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IntroducciónIntroducción

Mediante alianza estratégica entre FINCA-BANCENTRO-VISA
estamos ofreciendo a nuestros clientes de bancos comunales laestamos ofreciendo a nuestros clientes de bancos comunales la
opción de tener el desembolso de sus créditos en una tarjeta
prepago VISA, que tiene las mismas ventajas de acceso que una
tarjeta de crédito internacional, hasta el monto de su crédito.j ,



FinalidadFinalidad

Profundizar en la calidad del servicio de crédito que se ofrece aq
nuestros clientes de bancos comunales, con opciones de
seguridad, flexibilidad, conveniencia con el fin de lograr una mayor
lealtad y atraer nuevos clientes.



Características de la tarjetaCaracterísticas de la tarjetaCaracterísticas de la tarjetaCaracterísticas de la tarjeta

AceptaciónAceptación internacionalinternacional VISAVISA..ceptac óceptac ó te ac o ate ac o a SS
HastaHasta $$500500 diariosdiarios enen retirosretiros enen efectivoefectivo..
AccesoAcceso aa retirosretiros enen 350350 ATM,ATM, 2424 horas,horas, 365365 díasdías,, ,,
deldel aaññoo..
AccesoAcceso aa comprascompras enen puestospuestos dede ventaventa..
EstadosEstados dede saldossaldos enen ATMATM..
EstadosEstados dede cuentacuenta mensualesmensuales aa demandademanda deldel
clienteclienteclientecliente..
ServicioServicio dede ayudaayuda enen casocaso dede perdida,perdida, problemasproblemas
oo bloqueobloqueo deldel PINPINoo bloqueobloqueo deldel PINPIN..



• Cliente: María Elena Martínez Castillo

• Grupo: Deseo de Superación• Grupo: Deseo de Superación

• Dirección: Anexo Bo. San Sebastian del 
COSEP 1 c. este, 1 c norte, Managua

• Negocio: Matanza de cerdos y venta de• Negocio: Matanza de cerdos y venta de 
carne.

• Primer Préstamo: Año 2000 - $100

Ultimo Préstamo: Año 2008 $800• Ultimo Préstamo: Año 2008 - $800 

TESTIMONIO DE BENEFICIARIO DE TARJETA DE DESEMBOLSOTESTIMONIO DE BENEFICIARIO DE TARJETA DE DESEMBOLSO

• Tenia que invertir el dinero del préstamo en una sola transacción por que no 
tenia una cuenta bancaria para guardar el dinero. 

Ahora puedo hacer compras escalonadas a mi proveedor basadas en la• Ahora puedo hacer compras escalonadas a mi proveedor basadas en la 
demanda de carne de puerco.

• Me siento mas segura comprando con mi tarjeta que llevando efectivo.

• Puedo retirar dinero en cualquier cajero automático VISA (ATM) en la ciudad.



• Cliente: Marlene Mendez Lara

• Grupo: Ebenezer

• Lugar: Bo. San Judas del ceibon 1 c 
oeste, ½ c al sur ,

• Negocio: Venta de Mercadería en 
general.

• Primer Préstamo: Año 2 006 $200• Primer Préstamo: Año 2,006 $200 

• Ultimo Préstamo: Año 2,008 $700

TESTIMONIO DE BENEFICIOS DE LA TARJETA DE DESEMBOLSO

• Antes tenia que llevar todo el dinero al mercado para poder realizar las  
compras de ropa, cosméticos y prendas de oro laminado y plata

• Hoy ya puedo realizar compras en la frontera con Honduras pagando con mi    
Tarjeta de desembolso Finca Nicaragua.

• Las compras que realizo de cosméticos las he pagado a través de mi Tarjeta• Las compras que realizo de cosméticos las he pagado a través de mi Tarjeta  
de desembolso 



Análisis de MercadoAnálisis de MercadoAnálisis de MercadoAnálisis de Mercado

LoLo primeroprimero fuefue conocerconocer::LoLo primeroprimero fuefue conocerconocer::
–– LasLas necesidadesnecesidades dede nuestrosnuestros clientesclientes..

SuSu capacidadcapacidad concon transaccionestransacciones electrónicaselectrónicas–– SuSu capacidadcapacidad concon transaccionestransacciones electrónicaselectrónicas..
–– SusSus barrerasbarreras yy temorestemores..

LosLos beneficiosbeneficios esperadosesperados dede lala tarjetatarjeta–– LosLos beneficiosbeneficios esperadosesperados dede lala tarjetatarjeta..

SeSe organizaronorganizaron gruposgrupos focalesfocales yy reunionesreuniones
concon clientesclientes..



Conocimiento sobre TarjetaConocimiento sobre Tarjeta

Sabe que es una tarjeta de 
crédito?

Ha hecho uso de una tarjeta  
antes?

Ha hecho uso de un ATM?

