1. Cuál es el principal objetivo de su inversión? 

a) Crear un fondo para retiro o pensión 

b) Comprar una vivienda 

c) Crear un fondo para la educación universitaria de sus hijos 

d) Aumentar su portafolio de negocios actual 

e) Otro 	  

2. Favor indicar su edad dentro de los siguientes grupos 

a) 30 ámenos 

b) Entre 31 y  44 

c) Entre 4Sy54 

d) Entre 55 y  64 

e) 65 ó más 

3. Cual es el plazo que se ha fijado para alcanzar la meta de su inversión, es 

decir, por qué período de tiempo puede usted dejar que ésta crezca sin hacer 

uso de estos fondos? 
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a) Más de 20 años 

b) Entrel5y20años 

o) Entre 10 y  14 años 

d) Entre 5 y  9 años 

e) Menos de5años 

4. Por cuánto tiempo ha usted invirtiendo en fondos mutuos, bonos y acciones? 

a) Más deloaños 

b) EntreS y 10 años 

c) Entre 3 y 4 años 

d) Entre 1 y  2 años 

e) Nunca 

5. Señale en cuál categoría ubica sus ingresos familiares anuales 

a) Mayores a 8/. 100000.00 

b) Entre 6/75,000.00 y  51.100,00000 

o) Entre 13/.50,000.00 y 6/74,000.00 

d) Entre 13/2500000 y  6/4900000 

e) Menores de 131-25,000.00 

6. Señale el número de personas que dependen de usted económicamente - 

a) Ninguno 

b) Uno 

c) Dos 

d) Tres ócuatro 
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e) Cinco ó más 

7. Qué piensa que pueda ocurrir con sus ingresos en el Muro? 

a) Deseo un crecimiento sostenido 

b) Deseo que se mantengan nivelados 

e) Estimo que fluctúen 

d) Estimo que puedan disminuir 

e) Preveo una disminución drástica 

8. Cómo describe su comportamiento de inversión en el corto plazo? 

a) Planifico invertir cantidades sustanciales con regularidad 

b) Planeo invertí cantidades modestas 

c) No planeo invertir cantidades adicionales a las actuales 

d) Planeo realizar retiros modestos periódicamente 

e) Pretendo retirar sumas considerables 

9. Cómo define su reserva monetaria para hacer frente a emergencias? 

a) Más que suficiente, ya que cuento con fondos en cuentas de ahorro u 

otras inversiones a corto plazo para satisfacer mis necesidades 

b) Suficiente, ya que mantengo activos líquidos adecuados, cuento con 

seguro para emergencias médicas y mis obligaciones son manejables 

c) En el límite, porque cuento con cierta liquidez, pero podría necesitar 

de mis inversiones o solicitar un préstamo en caso de alguna 

emergencia. 
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d) Deficiente, debido a que carezco de reservas o seguro, además que 

en caso de emergencia tendría que liquidar una porción significativa 

de mis inversiones. 

10. Favor escoja cuál sería su tolerancia al riesgo con relación a posibles 

fluctuaciones en el valor de sus inversiones 

a) No me preocupan excesivamente las fluctuaciones. Mi meta es 

acumular los fondos adecuados en el largo plazo 

b) Las fluctuaciones son algo importantes. Me gusta tener un cierto 

grado de certeza, aunque estos signifique menores beneficios, pero 

puedo aceptar las fluctuaciones. 

c) Las fluctuaciones son importantes, ya que me siento incómodo cuando 

el valor de mis inversiones fluctúan. 

d) Las fluctuaciones son muy importantes, debido a que me preocuparía 

mucho si el valor de mis inversiones fluctuara. Prefiero la estabilidad 

1 1-Qué opina sobre adquirir seguros para sus bienes? 

a) No creo en tener más cobertura que la absolutamente necesaria. 

b) Tengo la cobertura adecuada con deducibles altos para reducir el 

costo de las primas 

c) Tengo la cobertura adecuada con deducibles bajos para minimizar mis 

pérdidas. 

d) Tengo mas de la cobertura adecuada con deducibles bajos porque me 

molestan las pérdidas. 
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12. Cómo señalaría sus conocimientos sobre inversiones? 

a) Amplios. Tengo un buen conocimiento sobre el funcionamiento de los 

mercados financieros internacionales y dedico tiempo a mantenerme 

al dia sobre los últimos acontecimientos 

b) Limitados. Sé algo sobre inversiones y mercados internacionales, 

pero no tengo el tiempo para mantenerme al ¿la. 

c) Mínimos. No conozco mucho sobre los mercados financieros 

internacionales o sobre otras inversiones 

d) Ninguno. Conozco muy poco sobre inversiones. 

13 Describa su experiencia sobre inversiones 

a) Amplia. He invertido en diversos instrumentos financieros, a la vez 

que he experimentado altos y bajos en mis inversiones 

b) Moderada. Sólo he invertido en algunos instrumentos financieros y 

he experimentado pocos altos y bajos en mis inversiones 

c) Limitada. Sólo he invertido en instrumentos financieros a corto plazo 

y sus fluctuaciones han sido insignificantes. 

d) Ninguna. Unicamente he invertido en cuentas de ahorro y certificados 

de depósitos. 

A continuación se presenta la tabla de puntaje que deberá ser utilizada 

para contestar las preguntas: 
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TABLA DE PUNTAJE 

Favor utilizar la tabla de puntaje para calcular la calificación del cliente 
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Interpretación del Puntaje 

80 a 58: Tolerancia Mayor al Promedio 
57 a 39: Tolerancia Promedio 
38 a 12: Baja Tolerancia 
II ó menos: Extremadamente Intolerante al Riesgo 
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Una vez definida la tolerancia al riesgo y demás aspectos interrogados en 

el cuestionario, se podrá establecer qué tipo de productos se le debe ofrecer 

al cliente, según sus necesidades y características. El banco debe estar en 

la capacidad de ofrecer todos los productos de inversión que son brindados 

en las Divisiones de Banca Privada de Bancos como Citibank, Chase 

Manhattan Bank, Banco Continental, y demás bancos- 
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C. PRODUCTOS ESPECIALIZADOS PARA EL MERCADEO DE 

LA DIVISIÓN DE BANCA PRIVADA 

Cuando se mencionan productos especializados para esta división, se 

refiere a productos como fideicomisos, fondos mutuos, bonos, acciones y 

fundaciones de interés privado, entre los más importantes. Estos productos son 

clasificados como: de inversión y de protección del patrimonio familiar. 

En la actualidad Panabank brinda estos servicios, sin embargo, no lo hace de 

una manera estructurada, sino a través del departamento de tesorería de una 

manera no tan formal. Si un diente solicita alguno de estos productos, el 

departamento de tesorería hace las averiguaciones con las Compañías de 

Inversión para conseguirlos, cobrando una pequeña comisión. Esta no es la 

manera correcta, ya que dentro de las funciones de la Tesorería no está 

mercadear, vender y monitorear productos de inversión, es la División de Banca 

Privada la encargada de hacerlo. 

Debido a la ausencia de la División de Banca Privada el volumen de 

productos de inversión manejados y ofrecidos en Panabank es reducido. Ha 

sido un servicio más que nada defensivo, por requerimiento del cliente, y no 

ofensivo por el interés de ofrecer mejores servicios frente a la competencia. 
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Con la implementación de la División de Banca Privada, los productos de 

inversión que deberán ofrecerse se detallan a continuación: 

1. Fideicomisos 

La Ley Nol de 5 de enero de 1984, por la cual se regula el Fideicomiso en 

Panamá y se adoptan otras disposiciones, publicada en la Gaceta Oficial 19.971 

de 10 de enero de 1984, define el fideicomiso como un acto jurídico en virtud del 

cual una persona llamada fideicomitente transfiere bienes a una persona 

llamada fiduciario para que los administre o disponga de ellos a favor de un 

fideicomisario o beneficiario, que puede ser el propio fideicomitente. 

Este producto es ofrecido en vados casos no sólo por bancos, sino por firmas 

de abogados. En Panabank, este ha sido un producto poco utilizado y ofrecido. 

Sin embargo, esta institución cuenta con la estructura, legal y operativa, para 

manejarlos. A la fecha, si un cliente requiere de este producto, lo solicita al 

Oficial que lo atiende, de cualquier departamento, y el Departamento Legal lo 

prepara y maneja, lo cual es incorrecto. 

Ciertos clientes muestran gran interés por este tipo de instrumento financiero, 

ya que los bienes fideicomitidos (fondos asignados al fideicomiso) constituirán 

un patrimonio separado al del fideicomitente (el cliente) y al del fiduciario (el 

banco), por lo que no podrán ser objeto de medidas cautelares, como secuestro 
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o embargos. El fiduciario (el banco) tendrá todas las acciones y derechos 

inherentes al dominio, es decir como si fuera su dueño, por lo que tendrá la 

disposición de los bienes del fideicomiso, lógicamente dentro de los límites que 

imponen los fines y condiciones contenidas en el fideicomiso. 

Cabe señalar que en un fideicomiso, el beneficiario puede ser el mismo 

fideicomitente, puede constituirse para cualquier fin, además de bienes de 

cualquier naturaleza presentes y futuros. El fideicomiso panameño puede ser 

revocable e irrevocable, puede ser oneroso o gratuito, es decir que se le pague 

o no al fiduciario. 

La constitución de un fideicomiso será responsabilidad de la División de 

Banca Privada, en conjunto con el Departamento Legal. En tanto, la División de 

Banca Privada manejará el fideicomiso y deberá mantener el contacto directo 

con el cliente, en caso que este requiera de un consejo financiero o información 

sobre su producto. Ningún otro departamento en el banco podrá tener injerencia 

en el manejo y control de este producto. 

En nuestro caso, la constitución de un fideicomiso tendrá un costo legal de 

notaría y gastos, además de una comisión fija por administración anual del 1% 

del monto de dinero o del valor de avalúo de lbs bienes fideicomitidos, la cual se 

pagará trimestralmente al fiduciario (el banco). 
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Por otra parte, es importante señalar que cualquier fideicomiso que genere 

ingresos estará sujeto a impuesto sobre la Renta en la República de Panamá y 

deberá presentar la declaración jurada de renta y pagar impuestos causados y 

estimados como cualquier persona o empresa Como ejemplo, se puede' 

mencionar cuando un diente constituye un fideicomiso en efectivo, en cuyo 

caso, se asigna por solicitud del cliente en un depósito a plazo fijo por un 

período de tiempo estipulado, los ingresos generados en concepto de intereses 

serán gravados con el impuesto sobre la renta. 

2. Fondos Mutuos 

Los bancos recientemente han incluido los fondos mutuos dentro de los 

productos que venden a sus clientes. A medida que han bajado las tasas de 

interés, los clientes han retirado su dinero para situarlo en otros productos de 

inversión, especialmente fondos mutuos. Gran número de clientes aprecian la 

relación que han adquirido con su banco y se sienten cómodos invirtiendo en 

cualquier producto que el banco les pueda ofrecer. 

Un fondo mutuo es una colección de acciones, bonos u otro tipo de valores 

que pertenecen a un grupo de inversionistas, el cual es manejado por una firma 

de inversiones (entidad financiera), casas de corretaje o un banco. Los clientes 

inversionistas se convierten en accionistas al comprar acciones de participación 

en el fondo. 
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Con este producto se ejerce un poder de compra mayor cuando se invierte 

dinero junto a otros inversionistas, además que se diversifica el riesgo, ya que el 

éxito de la inversión no depende del desempeño de uno o dos valores. Los 

administradores profesionales del fondo mantienen un constante seguimiento del 

mercado, ajustando el portafolio de inversiones en búsqueda del mejor 

rendimiento posible para el cliente. 

Panabank deberá ofrecer Fondos Mutuos de varias Compañías 

Inversionistas directamente a los clientes, por medio de la División de Banca 

Privada. Para ello, esta institución debe firmar un contrato con algunas 

compañías de inversión como, Panamerica Capital Group, Inc., o Morgan 

Stanley Asset Management, Inc, para actuar como un canal de distribución de 

sus productos. 

En la actualidad este Banco sólo ofrece los Fondos Mutuos de la Compañía 

Aseguradora Mutual of New York "MONY, a través de sus oficinas en Miami, 

Florida. 	Sin embargo, se recomienda proceder a firmar contratos con 

Compañías Inversionistas ubicadas en Panamá, como WaIl Street Securities", 

para ofrecer fondos locales y extranjeros a los clientes, lo cual permitirá tener un 

contacto más directo con la entidad financiera que comercializa el producto de 

manera "mayorista". (Véase Anexo No. 5, Folletos de Fondos Mutuos ofrecidos 

por 'Wall Street Securities5. Por otro lado, el Banco podría firmar un acuerdo 
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para ofrecer los fondos mutuos del First lJnion Bank, cuyo representante en 

Panamá será BIPAN. 

Con este producto no es necesario tener grandes sumas de dinero, 

inclusive hay ciertos fondos que pueden adquirirse con sólo 6/1,000.00. En el 

mercado existe una amplia selección de fondos para cumplir con el objetivo 

específico del diente, el cual debe haberse definido por medio del cuestionario 

de "Tolerancia al Riesgo". Para tal fin, existen diferentes tipos de fondos en 

relación con el carácter inversionista del cliente, ya sea agresivo, conservador o 

moderado. 

En cuanto a costos, en este producto, por lo general, el cliente paga una 

comisión anual de administración que oscila entre el 1% y  el 2.5% del total de 

los fondos. Igualmente, existen comisiones de entrada, es decir, aquellas-

pagaderas al momento de adquirir el fondo, las cuates oscilan entre el 4% y el 

1% dependiendo el monto a invertir. También, existen las comisiones de salida, 

las cuales son pagadas por el cliente en caso de cancelar el fondo antes del 

periodo pactado. Estas comisiones de salida van del 4% al 1%, dependiendo 

del plazo cumplido en el fondo. 

Los fondos mutuos se clasifican en los fondos de acciones, los fondos de 

bonos, los fondos de "Money Market" y los Fondos Balanceados. A la vez que 
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pueden ser "Open-end funds" es decir, los fondos que pueden vender tantas 

acciones quiera el inversionista o "Close-end funds", en el que los fondos sólo 

ofrecen un número limitado de acciones. 

En el Mercado Bancario Panameño este es un producto que ha tenido un 

gran auge. La gran mayoría de los bancos extranjeros, como algunos de capital 

panameño ofrecen una amplia variedad de Fondos Mutuos. Por lo tanto, si 

Panabank desea ser competitivo en el Servicio de Banca Privada, debe contar 

con una diversidad de fondos que ofrecer y no centralizar su producto a una sola 

compañia. 

El retorno de la inversión en Fondos Mutuos se obtiene por la generación 

de dividendos o intereses de las inversiones y por la venta de los valores que 

aumentan en su precio. El fondo paga o distribuye sus ganancias entre sus 

propios inversionistas de acuerdo a un período de tiempo establecido. 

El marco legal del manejo de los Fondos Mutuos en Panamá, se concreta en 

el Decreto No. 58 de 27 de octubre de 1992, por el cual se reglamenta la 

institución de funcionamiento de Fondos Mutuos (Sociedades de Inversión) 

contemplados en el Decreto de Gabinete 247 de 16 de julio de 1970, publicado 

en la Gaceta Oficial 22.428 de 7 de diciembre de 1993. 
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3. Bonos 

Los bonos son instrumentos financieros o de deuda, donde el emisor se 

compromete a pagar al inversionista una cantidad fija (inicial) a una fecha futura 

determinada, más una serie de pagos de intereses. Estos instrumentos son 

similares a los depósitos bancarios a plazo fijo que pagan intereses en forma 

periódica y que tienen una fecha determinada de vencimiento donde el 

inversionista recibe su dinero. Sin embargo, a pesar de tener similitudes, 

también tienen grandes diferencias, ya que un bono es primariamente emitido a 

plazos considerablemente más largos que los depósitos y usualmente con 

condiciones y garantías muy diferentes a los depósitos Los intereses de los 

bonos pueden ser pagaderos a una tasa fija o variable, se les conoce como 

Tixed Income Securities". Son emitidos en serie y a la orden o portador. 

Normalmente vencen entre 3 y  20 años, después de ser emitidos y pagan 

intereses por trimestre. 

Gran número de emisiones ofrecen alta seguridad e incluso con garantías 

tangibles que los hace superior a los papeles bancailos. Pero para invertir 

exitosamente en el mercado de bonos es esencial conocer los riesgos y 

oportunidades de retorno que conjugan las inversiones de esta naturaleza. Por 

ejemplo, el riesgo al crédito, el riesgo de tasa de interés o riesgo de mercado, el 

riesgo de liquidez, el riesgo de reinversión, el riesgo inflacionario y el riesgo 

cambiario. 
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Este producto se adquiere en la Bolsa de Valores, donde acuden vendedores 

y compradores de títulos valores. Los comerciantes de la Bolsa se les conoce 

como Agentes de Bolsa o Corredores de Bolsa y requieren de un "Puesto de 

Bolsa" para operar. Cuando el Puesto de Bolsa actúa a favor de un cliente 

comprador se le conoce como "Puesto Comprador' y cuando actúa a favor de un 

cliente vendedor Puesto Vendedor". 

Los Bancos en Panamá han adquirido sus propios Puestos de Bolsa para 

realizar sus transacciones en la Bolsa de Valores. Panabank carece a la techa 

de este instrumento, por tanto, si un cliente desea invertir en bonos de la Bolsa 

Panameña o Extranjera, este banco realiza la transacción, por medio de 

cualquier puesto de bolsa existente en Panamá. 

Se recomienda al Banco que evalúe la posibilidad de adquirir su propio 

puesto de bolsa, ya que el mercado para este producto existe. A manera de 

ejemplo, a continuación se señalan algunos bancos que tienen sus Puestos de 

Bolsa: 

Nombre del Banco 	 Nombre del Puesto de Bolsa 

Bancomer, S.A 

Banco del Istmo 

BIPAN 

Banco Continental 

 

Valcomer 

Banistmo Brokers, Inc 

Bincap Brokers, Inc 

Bantal Brokers, S.A. 
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Banco General 	 B.G lnvestment Co., Inc. 

Banco Disa 	 Disa Securities, Inc. 

Towerbank 	 Tower Securities, Inc. 

Pribanco 	 PBA Securities Corp., Inc 

El servicio que podría ofrecer Panabank en cuanto a bonos y acciones seria 

de mejor calidad y a más bajos costos para sus clientes, si contara con su propio 

instrumento de negociación de valores (Puesto de Bolsa), el cual debería estar 

bajo la responsabilidad del departamento de Tesorería y supervisión de la 

División de Banca Puyada. (Véase en el Anexo No.6 ejemplos de publicaciones 

de Puestos de Bolsa de algunos bancos) 

La División de Banca Privada deberá examinar y analizar cada uno de los 

riesgos inherentes a la inversión, con relación a cada bono específico y si los 

riesgos son aceptables con relación al retorno ofrecido. En igual medida, deberá 

analizar las condiciones macroeconómicas de los países y los mercados donde 

desea invertir el cliente, además de la situación financiera de los posibles 

emisores. 

Una cartera de bonos, para aquellos clientes que aún no conozcan el 

mercado de acciones, puede ser una continua, segura e interesante fuente de 

acumulación de capital. 
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4. Acciones 

Según el folleto "La Bolsa de Valores y Usted", publicado por la Bolsa de 

Valores de Panamá, 8k, las acciones son valores que representan una de las 

fracciones en que se divide la propiedad de una empresa. Sirven para acreditar 

y transmitir la calidad y los derechos de propiedad de una sociedad. Pueden ser 

emitidos a la orden o al portador. 

Es decir, las acciones son títulos en el que se asume el riesgo parcial del 

capital de una compañía. El inversionista recibe el beneficio de las ganandas de 

las mismas mediante el pago de dividendos o la apreciación de su valor en el 

mercado. El valor de las acciones puede variar en cualquier momento 

dependiendo de las condiciones del mercado, percepciones de los inversionistas 

u otros factores económicos, políticos o sociales. 

Las acciones se dividen en dos clases. Las acciones comunes en las que los 

inversionistas reciben dividendos cuando Ja compañía reporta ganancias y las 

acciones preferidas en las que los inversionistas reciben pago de dividendos 

garantizados, pero éstos no aumentan si la compañía prospera. Por otro lado, 

existen las acciones BIue Chips que son las mas cotizadas, ya que representan 

a las corporaciones más grandes y que más ganancias reportan en forma 

consistente. 
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Otros tipos de acciones son las income stocks" de grandes corporaciones 

que pagan dividendos regularmente, las "Growth stocks" de corporaciones 

pequeñas que pagan muy poco o nada de dividendos prefiriendo reinvertir sus 

ganancias y lás «Cyciical stocks" que son acciones que dependen altamente del 

estado de las economías, por ejemplo aerolíneas y hoteles. 

Los mercados de Acciones más populares son: "New York Stock Exchange 

(NYSE)", Americafl Stock Exchange (AMEX)', "National Association of 

Securities Dealers Stock Market (Nasdaq)", "Over the Counter Tradinj y la 

Bolsa de Valores de Panamá. 

En la actualidad, al igual que como ocurre con los bonos, Panabank puede 

ofrecer a sus clientes la compra de acciones, si lo requieren. Sin embargo, la 

transacción es realizada, a través de cualquier Puesto de Bolsa de los 

existentes, lo cual limita la rapidez y encarece el costo. Las comisiones de los 

Puestos de Bolsa normalmente incluyen los servicios de transacción, pago, 

endoso y transferencia de los títulos, esto es un servicio de puerta a puerta. La 

contratación de los servicios de un Puesto de Bolsa que efectúa Panabank 

complica el canal de la transacción al existir intermediarios. Esta situación 

marca una desventaja frente a otros bancos que mantienen sus propios Puestos 

de Bolsa. 
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S. Fundaciones de Interés Privado 

Las fundaciones de Interés Privado deben incluirse dentro de la gama de 

productos o servicios que brindará la División de Banca Privada en Panabank, 

ya que constituyen una herramienta de protección al patrimonio familiar de los 

clientes. Normalmente este tipo de instrumento legal es ofrecido y constituido 

por las firmas de abogados, sin embargo, debido que la Banca ha tendido a 

desarrollar una gama completa de servicios, tanto de consejería financiera como 

legal, hoy en día también se puede constituir una Fundación Privada, a través de 

un banco. 

El Boletín Trimestral No.1 Año 1998 de la Firma de Abogados Galindo, 

Arias y López, titulado La Fundación de Interés Privado: Un Instrumento 

Especial para la Planificación de Patrimonios Personales, presenta la siguiente 

definición sobre el tema: La fundación es una persona Jurídica, creada 

mediante un documento denominado "acta de fundación", por voluntad de uno o 

más fundadores", que le transfieren o se obligan a transferirle a la fundación 

bienes de cualquier naturaleza que, bajo la dirección de un órgano administrador 

denominado "consejo de fundación", se destinarán a la realización de un fin o 

fines de interés privado específicos, en provecho de uno o mas beneficiarios 

que podrán ser él o los propios fundadores, designados en el acta de fundación 

o en un documento denominado "los reglamentos", que podrá ser privado o 
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reservado, es decir, que su conocimiento a los beneficiarios o a cualquier otra 

persona podrá determinarlo él o los fundadores. 

Con base a lo arriba descrito, se puede decir que las Fundaciones de Interés 

Privado son la dotación o donación de un patrimonio para unos objetivos o fines 

determinados en un documento denominado acta fundacional. El logro de los 

fines de la fundación se le encarga a los miembros del Consejo de la Fundación, 

que podrían clasificarse como la Junta Directiva, cuyos nombres deberán 

constar en el acta fundacional. 

A manera de ejemplo de los usos de una fundación privada se puede 

mencionar a un padre de familia que destina un fondo o una renta proveniente 

de un bien inmueble o de otras fuentes para la educación de sus hijos, de forma 

que, aún si él falta, tendrá la certeza de haber dejado los medios para asegurar 

dicha educación. 

La fundación no muere por ser una persona jurídica, por lo tanto, los deseos 

y objetivos del fundador se pueden seguir cumpliendo por el Consejo de 

Fundación (que puede ser un Banco, en este caso Panabank) aún después de 

su muerte. Incluso, el cliente puede disponer que cuando un hijo cumpla tal o 

cual edad se le entregue parte o todo el patrimonio de la fundación y no sólo la 

renta. 
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En la mayoría de los casos, los fundadores son igualmente beneficiarios de 

las rentas mientras vivan, pero dejan escrito qué se debe hacer con el 

patrimonio o la renta proveniente de ésta cuando ellos mueran. Dichas 

instrucciones a los miembros del Consejo de Fundación (el banco por ejemplo) 

pueden ser desde las mas sencillas, como entregar el patrimonio a los familiares 

inmediatamente después de la muerte del fundador, hasta las más complicadas, 

que implican instrucciones detalladas sobre gastos, edades, salud, educación, 

entre otros. 

De esta forma la fundación privada actúa como un testamento, pero con las 

ventajas de la planificación previa y la privacidad, pues no hay que abrir un 

testamento ante un juez, ni llevar a cabo un juicio de sucesión que puede ser de 

conocimiento público. Como instrumento de planificación familiar sirve para 

proteger los bienes familiares de cualquiera acción legal a fin de garantizar su 

existencia y ademas se asemeja al fideicomiso, del cual se habló anteriormente, 

pero a diferencia de éste no hay que traspasarle los bienes a un tercero, sino 

que una persona puede constituir su propia fundación privada. 

La base legal para el manejo de este tipo de producto está en la Ley No.25 

de 12 de junio de 1995, por la cual se regula las fundaciones de interés privado, 

además del Decreto Ejecutivo No.417 de 8 de agosto de 1995, por el cual se 
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crea la Dirección General del Registro Público la Sección de Fundaciones de 

Interés Privado y se reglamenta la inscripción de la constitución, modificación y 

extinción de dichas fundaciones. Ambos documentos legales deben ser 

consultados periódicamente por el Departamento Legal en conjunto con la 

División de Banca Privada, de manera tal que se le pueda ofrecer un correcto 

asesoramiento al cliente sobre el particular. 
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D. ESTRATEGIA DE MERCADEO 

1. Segmentación de? Mercado 

Es esencial establecer la estrategia de segmentación para lograr el éxito en 

la implementación de la División de Banca Privada. Las decisiones financieras, 

incluyendo las de inversión, son tomadas por los clientes durante su ciclo de 

vida financiero. Por ejemplo, un hombre soltero de 25 años de edad, que ataba 

de finalizar su carrera, tiene necesidades de inversión completamente distintas a 

las de un hombre casado de 50 años que acaba de cancelar su préstamo 

hipotecario residencial y que está preparándose para jubilarse. 	Estas 

diferencias en necesidades se traducen en diferencias de comportamiento de 

inversión. 

Los niveles de ingreso también tienen una influencia significativa en el 

comportamiento financiero de las personas. Un propietario de residencia cuyo 

nivel de ingreso anual es superior a B/.100000.00 tiene necesidades de 

inversión diferentes, a uno cuyo nivel de ingreso anual es inferior a 

B1-20000.00. 

Dando estas diferencias entre varios segmentos de mercado, los productos 

de Banca Privada deben ser estructurados de acuerdo a las necesidades 

particulares de los segmentos escogidos. 
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La segmentación de mercado para la División de Banca Privada se debe 

realizar sobre la base demográfica, grado de conocimiento de productos de 

inversión y orientación del riesgo en inversión. A continuación se detallan cada 

una de ellas. 

a) Demográfica 

Cuatro segmentos fundamentales deben ser identificados para la mayoría 

de los productos bancarios, incluyendo por su puesto, los de Banca Privada. 

Segmento Maduro (Adultos): Se refiere a aquellos clientes mayores de 55 

años. 	Este segmento, comúnmente, posee fondos disponibles para 

inversión, sin embargo, algunos no se inclinan a invertir, por considerarlo 

inseguro (productos tales como acciones y fondos mutuos) Este segmento 

puede subdividirse en dos subgrupos basado en el total de fondos de 

inversión. 

» Adulto sumamente solvente: Este cliente se califica por tener ingresos 

para invertir en niveles sustanciales y su retorno en la inversión no es 

su mayor preocupación, ya que se concentran en prevenir/mantener 

su capital Este prototipo de cliente no está dispuesto a aceptar 

grandes riesgos, simplemente para mejorar su nivel de ingreso actual. 
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» Adulto insolvente: Este cliente tiene menos recursos financieros y está 

mas preocupado por el ingreso o retorno que reciba su inversión. Por 

lo tanto, es muy probable que buscando un mayor retorno traslade 

fondos de depósitos a plazo fijo (ingreso filo) a fondos mutuos (retomo 

variable). 

• Segmento joven: Se refiere a clientes cuya edad es menor a los 45 años y 

su ingreso anual es superior a BL35,000.00. Este es el segmento crediticio 

primario, sin embargo, no tiende a mantener fuertes sumas de dinero en 

depósitos o en productos de inversión. Se puede decir que es el responsable 

de la incursión de los bancos y otras instituciones depositarias en el área de 

servicios de inversión. Este tipo de clientes prefiere utilizar productos como 

fondos mutuos, bonos y acciones, a los depósitos. Sus depósitos son 

simplemente cuentas corrientes. 

A medida que los niveles de ingresos de estos clientes aumenta, sera 

más dificil convencerlos de colocar sus fondos en productos tradicionales de 

inversión como los depósitos a plazo fijo. Por lo tanto, la estrategia de la 

división de Banca Privada debe incluir los productos de inversión modernos, 

basados en los gustos y preferencias de la futura generación de clientes. 
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En este segmento se debe diferenciar entre los clientes más jóvenes (es 

decir menos de 35 años) los cualés están formando una familia y mantienen 

una hipoteca residencial. Como están iniciando su ciclo financiero, sus 

niveles de ingresos no son tan altos, como lo serán posteriormente. Sus 

necesidades de inversión son más básicas que otros grupos, usualmente 

más enfocadas a desarrollar métodos de ahorro más fuertes. En contraste, 

el segmento compuesto por clientes con edades de 35 a 45 años, cuyos 

niveles de ingreso son superiores, mantienen características de inversión 

más definidas y seguras. 

• Mercado adinerado: Incluye a clientes cuyo nivel de ingreso es superior a 

111/75,000.00 anuales. Este segmento requiere de productos de inversión 

más especializados y de amplia variedad. Normalmente, los bancos están 

en desventaja en este segmento, ya que este grupo de clientes por lo general 

tienen la percepción que las instituciones bancarias carecen de la productos 

sofisticados para satisfacer sus necesidades de inversión. Sin embargo, ello 

no implica que Panabank, teniendo los productos de inversión que se han 

mencionado en páginas anteriores, no podrá atraer parte de este segmento 

de mercado. Sí es una realidad, que la mayor parte de los fondos de 

inversión de este segmento están siendo asignados a Compañías 

Inversionistas Especializadas, pero aún así se está captando parte del 

mercado en la banca: 
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Mercado Masivo: Incluye clientes con ingresos anuales inferiores a 

B/.35,000.00. Este segmento no lo hemos incluido dentro de la clasificación 

de clientes para recibir el servido de Banca Privada en Panabank. Sin 

embargo, se menciona como un mercado potencial para estos servicios y 

que debe ser considerado en caso de requerir ampliar la gama de clientes 

que se atenderán en la División de Banca Privada. Este segmento con 

ingresos interiores tienen necesidades de inversión menores a las definidas 

en los segmentos anteriores. Por lo tanto, si el banco desea ofrecer 

productos de inversión a este segmento •debe hacerlo mediante un 'Plan 

Financiero" que se enfoque en construir un portafolio de negocios por un 

período de tiempo prolongado y que incluya una diversidad de productos de 

la Banca Privada. 

b) Grado de Conocimiento en Productos de Inversión 

Podemos segmentar los clientes de Banca Privada por su grado de 

conocimiento en inversión en alto, moderado y poco. 

• Alto conocimiento: Este tipo de dientes tiende a poseer un gran y 

sofisticado portafolio de inversiones. Por lo general están menos interesados 

en invertir en servicios bancarios, pensando que los bancos carecen de la 
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experiencia para asistidos. La mayoría de estos clientes son activos 

manejadores de sus propios portafolios de inversión. 

Conocimiento Moderado: Este tipo de cliente maneja inversiones estándar, 

incluyendo fondos mutuos, para lo cual establecen relaciones con compañías 

de inversión. Los bancos, específicamente Panabank, podría tener éxito con 

este segmento si ofrece una amplia línea de productos de inversión, como 

los que hemos sugerido en este estudio, sin embargo, deberá superar la 

limitante de percepción negativa, que los bancos no ofrecen el mismo 

servicio de calidad en inversión, que compañías especializadas en esta 

rama. 

• Poco conocimiento: Los dientes cuyo conocimiento sobre inversiones es 

reducido, tienden a realizar pocas inversiones, generalmente aquellas que 

con las cuales se sienten seguros y confortables. Por ejemplo, utilizan los 

depósitos a plazo, o en su reemplazo transfieren el dinero a fondos mutuos. 

Este podría ser un segmento exitoso para el banco, sin embargo, el balance 

total de los fondos de inversión será inferior a los otros. 

Para relacionar la segmentación demográfica con la de grado de 

conocimiento en productos de inversión, se puede decir que los clientes con alto 

grado de conocimiento se encuentran en el segmento demográfico adinerado, 

los clientes con bajo grado de conocimiento se encuentran en el segmento 
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demográfico masivo y en el mercado maduro "adulto insolvente". Los 

segmentos de conocimiento moderado en productos de inversión se encuentran 

dispersos en todos los segmentos demográficos. 

c) Orientación del Riesgo en Inversión 

Otro tipo de segmentación se basa en la orientación del riesgo en inversión o 

"Tolerancia al Riego" del cliente. Ngunos clientes tienden a aceptar niveles 

superiores de riesgo por la posibilidad de obtener un mayor retorno, mientras 

que otros clientes son mucho más adversos al riesgo. Generalmente, los 

clientes que prefieren utilizar los productos tradicionales de inversión de los 

bancos se pueden calificar como más adversos al riesgo. La orientación de 

riesgo no se correlaciona, tan directamente, con la segmentación demográfica 

como el grado de conocimiento de productos de inversión. Sin embargo, si se 

relaciona directamente con el tipo de producto de inversión a ofrecer. 

2. Escogencia del Grupo "Target" 

A pesar que la edad y los niveles de ingresos pueden variar dependiendo del 

segmento de mercado, el fundamento para acercarse a cada segmento 

permanece igual. 	La primera labor para la División de Banca Privada es 

escoger el tamaño del segmento para sus productos, tomando como referencia 

para iniciar, la base de clientes del banco (aproximadamente 38,000 clientes) y 

los clientes potenciales que se puedan enmarcar dentro de las características 
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detalladas anteriormente. Los clientes potenciales pueden obtenerse por medio 

de las bases de datos de APEDE, Cámara de Comercio, Industrias y Agricultura, 

Asociaciones de Médicos, entre otros, a la vez que por referencia de clientes 

actuales. Es importante señalar que Pa mayor cantidad de prospectos de 

clientes para los servicios de Banca Privada que pueda definir la institución, le 

permitirá obtener mayores oportunidades de atraer a un número suficiente de 

usuarios para justificar el funcionamiento de la División. 

Por otra parte, se debe hacer uso de las fortalezas que tiene el banco en 

ciertas ramas de productos, en determinados segmentos. Como por ejemplo, 

Panabank es fuerte el producto Depósitos a Plazo, por lo tanto, es importante 

considerar inicialmente el segmento de clientes que componen este producto 

para ofrecerles productos de inversión, de acuerdo a sus necesidades. Para ello 

deberán hacer uso del Cuestionario Perfil del Cliente de Banca Privada 

"Tolerancia al Riesgo", clasificar a los clientes y ofrecer el producto que 

satisfaga sus necesidades. 

Se recomienda que el banco, además de ofrecer Po que comúnmente ofrecen 

todos los bancos en Banca Privada, haga la diferencia concentrándose en áreas 

donde )a competencia no ha dado gran atención. Como por ejemplo, ofrecer el 

servicio de Banca Privada no sólo enfocado hacía los productos de inversión y 

crédito, sino más bien a un servicio de asesoramiento personalizado completo, 



147 

hasta en el ramo legal, donde la calidad y conocimiento de los productos que se 

ofrecen sobresalgan 

3. Estrategia de Penetración 

La Estrategia de Penetración se refiere a qué tan agresivamente los 

productos de la Banca Privada serán mercadeados, lo cual depende, 

definitivamente, de otros factores como la participación en el mercado. Para que 

los objetivos de esta División se cumplan, la Estrategia de Penetración decidida 

debe ser altamente agresiva, es decir "proactiva", la que tendrá impacto 

sustancial, tanto en los precios como en los costos de promoción, así como 

también en la estructura de los productos. 

Bajo este tipo de estrategia, el banco deberá ofrecer los productos de la 

División de Banca Privada, no sólo en respuesta a las acciones de la 

competencia, sino más bien basado en las necesidades crecientes de los 

segmentos de mercado escogidas- La Estrategia Proactiva tiene como objetivo 

ampliar las relaciones financieras con los clientes actuales y crear nuevas 

relaciones con los no clientes, basada en una orientación de mercadeo de 

productos agresiva y de alta tecnologia de servicios y no en reacción a lo que 

ofrece la competencia. 
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A largo plazo, la División de Banca Privada deberá considerar la posibilidad 

que su cartera de depósitos a plazo fijo se vea reducida, por el interés de sus 

clientes de transferir sus fondos a productos de inversión como fondos mutuos, 

bonos y acciones. Sin embargo, si el banco no considera la posibilidad de 

ofrecer productos de inversión no tradicionales podría correr el riesgo de perder 

los fondos de sus depositantes, ante la competencia. Al igual que, la relación 

financiera permanente que se había desarrollado desaparecería 

4. Orientación del Servicio de Banca Privada 

La orientación del Servicio que debe prestar la División de Banca Privada 

deberá considerar lo siguiente: conveniencia de tiempo, conveniencia de 

ubicación, servicio amigable, servicio rápido y eficiente, innovación, exactitud en 

el servicio, costos competitivos, personal capacitado y experimentado, acceso 

gerencia¡ y alta calidad de servicio. 

Obviamente, un producto de Banca Privada no podrá ofrecer todas las 

orientaciones de servicio arriba mencionadas, pero sí podrá ofrecer una o varias, 

dependiendo de las prioridades que cada segmento de mercado tenga. Sin 

embargo, la División de Banca Privada deberá enfocar su servicio a factores 

como la educación del diente, el amplio rango de productos ofrecidos y el 

asesoramiento y consejo financiero. Esencialmente, esta división deberá 

desarrollar la experiencia para competir con firmas de corretaje y compañías de 
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inversión, ambas especializadas en asistir a los clientes en el logro de sus metas 

financieras. 

La orientación de servicio detallada resultará en una línea de productos de 

inversión más atractiva para los clientes. En igual medida, generará ingresos 

por comisiones fijas adicionales, por la prestación de estos servicios. 

Adicionalmente, esta división deberá considerar la posibilidad de ofrecer 

seminarios explicativos a los clientes sobre los productos ofrecidos, lo cual 

además, de instruirlo, repercutirá en el incremento de las ventas de los 

productos. 

S. Promoción y Distribución del Servicio de Banca Privada 

Primeramente, antes de iniciar el plan de ventas de la División de Banca 

Privada, se deberá crear conciencia en los clientes actuales y potenciales de la 

existencia de la División y de los productos que se ofrecen. Para ello se deberá 

iniciar con propaganda y con el mercadeo directo. Se debe estar consciente del 

segmento de mercado que se quiere captar, para a partir de allí escoger el 

medio que más efectivamente puede alcanzarlo. En este caso, la prensa es un 

buen medio (Periódico La Prensa), ya que es leído por la mayoría de los 

segmentos que hemos señalado. 
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Seguidamente se deberá estimular el interés del cliente por recibir el servicio 

de Banca Privada y por adquirir los productos ofrecidos. En este caso, la venta 

directa y personal por parte de los Oficiales de Banca Privada o el Gerente de 

la División tiene un mejor efecto, ya que mediante las tácticas de ventas se 

puede transmitir un mayor volumen de información, más precisa y especializada 

para el segmento de mercado que se está mercadeando. Los Oficiales de 

Banca Privada deberán aprovechar la oportunidad de la visita al cliente para 

crear preferencia por su producto diferenciándolo del ofrecido por la 

competencia. 	Para ello, deberán contar con la papelería (brochures 

explicativos y llamativos de todos los productos ofrecidos por esta división) 

apropiada para lograr captar el interés del cliente. Una vez se hayan logrado 

los puntos antes mencionados, la venta tendrá mayores posibilidades de 

cerrarse. 

Los productos de Banca Privada se distribuyen mayormente por la venta 

directa, por lo tanto, la División deberá contar con un plan de visitas mensual 

para ofrecer los diferentes productos. Los oficiales, antes de realizar la visita, 

deberán investigar el perfil del cliente a visitar, sus gustos y preferencias, sus 

relaciones comerciales, con la finalidad de que se le ofrezca lo que realmente 

espera. Se deberán hacer reportes de las visitas, donde se detalle el resultado 

de la misma. Estos reportes deberán permanecer en archivos individualizados, 

para que se le de el seguimiento requerido. 
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El control de las visitas será llevado por el Gerente de la División, a la vez 

que el volumen de negocio generado por cada oficial y el número de clientes 

incorporados. Este control será comparado con las metas establecidas para ¡a 

División y servirá de base para el Programa de Motivación que se recomendó. 



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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CONCLUSIONES 

1. El Servicio de Banca Privada tiene sus orígenes en el Siglo XVI, en Suiza, y 

desde ese entonces la Banca a nivel mundial, mayormente en Estados 

Unidos y Europa, ha ofrecido a sus clientes esté servicio. Se inició para un 

grupo discreto y muy selectivo de personas adineradas y ha evolucionado 

hasta llegar a ser un servicio complejo para clientes con un alto valor neto de 

capital, muy sofisticados y solventes. Esta población está en proceso de 

continuo crecimiento y mantiene múltiples necesidades que se enmarcan en 

servicios bancarios para invertir y planificar sus jubilaciones. Esta situación 

justifica la existencia de Departamentos de Banca Privada en los Centros 

Bancarios actualmente. 

2. El servicio de Banca Privada se ha desarrollado altamente en América 

Latina, sin embargo, en el Centro Bancario Panameño este servicio es 

brindado, en la manera apropiada, mayormente por bancos extranjeros. Los 

bancos panameños poseen en sus estructuras organizacionales, Divisiones 

de Banca Privada, pero las funciones desarrolladas sólo se concentran a la 

captación de fondos en instrumentos financieros tradicionales como cuentas 

de ahorros y depósitos a plazo. El Banco Panamericano (PanabanK), no es 

la excepción inclusive este banco no cuenta con la división propiamente 

estructurada, de allí la importancia de esta investigación. 
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3. El Servicio de Banca Privada se ve influenciado directamente por el marco 

legal de la Nueva Ley Bancaria (Decreto Ley No.9 de 26 de febrero de 

1998), por la cual se reformó el régimen bancario y se creó la 

Superintendencia de Banco&. Por lo tanto, el personal que conforme esta 

división deberá tener pleno conocimiento de los Artículos de esta Ley que 

tienen influencia directa en la prestación del servicio. Igualmente ocurre con 

la Ley No. 29 de 1 de febrero de 1996 por la cual se dictan normas sobre la 

defensa de la competencia y se adoptan otras medidas, específicamente el 

Articulo 31. 

4. El Banco en estudio es una institución posicionada en el Centro Bancario 

Panameño, pues tiene 16 años de operaciones y ocupa la décima posición 

entre los bancos más grandes de capital panameño- Sin embargo, debido a 

la tendencia a especializarse en áreas no tradicionales que se ha dado en la 

rama bancaria, los bancos se han visto en la necesidad de incorporar nuevos 

productos y servicios, que satisfagan los requerimientos de inversión y 

asesoramiento de los nuevos y más exigentes segmentos de mercado. 

Panabank cuenta con una extensa variedad de servicios que ofrecer, al igual 

que la mayoría de los bancos en nuestro país, sin embargo, posee una 

debilidad marcada en el área de asesoramiento financiero y de inversión, al 

no tener estructurada una división de Banca Privada que ofrezca, maneje y 

controle los productos de este tipo. 
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5. El Banco Panamericano S.A. (Panabank) cuenta con la fortaleza de una 

amplia y desarrollada División Corporativa, con un gran número de dientes 

que pueden ser considerados prospectos para la División de Banca Privada. 

Igualmente, su cartera de depósitos a plazo fijo concentra la mayor parte de 

sus pasivos, por lo cual este constituye un segmento de clientes que pueden 

ser potenciales para el Servicio de Banca Privada. 

6. La aplicación do la encuesta a los dientes potenciales sobre el servicio de 

Banca Privada arrojó resultados de gran importancia para la implementación 

de esta división. 	Aspectos tales como el servicio personalizado, la 

competencia, la capacitación del personal, la información transmitida, las 

transacciones realizadas y la tecnología disponible tienen gran influencia 

sobre la prestación de servicios por esta división, ya que se obtuvieron altas 

concentraciones en los resultados a las preguntas bajo el parámetro de Muy 

importante. Por lo tanto, al momento que se proceda a estructurar 

formalmente esta División en el Panabank, la Alta Gerencia deberá prestar 

especial atención al cumplimiento de los aspectos arriba señalados para 

asegurar el éxito en el logro de las metas que se tracen. Si bien es cierto, 

aspectos como el precio de los servidos, la posible venta cruzada de 

productos, la promoción y posicionamiento no resaltaron como variables de 

alta concentración hacia Muy Importante, una buena proporción de clientes si 



156  

los destacó. Por consiguiente, al momento de establecer la estrategia de 

mercadeo se deberán considerar, igualmente. 

7. La División de Banca Privada debe contar con un grupo de profesionales 

altamente calificados, que brinden un servicio exclusivo y rápido. Este 

servicio debe abarcar una globalídad de aspectos, tanto financieros, como 

jurídico y fiscales, para colaborar con la preservación e incremento del 

patr1monio de los clientes. Incluye la totalidad de productos bancarios, desde 

los más tradicionales y comunes, hasta los mas modernos y especializados, 

siempre basado en un ambiente de alta confidencialidad, 

8. Con la implementación de la División de Banca Privada, Panabank podrá 

incrementar el volumen de clientes y generar nuevas relaciones 

financieras. Esto le permitirá al banco incluir instrumentos financieros no 

tradicionales dentro de su cartera de negocios, captando un mayor interés de 

parte de los segmentos de mercado. El nivel de satisfacción de los dientes 

se elevará considerablemente por el servicio especial y completo que podrán 

ofrecer. 

9. Panabank deberá ofrecer a sus clientes directamente, a través de una 

plataforma estructurada de servicios de Banca Privada productos de 
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inversión, tales como: fondos mutuos, fideicomisos, bonos, acciones y 

fundaciones de interés privado. 

lOPara lograr satisfacer adecuadamente las necesidades de los clientes 

actuales y potenciales es requisito realizar una correcta segmentación del 

mercado, individualizando las características de cada segmento, para 

ofrecer los productos que llenan los requisitos de cada cliente. Para ello, se 

sugiere segmentar sobre la base demográfica, de acuerdo al grado de 

conocimiento en productos de inversión y por la orientación del riesgo en 

inversión. Como herramienta colateral para realizar la segmentación, se 

debe utilizar el cuestionario de Perfil del Cliente de Banca Privada 

Tolerancia al Riesgo que se presentó en el Capítulo Cuarto. Panabank 

puede iniciar su proceso de segmentación con su propia base de clientes, 

para identificarlos categóricamente y ofrecerles productos innovadores que 

vayan acorde con sus aspiraciones y necesidades. 

11. La estrategia de penetración a implementar por esta división deberá ser 

proactiva y agresiva, es decir que el servicio brindado no será desarrollado 

en respuesta, sólo a la fuerza ejercida por la competencia, sino mas bien por 

el deseo de satisfacer necesidades crecientes de segmentos del mercado. 
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12. La nueva División de Banca Privada requiere de la venta directa y personal 

a los clientes, apoyado con la publicidad necesaria para crear conciencia de 

la existencia de este servicio en el banco. Además, debe contar con el 

material escrito informativo y explicativo para entregarlo a los dientes. 

13. Ha quedado comprobado que la División de Banca Privada constituye un 

valor agregado al servicio común que ofrecen todos los bancos y permite 

contar con una ventaja competitiva ante la competencia que carece de este 

tipo de servido. Se han demostrado los beneficios de contar con una 

correcta estructura para esta división, los cuales permitirán mejorar más aún 

la imagen de la institución ante sus clientes y la participación de mercado que 

posee en la actualidad. 
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RECOMENDACIONES 

Las recomendaciones que se detallan a continuación surgen del 

desarrollo de la investigación en la sección de 'Estrategia de Mercadeo para 

implementar la División de Banca Privada". 

1. Se recomienda a la Presidencia del Banco Panamericano, S.A. (Panabank) 

iniciar con el proceso de implementación de la División de Banca Privada, 

estableciendo sus objetivos y metas, tanto a corlo como a mediano y largo 

plazo 

2. Se recomienda a la División de Recursos Humanos iniciar el proceso de 

búsqueda y selección del personal necesario para constituir la División de 

Banca Privada, de acuerdo a los requisitos establecidos en este trabajo. A la 

vez, que deberá coordinar el entrenamiento necesario para que posean el 

grado de especialización y conocimientos que requiere el manejo de 

productos de esta División. 

3. Se recomienda a la Gerencia General y Vicepresidencia de Operaciones 

proceder con la firma de acuerdos con Compañías Inversionistas, para 

ofrecer la gama de fondos mutuos más amplia (locales y extranjeros) y 

competitiva posible, ya que no puede limitarse única y exclusivamente a una 

casa (MONY). 
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4. Se recomienda a la Gerencia General y al Departamento de Tesorería, 

tramitar, lo más pronto posible, la licitación de un Puesto de Bolsa en la Bolsa 

de Valores de Panamá, para que los productos «bonos y acciones" se 

puedan ofrecer a los clientes de una manera más expedita y menos costosa 

que en la actualidad. 

5. Se recomienda a la Gerencia General notificar a todas las demás divisiones 

del banco la implementación de la División de Banca Privada. A la vez, que 

deberá establecer la importancia del trabajo en equipo para satisfacer al 

máximo las solicitudes de los clientes de esta nueva división. El trabajo en 

equipo es la base para el éxito de la Banca Privada, ya que su servicio es 

una cadena, donde cada eslabón lo conforma una división de esta institución. 

6. Se recomienda a la División de Recursos Humanos que una vez 

implementada la nueva división, organice seminarios explicativos a todo el 

personal directamente relacionado con el funcionamiento de la Banca 

Privada. Estos seminarios deberán resaltar la importancia de labor de esta 

división en el banco. 

7. Se recomienda que una vez sea contratado el Gerente de Banca Privada, 

éste inicie una ardua y agresiva labor de ventas. Deberá identificar y 

clasificar a los clientes actuales del banco y a los prospectos referidos. En la 



161 

medida en que el volumen de prospectos sea elevado, mayor posibilidad 

habrá de contar con una cartera de clientes considerable, que justifique la 

inversión de recursos para poner en funcionamiento esta división. 
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ANEXO No.1 

Traducción Oficial del Resumen en Español 



SPANISII BRIEF 

The selectiori of the subject 'Marketing Strategy fc,-  he Private Banking Division 
in Banco Panamericano, S.A. (PANABANK)" arises from the present need of said bank 
to create the private banking service in a structured manner. Due to technological 
developmerit and markets globalization, bariks must always offer services updated with 
the devetopmerit of firiancing and capital markets. 

Private banking services have been established as a Division at art 
organizational leve¡ with the purpose to offer first class services to ctients producing 
large profits for banks at the same time thai they keep substantial leveis of capital. This 
service is offer in the Banking Centers to keep specíal clients highly satisfied, as well as 
to attract new ehents from the competitors who feel the lack of personalízed attention, 
individual counselirig services and immediate answers. 

Based on these statements, presenting this project will be of great help for the 
General Management of the banking institutíon subject to the study, as it will allow the 
implemeritation of the Private Banking Division through clearly detailed guidelines for its 
functioning, with goals and purposes. Further, will have at hand the design of a 
marketing strategy ineluding the markets segmentation, prornotion, and otientation of 
the service, among other things. 

The investigation will be baseci on ¡nformation obtaíned by nieans of inquines 
carried out with potental clients of he private banking within the banking institution. 
Inquines will appraise the effects of variables, such as personalizad service, positioning, 
competence, training, ínformation, cross sales of products, promotion, transactions, 
technology and pite on the service of Private Banking. 

The main purpose of this research is to pose conclusions and recommendations 
for the implementation of the Private Banking Division, which Banco Panamericano, S. 
A. (Panabank) may carry out in the filed with the confidence of having sucoess and 
economice¡ and integral benefits. This research shall be considered as a wiitten 
manual of procedures, policies, forms and sales strategies, which will be a guide for the 
correct operation of he Division proposed. 
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ANEXO No.2 

Listado de Bancos de Licencia General, Internacional y 
de Representación 
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ANEXO No.3 

Fragmento de la Gaceta Oficial No. 23.499 de 12 de 
Marzo de 1998, por la cual se reforma el Régimen 
Bancario y se crea la Superintendencia de Bancos 



GACETA OFICIAL 
ORGANO DEL ESTADO 

AÑO XCIV PANAMÁ, it DE PANAMÁ JUEVES 12 DE MARZO DE 1998 	 N23,499 

CONTENIDO  

ØOANO EJEcLmvo NACIONAL 
DECRETO-LEV W9 

(0.26 de Iebrt cS 1996) 
'POR EL CUAL SE REFORMA EL REDIMEN BANCARIO Y SE CREA LA SUPERINTENDENCIA DE 
SANCOS 	 PAt 1 

MINISTERIO DE HACIENDA Y TESORO 
CONTRATO DE ADMINI5TMCION W 40 

(D.5demano delaga) 
CONTRATO DE ADIUNISTRACIOtI eNmE EL ESTADO Y P09 LA OTRA ANTONIO MARTINEZ 

SEGUI? 	  .. 	- 	  . 	PAt 41 

CONTRATO DE ADMIWflACION 1150 
(0.5 dem.no S199) 

CONTRATO O! ADMINIWTflACIDN ENTRE EL ESTADO? SOCIEDAD INTEANAflONAL INUNDERBIRD 
"MINO (PNUMA) CQMPQRATION. 	-  	PAØ. 50 

AVISO Y EO4CTOS 

OnGANO IJECUTIVO NACIONAL 
DECRETO .UY MS 

40. 25 de tebrero de 19911) 

"Por el cual se reforma el régimen bancaria y se crea 

la Superintendencia de Bancos 

El Presidente de la República 
En uso de sus facultades constitucionales y especialmente de ia que le 

confiere el Ordinal 1,10.1 de la Ley No.1 de 2 de enero de 1998, oído o] 
concepto favorable del Consejo de Gabinete. 

DECRETA: 

TITULO 1 -NORMAS GENERALES Y DEFINICIONES 

ARTICULO 1, 	AMBO CE APLICACrON 	Este Decreto-Ley se apticará a las 
personas naturales o Nfldicas que eierzan & Me90c10 de Banca en o desde Panamá y a Las 
Ofidras de Represenladón 

ARTICULO 2 EJERCICIO DEL NEGOCIO OE BANCA Sólo las personas que hayan 
obtenido la cericia respectva podrán ejertar & Neg000 de Banca en o desde Pa,am4 
guainlenle, podItJl ejercer el Negocio de Banca el. Panamá las personas de deisdio 
p.bico a as oa1es las leyes autoncefl para ego. 
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6. ObKgaciónes emrtidas por gobiernos extranjeros o por organismos Financieros 
inteinaclonales autorizados por la Supenntendencra, que se negocien activamente en 
mercados de valores y tengan carndad de inversión segun lo haya determinado una 
entidad caliñcadora de nesgos intemacionarenle reconocida a su valor de mercadó, 

7. Obligaciones de empresas privadas nadonaes o extranjeras aprobadas por la 
Supenntendencia, que se neGocien activamente en mercado de valores y tengan 

tidad de inversión s&giiri lo haya determinado una entidad calificadora de riesgos 
¡nternac,onalmente reconocida, de acuerdo con su valo, de mercado 

8 ODIigac4Qnes de empresas prtvadas nacionales garantizadas por Bancos de licencie 
general, siempre que las empresas emisoras y el Banco garante no formen parte del 
mismo Grupo Econórnco. 

9. Abonos de obligaciones que sean pagaderos dentro de los ciento Ochenta y seis 
(186) dios calendario contados a partir del informe de liquidez 

baltos activos que la Supejinlendenda autorice mediante resolución. 

La distnbución del monto de las diversas ciases de activos líquidos de que trata este 
articulo quedará a la discreción de cada Banco No obstante, si filiase aconsejable para 
la salud del sistema, la Superintendencia podrá establecer la proporción que 
determinados activos líquidos pueden representar de la liquidez total de un Banco, 

AR11CUL0I9 INFDRMES DE LIQUIDEZ LOS Bancos presentarán a le  Superintendencia 
inlrmes de Oquidez ente fonlia y con la penoadad que  determina la Supenntandenoa 

ARTICULO 50 SANCIONES. Las vólaciones a lo dispuesto en este capitulo serán 
sancionadas por la Supenntendencia can multa de hasta cincuenta mil balbóas 
(S/ 50,000.00). sin poquido de las medidas que pueda tomar la Supenniandencla en 
cada casó. 

ARTICULO 51 RELACION ENTRE ACTIVOS Y DEPOSITOS LOCALES, Todo Banco 
!mantenrá activos en Panamá equivalentes aun pocentaje de sus depósitos locales Dicho 
paceolaje será determinado por la Supeiirtendenia de acuerdo ccn las condidones 
enSnlcas ó ft,andems nacionales, seiá igual para todos los Bancos y no excederá del 
cien por ciento (100%) de dichos dep4sitos. 

La $upenntendencja determinará lo que debe entenderse por depósitos locales a los efectos 
de este articulo 

Parágrafo. Al entrar en v'genaa este Decreto-Ley y hasta lento la Supenntendenoa no 
resuelva Otrá cosa, el porcentaje al que se reflere este arlículo será de ochenta y cinco par 
ciento (85%). 

CAPITULO Vil - DEL INTERES BANCARIO 

ARTICULO 52 FIJACION DE TASAS DE INTERES Los Bancos podrán llar libremente & 
monto de las tasas de interés activas y pasivas de sus operacones, por tanto no les serán 
aplicables las disposiciones de la Ley 4 de 1935, la Ley 5 de 1933 ni las de oros leyes que 
establezcan tasas máximas de interés. No obstante, deberén indicar la lasa efectiva de 
sus préstamos y depósitos en los estados de cuenta de sus dientes o a petición de 
éstes, 

ARTICULO St ANUNCIOS PUBLICITARIOS Los Bancos deberán indicar la tasa 
efectiva de sus operaciones actvas o pasivas cuando se refieran a alias en sus 
anuncios publicitarios, 
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'ARTICULO 60. INFORME DE CONTADORES. Cada Gana, deberá designar anuah,,entta 
su casia, contadoree públicos autoqjzados aspecalizados a juida de la Supeti,tend..ta y 
protesnaWnente idóneos, cuyo debe, será rendir un ffoln1e a los aa*nistas o socios de 
cada Sanco Panameño o a la casa mabz de Bancos &areIvs sobre el elettiw fiscal: y 
en dicho inrot7n* tales auLbres hafln corninar sí, a so flJloø, los Estados Finaitoroa son 
completos, razonables  y muestran el estado verdadero y conecto de las operaciones del 

El informe de los contadores pbcOs auto.,zadcs se leerá, junto cori el info~ de la 
diictiva de; Banco, en La reuni4n anual de los acacristas o socios de cada Banco 
Panan,efIo Tratándose de Bancas Extranjeros. dicho 'riforrile se remmrá a su case mali,:. 
CoØa del ni~ se emit a la Supeilntendencla. 

En casa de Stxanales o S.jbs4dañas de Bancos Extranjeros, el in,(omie deberá tener la 
misma fecha de los Estados Finanoeros de su casa matriz 

ARTICULO 61. CONTADORES DESIGNADOS POR LA SUPERINTENDENCIA. De no 
hacer el Babo a designación de que Irala el SIIÇLJIO antenor. la  Supenntenldencia Ja hará. 
dete,n,in,do al electo la rmuneracjóil a que tendrán derecho los ccniadar pÜbIic 
autonzados sal de.ignadcs. Esta remuneración Sara por cuenta del Banco 

CAPITULO IX. DE LAS PROHIBICIONES Y LIMITACIONES 

ARTICULO 62. PRQHISCIQN VE PAGO 0€ DIVIDENDOS O UTiLiDADES, Npniin Sanco 
cedaral, abonará o pagará dividendo alguno, rl' distibuirá o tranMenrá toda o parte de sus 
tMdades4  salvo que sea en la tçn,a de ames. hasta que se haya cumplido la nioto do 
capitalizaoón anual minfrna e que se r.fcr. el artículo 43 de este Decreto-Ley, y se hayan 
arnortzado o se hayan aeado ,e,vas suficientes para la amoilización total de todos sus 
gastos drf,dos, incluyendo en ellos los gastos peelirninares, gastos de orgwizón, 
comisiones por venle de acciones, con,isjones por corrolajes pérdidas; sufridas y çualqver 
oba para de gastos que no estuviere representada en activos tangibles del Banco, o en 
tanto esta menoscabo de su capal 

ARTICULO 63 PRESTAMOS A UNA SOLA PERSONA Se prohibe a los Bancos 
Conceder directa o tdi,sctarnente a una sola persona natural o juridica incluyendo aquellas 
otras que ccnfom,ei, con ePa un Grupo Enómico, préstanos o fadlidades aedúdas u 
otorgar alguna gamna o corroer alguna ata obligación en favor de dicha persona cuyo 
total exceda en walqul« momento el veir,tiónco por ciento (25%) de Los Fondos de Capital 
del Banco, 

Parágrafo: Tratndnso de lr,s Bancos a que se refiere & artículo 65 de esie Oeaeto-Ley, el 
limito a que se refiere el pnnerpárrafo de este art'cu.o será el treinta por Qento (30%) de 
los roncos de Capital 

ARTICULO 64 PRESTAMOS A PARTES RELACIONADAS Se vclibe a los Bancos: 

1 Conceder u oblenec decta o lndrntarnt pr*,tarnos o rac44ades aadt%das n 
garantia de sus propias accionas. 

2 Conceder, cirecta o ndi,eaa'nerrte, préstamos o Facilidades Crecboas no Gaiweadas, 
que excedan del onco por ciento (5%) de sus Fondos de Capital; préstamos con 
garanlias reales que no sean depósitos que excedan del diez por ciento 10%) de sus 
Fondos de CaptaF. y p,óslamas garantizados con depósdos en el propio Banco que 
excedasn del cina.enta pordento (50%) de los Fondos de Capital, a favor de 

a tina o más de sus d'ectores o cualquier persona natuml o jurídica que posea d#eøa 
D indirectamente el dna por derto ($%) o mas de las acciones del Banco, ya sea que 
se les conceda mancorminada o sodañamente, 
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especiales y a falta de éstas, los que establezcan los usos y prácticas bancarias 
generalmente observados en la plaza y los orinclpIos de bLena fe y equijibno ccntnch'al 

ARTICULO 147 	DERECHO A LA INFORMACIOr4 Los usuanos de los servicios 
bancarios tendrán derecho a ser ntor'rados, oportunamente, de las tases de interés, 
comisiones y cargos que los bancos Cobren por sus serviaos, as¡ como de la evolución de 
as operaciones, cuentas y negocios mantenidos con los bancos. 

ARTICULO 148. COBRO DE INTERESES En lodo contrato bancao en & que se cobren 
Intereses, se debe ndicar la lasa de irerós efectiva a pagar por el cliente en la operación y 
los intereses moratorlos, así corno el método de cálculo para cada caso. Igualmente 
debora constar cualquier otra penalidad por incumplimiento o cumplimiento tard!o de lo 
pactado. En loe casos de lineas de cracito deberá expresarse la lómiule pire la 
determinación dele toas de interés efectiva oplicabi. 

ARTICULO 149, QUEJAS FORMULADAS POR LOS USUARIOS DE LOS SERVICIOS 
BANCARIOS. Le Conhu.lr, de Ubre Conipwencla y Asuntos del Consumidor sólo tendrá 
campslsncia pera conocer de las quejas de los usuarIo& caniri los provndorea según ee 
definen en este Titulo, par la vi* dli proceso da conciliación al cosumidor establecido en la 
Ley 29 de 1998. 

TITULO VI - DISPOSICIONES VARIAS 

ARTICULO 150 SUPERVISION DE BANCOS OFICIALES Loa Bancos OcJales quedan 
sujetos a la Inspección y vigilana de la Contraloría General de la República en los términos 
de la Constitución y la Ley, y a le supervisJón de la Supeifritendencia as¡ corno a las normas, 
regles y r.c$.iedmieritos que de acuerdo con esta Decreto-Ley, son aplicables al resto de loe 
Bancos para el rnlsniopode operaciones de que se fle. 

ARTICULO 151 CALIFLCACION DE LOS BANCOS. La califlcaaón da cada Banco. a 
que se mileto el Artículo lelo del Código Fiscal, será hecha por la Suponntendencia de 
atiyerto a criterios que fijará pan ello 

ARTICULO 152. DLAS DE CIERRE DE QPERACONES La Superintendencia señalará, 
previo aviso al púbrico, los días en que ningun Banco podrá realizar operaciones con el 
público, sin que necesariamente coincidan con lOS feriados 

ARTICULO 153. HORARIO BANCARIO La Superintendencia señalara el número 
mínimo de horas a la semana durante las cuales los Bancos deberán prestar servicios al 
público. 

Cuando existan causas justificadas, a juicio de la Superintendencia, Asia podrá autorizar 
excepaones a la regla general 

ARTICULO 154 	SIENES INACTIVOS Todo Banco deberá comunicar a la 
Supenntendena sobre cualesquiera bienes, fondos y valores en su poder que 
permanezcan Ir,acl,vos por cinco (5) años y serienezcar a personas cuyo pa,dero se 
ignore, La Supeñnteidencia, despues de comprobar este hecho, ordenara que su valor 
líquido sea traspasado al Tesoro Nacional 	 - 

ARTICULO 155. RESTITUCION DE FONDOS. El Estado estará Obligado 8 restituir, a 
su dueño los fondos de que trata el articulo antenor, siempre que sean reclamados 
dentro dolos diez (1 3) años siguientes ala (echa en que le fueron traspasados, P«0 la 
restitución se hará sin intereses. 

ARTICULO 156, UNIDAD DEL BANCO PARA EFECTOS FISCALES Sin perjuicio dolo 
dispuesto en el Códqo Fiscal todos los Establecimientos de un Banco en Panama 
sean considerados como un solo Banco par; los erectos de este Decreto Ley 
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Las paltas presupuestarias asignados a la Comisión Bancaria Nacional se transfenrán 
a la Superintendena a partir de la envaoa en vigencia de este DecMto-Ley para ser 
utilizadas por el resto de la vigencia vesupuesaria de 198 

ARTICULO 164 REFERENCIAS A LA COMISION BANCARIA NACIONAL. Toda 
refeienda a la Comisión Bancaila Nacional en leyes, decretos y demás dispcsiaones. 
así corno en contratos, convenios o acuerdos anlenores al presente Decreto-Ley, se 
entenderá hecha respecto da le Supenrtendentia, y, los derechos, facultades. 
obllgacJones y funciones de aquélla asi establec,dos se tondrn corlo derechos, 
facultades, obligaciones y fg,c$cnes de ésta, salvo disposición expresa en cont'aiio del 
presenle Decreto-Ley. 

De Igual forme, toda referencia al Director Ejecutivo de la Comisión Bancada Naoonsl 
en leyes, decreto, y demás disposiciones. as¡ como en contratos, convenios o acuerdos 
minores al presente Decreto-Ley, se entenderá hecha respecto del Superlolendente, y 
lo* facultada, obligaciones y tunotones de aquél nl establecidas se tendrán como 
£acuftades, obligaciones y funciones de éste basta santo la Junio Directiva decida otra 
cø?t 

ARTICULO 165, VALIDEZ DE LOS ACUERDOS BANCARIOS 5* reconoce la validez 
de los acuerdos bancarios dretados por la Comisión Bancaria Nacional a la fecha de 
entíada en ingencia de este Decreto-Ley, en lo que no conlradigan su loba y espíritu. 

ARTICULO 166. ENTRADA EN VIGENCIA. Este Decreto-Ley entrara en vigencia Ves 
(3) meses después de su promulgación. 

COMUNÍQUESE Y PUBLÍQUESE 

Dado en Al chádad de P~Má a loe vtn*Inus (26) dle. del ITIIS ~obrera di mil novecientos n,v.rns y 0C1',O 
(IØU). 

?ffStø flREZ BALLADARES 
PresldwI. de la República 

MAPflN toppiJoS 
Minino de Gotiemo y Jusucla al 

RICARbO ALBERtO ARIAS 
Ministro do Re4aclo.,es Eit.rloqn 

NOROERTA TEJADA CANO 
Ministro deHacu.md y Tesoro, al. 

HEOtON PEÑAbA 
MinIno de Edutadón, .1. 

LUIS E. BLANCO 
lunhsfróde Obra Públicas 
AJDA LIBIA M. DE RIVERA 

Ministro de Salud 
MITCHELL COEPJS 

Ministro de Trabajo y Desarrollo Laboral 

LAURA FLORES 
Minlairo de Comercio e lndtmtrLsa, al. 
FRANCISCO SANCHEZ CARDEIJAS 

Ministro de Vivienda 
CARLOS A. SQUSA-LEÑNOX U. 

MISst,o de Desarrollo Aropeauano 
GUILLERMO O. CHAflaANJR. 

MInistro da PlanificaciÑi 
y Política Ecouón,lca 

JORGE EDUARDO RITTER 
Ministro para Asuntos del Canal 

LEONOT CALDERON A, 
MInIstro do la Juventud, la Mujer, la 

NIñez y la Familia 

OLMEDO DAVID MIRAPeAJR. 
Mmm, de la PresiS.icl. y Secretario 

Gaeral del Conselo de efllnete 
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ANEXO No.4 

Folletos de Diferentes Productos Ofrecidos por 
Panabank 



11 DE SU FUTURO 
CON LOS SERVICIOS 
Y PRODUCTOS DE 

p 
.1 

PANABANK 
1 -t 

CASA MATRIZ 

263-9266 

a. I7YCLH 

264-0881 

MARBELlA 

213-0576 

PLAZA CAROLINA 

233-5037 

ELDORADO 

236-5025 

RIO ABAJO 

244-3712 

LA CHORRERA 

253-435 

ZONA LIBRE 

447-3089 

SANTIAGO 

998-3154 

CHITRE 

996-1438 

DAVID 

775-i98s 



La introducción de nuevos productos y 

servicios que nos hacen avanzar al ritmo del 

futuro y  con un paso siempre al desarrollo, 

nos han favorecido en la atención de las 

necesidades de nuestros clientes que han 

puesto en Panabank toda su confianza. 

• Cuentas de Ahorro. 

• Cuentas Corrientes. 

• Cuentas en ci exterior. 

• Cuentas cifradas. 

• Depósitos a Plazo Fijo. 

• Panapius. 

• Panabank de Lujo. 

• Panafund. 

• Fideicomiso. 

• Giros y  transferencias. 

• Cheques de Viajeros. 

• Cajillas de seguridad. 

• Préstamos Personales. 

• Préstamos de autos. 

• Préstamos Hipotecarios residenciales.  

• Cartas de crédito de importación y 

exportación. 

• Cobranzas documentarias. 

• Refinancjamiento de cartas de crédito. 

• Financiamiento contra activos. 

• Financiamiento contra flujos de fondos 

o activos comerciales. 

• Créditos rotativos en general. 

• Fondo de cesantía. 

• Factoring. 

• Leasing. 

• Compra y venta de instrumentos de renta 

fija. 

• Finanzas corporativas y consultorfas 

Financieras. 

• Estructuración de emisiones de valores y 

ofertas públicas. 

• Agentes de pago y transferencias. 

• Suscripción de emisiones. 

• Participación de deuda de mercados 

emergentes. 

• Préstamos Prendarios. 	 Contacte a nuestros Gerentes de Sucursales u 

• Tarjeta de crédito Visa Panabank 	 Oficiales para establecer la 	mejor 

y American Express. 	 combinación de productos que satisfagan sus 

• Tarjetas de Débito Clave. 	 necesidades. 



CASA W%TRIZ 

263.9266 

CL I7YCL. II 

262-0881 

MARBELLA 

213-0576 

PLAIA CAROLINA 

233-5037  

EL DORADO 

236-5025 

RIO ABAJO 

224-3712 

LA CHORRERA 

253-4435 

ZONA LIBRE 

447-3089 

SANTIAGO 

998-3154 

CHITRE 

996-1438 

DAVID 

775-3988 

     

  

IP 

  

     



Nuestros servicios de Banca Corporativa y 

de Inversión están dirigidos a atender un 

importante grupo de clientes interesados 

en obtener rentabilidad de su patrimonio, 

está enfocada al sector empresarial con el 

propósito de promover la industria, el 

empleo y  la expansión económica de 

Panamá. 

Cartas de crédito de 

importación y exportación. 

Cobranzas documentarias. 

Refinanciamienro de cartas de crédito. 

Financiamiento contra activos. 

Financiamiento contra flujos de 

fondos o activos comerciales. 

• Crédito rotativo en general. 

• Fondos de cesantía. 

Factor i ng. 

Leasing 

• Compra Iv venta de instrumentos de 

renta fija. 

• Finanzas corporativas y 

consultarías Financieras. 

• Estructuración de emisiones de 

valores y  ofertas públicas. 

• Agentes de pago y transferencias. 

• Suscripción de emisiones. 

• Participación de deuda de 

mercados emergentes. 
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p 
.1• 

u, 
•p4p441BAN k PANABANK 

 

1 

 

CASA MATRIZ 

263-9266 

CL. 17 Y CL. II 

262-0881 

MARBELLA 

213-0576 

PLAZA CAROLINA 

233-5037 

El DORADO 

236.5025 

RIO ABAJO 

224•3712 

LA CHORRERA 

253.4435 

ZONA LIBRE 

447-3089- 

SANTIAGO 

47-30W

SANTIAGO 

998.3154. 

J€IIITRE 
$. 1438 

DAVID,  

775flSS 

PANAFUN-0 

Le abrirá la seguridad 
de un mejor mañana 



Panabank hace realidad sus sueños gracias a 

Panafi.ind un producto innovador que 'e 

garantiza un mejor futuro para usted y coda 

su familia. 

Panafund, el fondo de inversión a mediano 

plazo le ayudará a: 

• La educación superior de sus hilos. 

• Viajes que siempre ha soñado. 

• Abono inicial de su casa.  

• La ganancia de intereses no están 

gravados con el impuesto sobre la renta. 

• Le permite designar herederos en caso de 

mu ene - 

• Le garantiza suma Lonfiabilidad, 

• Le permite utilizarlo como garantía de 

préstamos. 

Ejemplos 

1. Aporte Inicial sin Abonos Mensuales 

Aporte Inicial 
	

Abono Mensual 	Recibe 

5/. 3355.70 
	

0.00 	8/. 5,000 00 
Panafund le permite ahorrar sin darse cuenta, 

recibiendo a la vez un rendimiento muy 

superior a la tasa máxima permitida por la 

ley en cuentas de ahorro. 

Panafund le ofrece planes flexibles para su 

comodidad a plazos de 3 y 5 años. 

1. Con aporte inicial sin abonos mensuales. 

2. Con aporre inicial con abonos mensuales. 

3. Sin aporre inicial con abonos mensuajes. 

• Le permite cancelaciones anticipadas con 

devolución de capital e intereses a las 

tasas que generan ]as cuentas de ahorro 

corriente, en ese momerilo. 

2. Con Aporte Inicial con Abonos Mensuales 

	

Aporte Inicial 	Abono Menua! 	Recibe 

	

5/.1,000.00 	B/. 	13.75 	8/. 2,500 00 

3. Sin Aporte Inicial con Abonos Mensuales 

	

Aporte uncial 	Abono Mensual 	Recibe 
5/.ftOO 	B/. 40.84 	8/. 3,000.00 

1, Aporte Inicial sin Abonos Mensuales 

	

Apene Inicial 
	

Abono Mensual 
	

Recibe 

	

8í 3355.70 
	

B/. 0.01) 
	

B/. 426174 

2. Con Aporte Inicial con Abonos Mensuales 

	

Aporte mida] 	Abono Mensual 	Recibe 

	

B(. 200.00 	 B/. 43.59 
	

B/, 2018,52 

3. Sin Aporte Inicia! con Abonos Mensuales 

	

Aporte Inicial 	Abono Mensual 	Recibe 

3/. 0.00 	8/. 13613 
	

B/, 5510.54 



VISA PANABA1vK 
Te 2ermite  escoger tus pasajes 

en ¡arias aerolíneas, 

PANABANK 



Can Visa Panabank 
puedes obten e r. 

• Millas con el uso de las rancias 
CÍAY GOLO 

ParabarK 

• Cada$1OO=1 niilla* 

• MHas por adeanros de efectivo ________ a través 

de cajeros automaucos 

• Cupos con mayor [acikdad 

• Más ¿sponbikdad de vueLos 4. a importntcs 

desUnes en Estados Unidos, Méxco, Coornbia, 

el Caribe ya ciudades de Euiopa 

• Boeo aéreos paiau o para quieu solicites 

• Pata ms in(o[mación!t  Lárnanos a! 

Centro de Ta.jeias 263-9266 en. 279 

CASA MATRIZ 
263-9266 

CL. 17 Y CL. fi 
262-0881 

ZONA LIBRE 
447-3089 

LA CHORRERA 
253-4435 

MARBELLA 
213-0576 

PLAZA CAROLINA 
233-5037 

SANTIAGO 
998-3154 

Ci -  IITRE 
996-1438 

DAVID 
EL DORADO 	775-3988 
236-5025 

RIO ABAJO 
224-3721 



Préstamos Hipotecarios 

Con PANABANK 
lo hicimos 
Con más ventajas y con la seguridad de que realmente 

ai10 más de lo que pensaba 

Por eso, si es con Panabank, tú también 

puedes hacerlo: 

• Hasta 30 años de plazo 

• Hasta 95% de Financiamiento 

• 9% de interés 

• .Aprobación inmediata de Tarjeta Visa 

f'anabank 

• Atención especializada 

• Exoneración de comisión de cierre. 

• Gratis el primer año de Seguro 

de incendio. 

p  
PANABANK 



Danos la oportunidad de cotizarte... 

Monta 	  

Tasa: 	  

Mensualidad: 	  

Gastoslegales: 	  

Fecha, 	  

Si tienes alguna duda, contáctanos en 

cualquiera de nuestras sucursales. 

Préstamos Hipotecarios 

Con PANABAIIK 
lo hicimos 

CASA MATRIZ ZONA LIBRE 
263-9266 	447-3089 

CL. 11 Y CL. H 
262-0881 

MARBELLA 
213-0576 

PLAZA CAROLINA 
233-5037 

EL DORADO 
236-5025 

LA CHORRERA 
253-4435 

SANTIAGO 
998-3154 

C 	ITRE 
996-1438 

DAVID 
775-3988 

R 1 ABAJO 
224-3721 PANABANK 



desde su computadora. 

IP 

CASA W4TR17 

263.9266 

el. I7Y CL. H 

262.0881 

MARBELLA 

113-0576 

PLAZA CAROLINA 

233-5037 

EL DORADO 

256.5025 

RIO ABAJO 

224-3712 

Li CHORRERA 

153.4435 

ZONA UBRE 

W-3089 

SANTIAGO 

998-3154 

CIIITRE 

996.1438 

DAV ID 

775-3988 

PMUhSN* 

EU 	SERVICIO 
PANABANK TECNOLOGICO 
birec 	BANCARIO 

MAS COMPLETO 

PANARANK 

la nieva era en banca 



Todo esto le aborra tiempo, le da 

seguridad y le permfte real zar todas 

estas 	transacc iones 
	

desde su 

comp uta dora 

Ysatajas de¡ SsrvIcIs 

PANABANE MiRlo 

• Los pagos se obtienen de forma 

rápida y conveniente, reduciendo 

la morosidad, pues os mismos 

son recibidos d rectarriente 

Concentración de fondos y mejor 

iuJo de efectivo Además le 

permite ofrecer un servicio más 

rápido, eficiente y seguro 

aumentando eF valor de su 

empresa 

Reduce Jos gastos admnistrativcs 

y operativos, al no utilizar cheques, 

permit!éndole ahorro de tiempo 

y dinero 

• Elimina la posibilidad de robo, 

falsificación y perdida de cheques, 

gardnti zdndole seguridad en 

sus transacciones diarias 
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ANEXO No.5 

Folletos de Fondos Mutuos Ofrecidos por Wall Street 
Securities 



DE INVERTIR 

'S DE :NvERSION 

   

 

1 da Riesgos: os Fondos nveden en ul variedad de 
e manera que su desempeño no depende solamente de 
de unas pocas irversi once . 

WALL STREET 

rtni.1c.cs ie ;rr:o 	 esyes II: Puesto que loo as 
le los 'arde, pan cipan activamente en ros mercados de 
idos están er me;or posiciár de inverti sor efectividad, 
ccesas a instrumentos nuevos 1 poco acce sibles. Je 
Dna que invierta por su cuenta 

de lnvers!on es: Las irversiones de los Fordos son 
asesores profesionales con experiercia probada en los 

valores. Estos asesores se dad eso tiempo completo a 
lprovec.nar para beneficio del fondo, oportLnidades 
1 dichos mercados. Ellos cuertai con sS recursos y 

para dingir activamente a cartera de inversiones del 
.sesoran y cara,  el propósito dual de maximizar 
minimizar riesgos. 

indo jna persona ha nvertido en ir fondo abierto 
ir su inversión en el no tiene que sahr a! mercado 
jo comprador; sino solamente debe so:isitar al fondo a 
jLcha inversión di valor dei mercado en ese momento 

ApaJl2do ,,,e 6-809 EJ oo(aae Panarl. 
epJbie2 de Panan 

T 	111111.j577 Fa: 1.1111 1 . 
e-mai[ w lst4. s!ret -seç .com 

L INVERSIONISTA DEL 
:I,(Eo INCOME FUND 

  

 

Obtener un frujo estable de :gresos en 
efectvo invirtiendo diversificadamerte en 
nstrumontoo financieros panameos de al-
a calidad. 

Busca un rendimiento superior al do depó-
sitos bancados 

Prndpai mente, dividendos trimstra!as er 
efectivo. Considera ia apreciación del capi-
tal como algo secundano. 

Panea invertir a mediano plazo (al menos 
dos (2) aFos, aur que desea tener la posi-
Ii dad de retirar su inversión artos. 

Está dispuesto a aceptar una variabilidad 
moderada en el valor de su capital. 



ed ¡flCOtpg 

arSntcc 	15•deeneçode 1997 

Abierto. olf-shore 

Ingresos eslat4e6 en efectivo, 
buscando la preeniacia' 
del capital invertido 

'darlo: 	Apreciación del capal Invetdo 

nmnes 
	

Cartera dÑerscada de nsuurneflcs 
panameños de renta fija 

rumento: 
	

lnteranienca's Fundí Urnite4 saciedad 
~SINO c110 compañia madre de 
una farnia de fondos de inversión 
(cada uno de las cuales es 
un "Subfdo 

umento: 	Acciones Preferidas Seno e 
de hteramencas Fund Urnited 

Irkw,ierito Euroolear 

rato: 
	

WaII Street Secunties, S.A. 

rsiones: 	Wall Sheet Secuntre Trading Inc. 

flegisfrad 
unsfiemance  

Coults tflabamas) Lnted 

W Fondo 
Administradora de FoodosAahva, S  
(substiia de W&l Sbeet SecLmttes) 

Wall Sfreet international 
eaokandtwstLjnited 

KPMG (O*iarnas) 

Bahamas 

CARTERA DE INVERSIONES 
DEL PANAMÁ FIXED INCOME FUND 

Ob1elivcs de Inversióo: Pnmaoo- generación de nQresos estables en 
elecjlyq, mediante el pago de ddeÑos #investraiS, a inverslordstas 
consistente con la pJesetyacn del cenital InvertjdQ y la liquidez. 
Secta - apeciacn del capital mveido 

Estrategia de Inversión ¡~(en msbumentos panameños de renta 
rqa. 

Tipos de Inversiones: 11 Bonos y otras rnbumentos de renta fijo de 
compaiiias panwrieas, 2) Bonos y otras obligaciones del gobierno de 
Panamá. 3) Instrumentos hipotecanos panameños; 41 Depósitos a 
plazo fjio de barros panameños; y  5) tea de deuda eslri,,turados 
panameños. 

Pnncrpales ParÑnetros de Invasión: 1) calidad de credo del emisor, 
2) rendimiento. 3) plazo y 4) diversificacn de nesgo 

Principales Restricciones de Inversión: No nt del 10% de los 
activos del Fondo pueden ser nvwtidos en un so emisor privado 

Valor Neto de Activos (INA). En una fecha determinada es el 
resultado de calcular el valor de mercado de los activas que 
cononen el subfaodo y restarle el valor de suss pasivos, costos y 
cornslones ircwridas y dividendos dedicados, pero no pagados. 

Valor Neto de Activos por Acción (INA par Aoclóst el una fecha 
deteTrrnada, es el resultado de óvdi( el W4A del subiondo porel 
número de Acciones Pretendas de la Serte correspondiente al 
subfdo que estén emdas y en cculaaón en la misma fecha 

Comisione,: 1) Comisión de Gesón - 0.15% p.a del VM.. 
2) Ccrnisi&i de Asesorla Financiera - 080% pa. del YNA.. 
3) Comisión de sbibución -011%. 4) Conisión do Adrmilsfraaóo - 
Ui 3% pa. del HM. EIVNAMrAwsffivlwmMWWwbsmwMdos 
a inversionistas Mii netos de estas cawsIones. 

Ola do Valuación: El dia quince (15) de cada me,, o, cuando dicho da 
no sea ui día hWl, el día hábil inmeditúmentar antenor, 

FORMA DE INVERTIR EN EL 
PANAMA FIXED INCOME FUND 

Inversión lniciaI Mínha US$1 0,0 (diez rrÑ dólares) 

Comisión de Colocación: Ninguna 

Comisión de Redención: Vano según el hompo frauscu 
que se realizó la inversión en cada acción del Fondo a redkr 

Tiempo Transcurfido 	 Comisión 

MenosdeIao 	 2% 

iaho- Morros de, 2años 	 1% 

2o más años 	 Ninguna  

fledenaón: Cada inversionista podrá solicitar la iden 
inversión en el Fondo en is La de Valuación, al VM 
crespaiente a dicha fecha. Las órdenes de reden 
aceptadas hasta el día veinta (30) del mes pwo al Ola dE 
en que será ejecutada b redención Las órdenes de 
recibidas despSs del día Veinte (30) del mes ser&n ejeoJ 
Día de Vakiacióo del mes sigisente. Los pagos por Ser 
remitidos en un plazo de cinco (5) días hables d.s 
redención. Gastos administrativos, tales como comi 
fransferencu serán deducidos del producto de la redenció 

Este Molo no conn.. 'a M. U venta del Panama Pis lnco. 
c.Sqset dsson de nvnon a úaaetasa so&e co IwTurs y 
PFIF di Msana , 	os acto de ktws Fund ijmS y 
am.,Ic a adsoao, al eso.Ml de datos dow,,aflos y  ol Mexo al P 

Suolem.silcç B. documeutos colSi dopoSs w, ia 0. R.isftad 
W oflo.., de Adminfladojo de Fondos ~N SA y Vial SUeet & 
Mogw'o do las aqru qja sesensçwoos $ PRF Mviiz1 S 
reabrun'nvqn'cnan' qu.sij liw*Son si mv4aan s*eun neso.c 

ida: Cots (Bahamas) Liroted 
PO. BoxN-77$8 
Nassau, Bahamas 

Inversiones Postenares: Al menos US$1 ,0 (mil dólares) cada vez 

 

 

Tenencia Mínima 	U8$1 0,0 (diez mil dólares) en todo 
momento. 

1 NT E R  11£ R  ( 

  



NVERTIR 
E INVERSION 

Riesgos: Los fondos invierten en un variedad de 
lanera que su desefitoeño no o epende so amente 
e unas pocas inversiones 

nidadee de Inversión: Pu esto que los asesores 
a tondos narticipan acuvamente en los mercados ce 
están en per posición de invertir con efectividad 

o ainstnuroentos nuevos o poco accesibles, nue 
lue invierta por su cuenta. 

(le 1  rivc-rsio ',os Las inversiones de los k ndes son 
seres p'ofesionaies con experiencia probada en los 
es Estos asesores so dedican tiempo comploto a 
echar. para oeneticio del fondo. oportunidades 

•hos mercados Ellos cuentan con los recursos y 
cirigi' activamente La cartera de inversiones del 

,ran y  Lograr el propósito dual de maximizar 
imizar riesgos. 

una persona ha invertido en un lonco abierto y 
Inversión en efectivo, no tiene que salir al mercado 
troprador, s'no s&amente debe solicitar a. !.,ni. la 
1 nvers;ór al valor del mercado en ese momento. 

VERSIONSTA 
BALANCED FUND 

Lograr que su capital crezca invidiendo di-
vers,ficadaroe nte en val oves panameños de 
alta calidad. 

Busco un rendimiento superior al de dado - 

silos bancarios 

11 	Prir.cipal mente, apreciación del cap!tal in- 
vertido. Cor.sidera el rgeso er ofer.t,vo 
por divicendos como ao secunda'io. 

1. 	Pianea invertir a mediano plazo :: a; menos 
dos ':2:: años 1. aunque deseo tenerla posi-
bilidad ce retirar su ir.versión ar.tes. 

Está cispuesto a acent ar un a vaiabUidad 
mxeada en el vaior de su capital. 

WALL ISTREET 
PaflEc Postal €6O5 El Ccç.do 7r8r 

RpúhiHa d PsiatÑ 
Tsi: 1.1111 el' FX  1527) 217.4100 



alancq4d 
nzamie.ito: 

liarlo: 

undario: 

wefl'ones 

istwmento: 

26 deio de 1995 

Abierto, off-shoie 

Apreciación de captar 

Ingresos conielites en efectivo 

Calera diversificada de valores 
pananeños (patoJIarmente 
acciones) con potencial de ~WCU 

Interamenoas Fiud Umed socIed 
je sirve como orcañía mase de 
a laSa defonts de mversián 

(cada 110 de los cuales es 
un «Suinflondoj  

stimento 	Acciones Pr&ei1s Seno A de 
lnteramenca's Fund Lirified 

%l Instrumenlo: E~ ea, 

Fondo: 	Wal Süset Sectnes. S.A. 

versiones: 	Wall Sfreot Sectfles Tradmg lrt 

r, Regisfrador 
Tmnsfe reo ca 

CouIts (Baham) Lnrted 

wdelFondo 
dmiIsuadora de Fondos kW SA. 

(soWana cla Wali Si~ Secunti 

Ibe Chasi Manhattan BaT*. N A 
Coutts Bahamas) Uniled 

KPMG &homuj  

Bahanas 

Coutts (Bahamas) Lirrted 
P.O. eox N-7786 
Nasa Bawnas ITER bR 

CARTERA DE INVERSIONES 
DEL PANAMA BALANCEO FUND 

Otjevos de Inversión: Pnrnano - aoreaación del esoltal KlveTtdo  
Secundario - generación de ingresos en electivo, rnedSite el pago de 
dMdendos u ohas fifinfibucomes a bs inversiorwslas 

Estrategia de Inversión: Invertir en valores panameños corporativos y 
gubemameatales 

 
que sean negociables local e intemacionalmente 

Tipos de Invesbnes: incluyen 1) Acciones de conpamm pana• 
moñas, 2) Bonos y oros instrumentos de renla fija de compañías 
panameñas; y  3) Bonos y olras obbgaciones del gobierno de Panamá 

Priácipales P&moibos de lnveni&r 1) cidad del emisu, 2) rondi-
rrntoy 3) liiidez. 

Principales Resilicciones de Inversión: 1) No más deI 10% de los 
activos del Fondo pueden ser .wertdos eii un solo emisor rxwado 
2) No más 20% de los activos del Fondo p.joden ser inve.lidos en 
nsftnntos de gobierno que estén atrasados en sus pagos 

Valor Nelo de Acflvos (MA). En una fecha determinada, es el 
resultado de calcular el valor de mercado de los activos que 
componen el subIendo y restaile el valor de sus paswos, costos y 
comisiones incluIdos y óvidendas declarados, pero no pagados 

Valor Neto de Activos por Acción (VI4A por Acción): En una fecha 
detesm.iada, es el resultado de divida el YNA del sublon& por el 
neumero de Acciones Preferidas de la Serle correspondiente al 
sublbndo que estén emibdes y en circulación en la misma fecha. 

Comisiones: 1) Comisión de Gestión - 1.00% p.a del VNA. 
25 Corrosión de Asesoría Financiera - 075% pa del WA., 3)  Comisión 
de Adrrwntación - 018% p.a del VNA El VNA por Acción y los 
rendwrentos reoortSos a inversnisIas son M. de esta consiorles  

Día de Vajoación: El día vejite (20) de cada mas o, cuando dicho día 
no sea un día hábil, el cia hábil imnedialNnente antenor. 

FORMA DE INVERTIR 
EN EL PANAMA BALANCEO FUND 

InvereSi tiiiel Miiiima 	US$10000 ódunI dólares) 
(excluyendo la corrisión inician 

Inversiones Posteibres: 	Al menos US$1, 	(mil dólares) 
cada vet 

Tenencia Mnima: 	US$100 (óez nl dóres) 
en todo momei- c 

Comisión de Colocación: Vatia segt el monto a inven  
dera el momento de irwe.tr 

	

Monto a Invertir    Coi 

US$10,000-US$99.9$9  

US$1000 - US$249999  

US$2500 - en adelante  

Este cuadro está sujeto a rncdcación en wakI1etrnoÉ11 

Comisión de Redenciórt Ninguno 

Redención Cada inversionista po&á soicuar la red 
inversión en el Fondo en un Día de Vakjaolón, al IR'! 
correspoTIente a dicha fecha Las órdenes de r& 
aceptados hasta el pnmer cita del mies corresponde. 
Valuación en que será ejecutada la redención La 
redención redhdas después del pnnler día del mes ser 
en el ka de Valuación del mes siguiente Los pagos i 
serán remitidos en un Øazo de cinco (5) cias hábiles 
redención 	Cesios administrativos, tales corno cc 
frans1eircies, serán deducidos del pro.tto de la reden' 

Ee*e tceto no corIpto* oqsls de vtÑ dS Panue Bzad Ftmd 
dsc.Ón de ça o 	obre iOs *nlos y owciedsbv. 

al d Prc.peclo de Inhe,a.erca 	LM*d 	mpec 
fta&cca, al ipñoi t dldI doa.uecs. y el Mero si ?o.oectG y 
Estos Sctmie.ilos esiM ónbles 	s olkm eçsfta. dd Fcn 
Adiniwadora de FOIIflS iltbv. yWi 81JE! Sesuilbes. SA N'ngu 
que iresii SNC pOs al P ga11a El çwlIneJdo que pileta ret 
que su mvan 5* naJfl*a&s sobIb M iud esçaflo 



-cequ 
fragmento- 	9 deseptientre 1997 

do: 	 Abie,to, off-shc,e 

nano: 	ApruciWán de capital 

undano: 	Ingresos Comentes 

Iversiones 	Cádera d~fficada de acciones de 
çinnqq b M. calidad 
pIxIcípmento de Estados Unidos. 

istrumento: 	1terarnencas Fund Lint04 sociedad 
que sine Cono canpaNa madre de 
u 	familia de fondos de iwersión 
(cada uno de los cuales es 
un "Subfondo 

Inimento: 	Acctones Prefende3 Seno D 
de Interamencas Fur Umited 

el Instumito Eoroclear 

ondo. 	Wal Stmet Sec,jnts SA. 

ersíón: 	Wall Street Socls,beG Trsng lric 

Registrador 
ansi ele ncla 

Coolls (Bahamas) Lnted 

del Fondo 
Aáninjsbadora de FOOdDS Acta, SA 
(suSidiana de Wall Sueet SecisIties) 

Wall Street Intemaenal 
Bank andTnmt Lrnted 

KPMG (Bahnas) 

Batanas 

ada: 
PO. Box N-778B 
Nassau, Bahamas 

Comisión de C&ocac,& Nmgt.ia 

Comisión de Redermi6ne Varía según el tiempo tonE 
que se realizó la nversión en cada acción del Fondo a ro 

impo Treoscunido 
Menos de 1 ano 

 

Comi& 

3% 

 

l año -Menosde2años 	 2% 
2 años  -Menosdesañoe 

3o mas años  

Rodenci& Cada nvars,c&ta podrá sciicilw la red 
inversión en & Fondo en m Día de Valuación al VN 
correspondiente a ddia fecha. Las órdenes de re 
aceptadas tres 3) días hábiles praio al Día de Valuaciói 
ecutSa la redención Las órde.,es de redención recib 
de este plazo de fres (3) días hábiles prio al Día 
solicilado serán ejeculades en el Dil de Valuacn SN 
pagcc por redención serán rstfldos en ir' plazo de 
hábes después de la ederinción. Gastos aflistrabv 
comisiones de fransferencas, serán ~,,bs del pn 
redención 

Esie ti ene nocosl4y.una wtad.vs.la  dii elp€FndcE 
deón do lw,on o Ifl.PWeO coste os .mnss y wacies iios 

ne e el Psosucia de iMeçaiiiis Fimd Ints y 	SPE$1c 
bnjco, l ~ ds dcrcs docwnwilcs y al M. S P,upedo y Estos doamiantos eslin án.W. e U 011ana R,~ dii Fú, 

mn*adove do Fondos Acva, 5  y Wal Steel Sccote a & 
agw, lii que p(eiia —C.s al ECU gnt., el endiwito que 

1 Y TER A ij  BR 1 C 

1% 

Ninguna 

CARTERA DE INVERSIONES 
DEL BLUE-CHIP EQUITY FUND 

Obetjvos de Inversión: Pnrnario - aeciai del cárshá  n 
Seoijndano -ocaslonafrnente el fondo podrá generar ,  algún ing.eso en 
efectivo mediante la datimución de dRdendos a inversionistas. 

Estrategia de Inversión, lnveflu en instrumentos de pwtimorwo do 
compañías de afta calidad de Estados Unidos repmsentadas en el 
ínce bwábl Stsiidard & Poaes 500 (SaP 500). 

Tipos de lnvers.000s. lnciwen 1) las freinta 	acciones que 
0rpa1en el índice bursátil Dow Janes lndustnal Average, 2) otras 
accin,es representadas en el SSE 500 3) accnes de colrpañí 
luera de Estad Unidos con Potencial de ap~ión  

Pnncipales Reshicciones de Invasión: 1) Nio ns del 10% de los 
activos del Fondo pisden sor mveftdos en un sdo enser pnvadó 
2) No más del 25% de 105 actvos del Fondo puedan ser mveffidos en 
una salarndma 3)NO Más del l0%de los acvos del Fcsidopu 
W invertidos en instoimentos ro-estadounidenses o no Ipresentados 
en el S&P 5 00. 

Valar Noto do Activos (VM): En una lecha determinada. es  & 
restado de calcula, Si valor  de mercado de los activos que 
carnponen el subfando y restale el valor de sus pasan costos y 
conseernn incurndos y diqdondos decb,ados, pero no pagadas 

Valor Neto de Activos por Aooión (ftIA por Acción): En una fecha 
determinada, es el resultado de dividir & VM del subiendo por el 
número de Mcia.ies Pretendas de la Sene correspondiente al 
subfaodo que estén emitidos y en wculación en la misma fecha. 

Carrøsiones: 1) Comisión de Maneo - 0.50% pa. del VNfr 
2) Cartón de Asesoría Fmanciara - 100% pa. del VNA 
3) Canitsióo de Aá,ujnistración - 0.13% pa del NAV El VM por 
Açoáo y los rendrnieatos recortados a inverao,vstas son netos de 
estas cortiomq. 

Día de Valuación: El esa martes de cada semana o, cuando alguno de 
dichos días no sea ir' dta hábil, €4 día hábil rnmediala,nente antenor, 

FORMA DE INVERTIR 
EN EL BLUE-CHIP EOUITY FUND 

Inversión Inicial Mijilma: US$10000 (diez rnd dólares) 

Inversiones Postenors: Al menos US$1000 (mil dóbres) cada vez. 

Tener. Mlnima 	US$10000 (diez mil dólares) en todo no- 
mento. 



DE INVERTIR 

S DE INVERSION 

IR 	Los Fondos ii, t,,,  en •jn v,,,.dad de 

e manera que su desempeño no deper.de  solamente de 

le unas pocas nversOneS. 

.1 	 Puesto que os asesores 

los fondos participar. activamerte en los mercados de 

.dos estar en meo posición de ir.vertir con electividad, 

:ceso a ir.strumentos nuevos o poco accesibles. que 

na qUe inveda por Ej cuenta. 

ces Las irversiones de los 'andes son 

asesores proresionales con experiencia probada en los 

'ajores. Estos asesores se dedican tiempo completo a 

p rovchar, para berelic o del fondo oportni dades 

dichos mercados. Fi los cuentan con los 	..ndos  y 

para dirigir activamente la cartera de inversiones del 

sesoran y  loqrr el propósito dual de rnaximizar 

minimiza,  riesgos. 

ido una persona ha invertido en un fondo abierto y 

su inversión en e'ectjvo, ro tiene que salir al mercado 

o comorado'; sino solamente debe solicitar al rondo la 

icha inversión al vale ,  de mercado en ese momento. 

L INVERSIONISTA 

CHIP EQU]TY FUND 

Logra,  que su capita crezca invirtiendo di-

vera ficadamente en acciones de alta caii-

dad , principalmente de Estados Unidos. 

sperado: Busca un rendimiento suochor al de cepó-

sitos bancarios. 

Iim'onto: 	Pr ncioalmente. apreciación del capital in- 

vendo. Considera el ingreso en efectivo 

por •dividendos como a go secundario. 

Planea invertir a mediano plazo (al menos 

tres (3) ajas), aunque desea tener la posibi - 

¡¡dad de retirar su inversión antes. 

Riesgu: 	Está d.spueslo a aceptar la voiatilidad que 

caracterza a los mercados accionarios de 

Estados Unidos. 

1 
WTILL STREET 

..,su 5-8c El Dor3dc 	aro 
Reja de Piiar 

Te: 5OT) 22t-45?7 Faz: ño 227.410 

e- 	al¡ wl st#Q,aF sre SI. S& .cOrn 



y.el4fld 
aniiento: 

O: 

ano 

jodano; 

lea i o no s 

11 de~ l997 (ver nota) 

ASno, off-sIre 

Im presos, t,wiiestrales en efectivo 

Apreciación d& capital inverdo 

Cflia dw9øcoda de insfrtunenlos 
de deuda del ~01~ Gccidental, 
en pedicular, bonos de gobenios y 
coaipañias lnoaniencanos 

bumento 	Interamericas Fund Ljrnited, siedad 
que sidrar  001110 cofrpañía mate de 
una teiTlIia de (cridas de inverlón 
(cada lo de los cuales es 

1 Siibfondo) 

rumento: 	Acciones preferidas Sana E 
de Inleramences Fund 'jmited 

it instrumenlo. Ewoclear 

indo: 	WaM Street Secine 5 A. 

irsión: 	Wai Streel Secunbes Trasig inc. 

Registrado, 
aji steren c la 

Coutts (Bahamas) Lknited 

M Fondo 

Admnstradora de Falos Activa, 5k 
(subtichara WaN Street Seountiez) 

Wall Street InteniionS 
BankendTrustLjmited 

MG (B*ns) 

Bahamas 

CARTERA DE INVERSIONES DEL HIGH VIELO FUND  

Ctjetivos de tnversión: Pnmano - generación de jnaresos en etectwo  
mediante si pego de dividendos uimestraies a inversionistas. 
Sundano apreciación del capital Arartido 

Estrategia de Inversión: Invertir en instrumentos de deuda del 
Hernisfeno Occidental, particularmente bonos de gobiernos y 
compaNas Iatmoamerioanos denominados en dólares de Estados 
Unidos y que Ñ negocian er, los mercados inleniacionale$ 

Políxa de Div,dendos 1) Dividendos Ordin.,os 6% pa. del precio 
ncial de US$1000 p acziUrpnl&~dinlo de marzo, lo de 
junio. 10 de sepbenibre y 10 de diciembre cada cual una 'Fecha de 
Pago de Dftqdendos. 2) DMdendos Extraordinarios' A opción 
exchisra de la Junta Directora oel tonao, paga~ 	en ulla Fecha de 
Pago de Divelencurí  

Tipos de Inverajones: Incluyen - 1) Bonos Globales, Eurobonos, 
Bonos Brady y otros instrumentos internacionales da gobiernos 
iatinoanencanos 2) Boros Globales, Eurobonos y otros rsV,jmentos 
ntema&nales de compañías lafinoamerrcaias. 

Prmapales Restncciones de Inversión: 1) No más del 10% de los 
activos del Fordo pueden ser inverbdos en un solo emisor privado 
2) No mis del 2591 de los activos del Fondo pueden ser invtdos en 
una sola indusvia 

Valor Neto de Activos frNA): En una fecha determinada, es al 
msukado de calcular el valor de mercado de los activos que 
corTonen & subfondo y restarle el valor de sus pasivos, castos y 
comisiones inajmdos y dividondos declarados pero no pagados 

Valor Neto de Activos por Acción MM por Acción): En una fecha 
determinada es el resultado de dividir el VNA del subfondo por el 
número de Acciones Pretendas de la Serie correspondíente al 
subf1do que estén emit1as yen 'calaaón en a misma lacha 

Comrones: 1) Comisión de Gestión - 050% pa  del VNA., 
2) Can1lsiondeAsesoñaFinsbolera-150%p.adsvN&avwpo 
Acción y los rendinhientos reportaMos a inversionistas son netos de 
estas cortwones. 

Día de Valuación: El día i~ de cala semana ylos los mano, 10 
de junio 10 de seplientre y 10 de dicientra, o, cuando alguno de 
dkhos días no sea m día 11áb4, el día há& inmediatamente anteilor 

FORMA DE INVERTIR EN EL HIGH YIELD FUND 

tnveién Inicial anima USS50,000 (cincuenta mil d6Ies) 

Tenencia Mjnima US$50000 (cincuenta m4 dólares) ej 
mornesito 

Comisión de Colocación: Ninguna 

Comisión d! Redencióit Varia según el Sto transo 
je se realiió la inversión en cada acción del Fondo a red 

TlampG Transcunido  

Menos de 1 año  

1 año - Menos de2años  

2 años - Menos de 3 años 

3o mes años 	 N*igt 

Redención: Cada inversionista podrá soicita, la rede 
inversión en el Fondo en un Día de Valuación, al WA 
coirespondente a dicha fecha Las órdenes de redención 
tadas tres (3) días hábiles previo al Día de Valuación en qul 
tada la redención. Las órdenes de redención recibidas 
este plazo de tea (3)  días hábiles previo al Ola de ValuacÑ 
serán ejetadas en el Die de Valuación sugiaente Lo 
redención serán reiniUdos en un plazo de tres (3) días háb 
de la redención Gastos admmisftatjvos, tales como co 
noferenoas. serán de&cos del producto de la redenci 

no conat4ie unu — Os fl d hgh 1ld Fw ftI9 Oalc 
mvnt., o n..p'elaci.n soto e 1'lwIos y cflctNis dS KYF dStIT 
Pvowe,I, O. h*wa,'snca% F.d tsMed y su sioO&Pn 'SSt 
de dlos dam.Mos y S Msa S Mipech yin &pI.iueuos 

oIc. IegssQ1a d ofldo y l &cn de M,cssbm 
Pc 	SA yWufl aved Seconsa 8k Nrçww de lbs egtts que pr%ta 
gnillza, r**ti.No qie puida rec un iflVlnsoÇiSt si que ww.io 
sse a, yqel íipeoto La red,, *lazaiiemo de Hff mas el, esldl 
a b Ifl de nflo de S Shet Equ Wcldmo C4lwMy Lmed WJSI 
pa.10 seflto rpe,nI. em"pI Sn ~b in 	 de ias 

de IMrIil y demas cnclerfl pvopdee «a «iMzn e ras o 
So .W5EICL ei9 Os IWIssede 997 

ada: Coutts eahamas) Ljrred 
P.O Box N-7799 
Nassau. Bahamas 

Inversiones Posteriores: 

  

 

menos US$5,0 (arico md dólares) 
cada vez. 

Çv TERAM  E R 1  

   



DE INVERTIR 

)S DE INVERSION 

   

de Riesgos Los fondos invierten en un variedad de 
Ja manera que su sesempeño ro depende solamente de 
de :J nas pocas inversia nes. 

Oil 	dad sue•.nvo si 	Pu esto que os asesores 
de los fondos participan activa mente en los mercasos de 
ndos están en mejor posición oe invertir con erec:ividad. 
LOceso a instnjmentos nuevos o poco accesibles, q:Je 

¡ona que nvjerta por su cuenta. 

si onal cc n e alones: Las inversiones se !os onoos son 
asesores profesionales con experiencia probada en los 

valores. Estos asesores se dedican tiempo ccnlpie:o a 
aprovecha', para beneficio del fundo, oportunidades 
n dichos mercaoos. El: os cuen:an con los recursos 

para dirigir, acrvamrte la cartera de •inversiones sol 
asesoan . ograr el p'opóslo cual de niaxinhizar 

y minimizar desgos. 

ando una persona ha invertido en un fondo abierto y 
tir 5:J inversán en efectivo, no tiene que salir al mercado 
un comprador: sino solamente cede so[cilar ai rondo la 
dicha inversión ai valor del mercaso en ese momento. 

%ILI STREET 
Aarado 7 sl ej 5 909 E Dorad z Paiarxá. 

Rep!bliC de Par.am 
aefl 2274sH Fax: :50r 227.41& 
-rn a i: acil St@xJ lx!e- xez.00n, 

EL INVERSIONISTA 

YEELD FUND 

   

lverslóri 	Obtener un'¡no de ingresos en efectivo in- 
virtiendo diversificedamen te en i ns:uinen-
tos de deuda iatinoaniehcanos. 

Esperado: Busca un rendimiento superior al de LepÓ 
sitos bancarios, l Panama íked income 
Fund u otros instrumentos fir.anciuros con-
se ni adores. 

naimiento: 	Principalmente, divi oendos tñ.mastraies en 
efectivo. En forma sec:Jrbdaria. apreciación 
de capital rnvertfto. 

version: 	Planea invertir a mediano pasola¡ menos 
res 3) años), aunque desea tener la pnsibi- 

lidad de relimar su inversión antes. 

Riesgo: 
	

Está dispuesto a aceptar la volatflidad que 
caractertza a los mercados internacionales 
y los ñesgos que representa invertir en ins- 
trumentos de paises enherger,tes. 
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ANEXO No.6 

Publicaciones de algunos Puestos de Bolsa de Bancos 
del Centro Bancario Panameño 
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ANEXO No.7 

Carta de Autorización para Utilizar el Nombre del Banco 
en el Trabajo 



laPANA BANK 
BANCO PANAMERICANO, S.A. 

Panamá, 8 de julio de 1999 

Señores 
Universidad de Panamá 
Ciudad 

Atención: CECOMINT 

Estimados Señores: 

Por este medio notificamos que hemos autorizado a la Lic. Kathya Carrasquilla de 
Diez, con cédula 8-334-256 a que utilice él nombre de nuestra institución y toda la 
información requerida para preparar su tesis de Maestría titulada "Estrategia de 
Mercadeo para la División de Banca Privada en el Banco Panamericano,S.A.. 
(PANABANK). 

Sin otro particular, me suscribo, 

Muy Atentamente, 

Banco Panamericano,5.A. (PANABANK) 

G stavo Eisenmann 
presidente Corporativo 

Calle 50 £dhflo Panabar* Apatlado 1828 Panamá IR- P Tel. 163-9266 Fax 269-1531 Telex 3113 Pnabank PO e4nS: poirnbank@p CCII, 