NO
8%

SI
13%

SI
13%

SI
92%

NO NO
92% 87% 87%

*Basado en muestra de 39 clientes



Beneficios EsperadosBeneficios EsperadosBeneficios EsperadosBeneficios Esperados
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*Basado en muestra de 39 clientes



Riesgos PercibidosRiesgos PercibidosRiesgos PercibidosRiesgos Percibidos
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*Basado en muestra de 39 clientes



Conclusiones de EstudioConclusiones de EstudioConclusiones de EstudioConclusiones de Estudio

AprendimosAprendimos queque::

Cli tCli t dd BB C lC l titi i di d dd llClientesClientes dede BancosBancos ComunalesComunales nono tienentienen miedomiedo dede lala
tarjetatarjeta nini dede loslos retirosretiros enen ATMATM

LaLa faltafalta dede experienciaexperiencia previaprevia exigeexige entrenamientoentrenamiento enen
usouso dede tarjeta,tarjeta, POSPOS yy ATM,ATM, seguridadseguridad yy soluciónsolución dede
problemasproblemas..

ElEl mayormayor temortemor deldel clientecliente eses perderperder lala tarjetatarjeta yy queque
alguienalguien lala useuse sinsin autorizacionautorizacion..



Tiempo de ImplementaciónTiempo de ImplementaciónTiempo de ImplementaciónTiempo de Implementación
ElEl procesoproceso dede implementaciónimplementación tomotomo masmas dede dosdos años,años, muchomucho masmas tiempotiempo deldel

estimadoestimado::estimadoestimado::

ElEl disediseñoño deldel proyectoproyecto yy negociaciónnegociación concon VISAVISA yy BancentroBancentro tomótomó unun aañoño..

PlataformaPlataforma inicialinicial concon VASAVASA parapara tarjetastarjetas prepagoprepago nono fuefue factiblefactible porpor susuPlataformaPlataforma inicialinicial concon VASAVASA parapara tarjetastarjetas prepago,prepago, nono fuefue factiblefactible porpor susu
altoalto costo,costo, parapara nuestrosnuestros clientesclientes..

BancentroBancentro tuvotuvo queque desarrollardesarrollar susu propiapropia plataformaplataforma VISA,VISA, dede menormenor costocosto
ll iilolo queque tomotomo seisseis mesesmeses..

PruebaPrueba alfaalfa yy refinamientorefinamiento dede procesosprocesos yy manualesmanuales tomotomo cincocinco mesesmeses..

LanzamientoLanzamiento enen pruebaprueba betabeta sese inicioinicio enen FebreroFebrero 20082008,, concon 150150 clientesclientes..pp ,,

PromociónPromoción abiertaabierta enen ManaguaManagua comenzócomenzó enen JunioJunio 20082008

SeSe ofreceofrece enen dosdos sucursalessucursales.. SeSe crececrece aa razónrazón dede 200200 clientesclientes alal mesmes..



DiseDiseño Técnicoño TécnicoDiseDiseño Técnicoño Técnico
ElEl créditocrédito eses dede FINCAFINCA yy lala tarjetatarjeta eses dede BancentroBancentro..

ClientesClientes llenanllenan solicitudsolicitud dede préstamopréstamo concon FINCAFINCA yy solicitudsolicitud--contratocontrato dede tarjetatarjeta
dede BancentroBancentro..

FINCAFINCA solicitasolicita plásticosplásticos dede clientesclientes aprobadosaprobados aa BancentroBancentro..FINCAFINCA solicitasolicita plásticosplásticos dede clientesclientes aprobadosaprobados aa BancentroBancentro..

FINCAFINCA entrenaentrena clientesclientes enen usouso dede tarjetatarjeta..

ClientesClientes firmanfirman documentacióndocumentación dede créditocrédito concon FINCAFINCA

áá óóFINCAFINCA reciberecibe yy entregaentrega plásticosplásticos yy PINPIN aa clientesclientes alal firmarfirmar documentacióndocumentación deldel
préstamopréstamo

FINCAFINCA solicitasolicita transferenciatransferencia dede préstamopréstamo aa tarjetatarjeta concon debitodebito aa cuentacuenta..
CuentaCuenta sese activaactiva enen 2424 horashoras..

ClientesClientes vanvan aa agenciaagencia dede BancentroBancentro aa hacerhacer susu primerprimer retiroretiro enen ATMATM yy
solicitansolicitan ayudaayuda cuandocuando lala necesitannecesitan..yy

ClientesClientes concon problemasproblemas puedenpueden visitarvisitar oficinasoficinas dede BancentroBancentro

HayHay línealínea directadirecta parapara atenderatender problemasproblemas dede clientesclientes



Promoción y VentaPromoción y VentaPromoción y VentaPromoción y Venta

LaLa ventaventa sese hacehace enen laslas reunionesreuniones dede grupogrupo dede loslos
bancosbancos comunalescomunales..
LosLos promotorespromotores sonson loslos mismosmismos oficialesoficiales dede créditocrédito quequeLosLos promotorespromotores sonson loslos mismosmismos oficialesoficiales dede créditocrédito queque
gananganan unauna comisióncomisión porpor cadacada tarjetatarjeta colocadacolocada..
NoNo sese obligaobliga aa ningúnningún clientecliente aa tomartomar lala tarjetatarjeta..
LaLa tarjetatarjeta tienetiene unun costocosto dede $$11 0000 porpor mesmes parapara elelLaLa tarjetatarjeta tienetiene unun costocosto dede $$11..0000 porpor mesmes parapara elel
clientecliente elel cualcual sese cargacarga alal créditocrédito..
LaLa capacitacióncapacitación lala dada elel supervisorsupervisor deldel programaprograma elel cualcual
tambiéntambién atiendeatiende lala línealínea dede problemasproblemastambiéntambién atiendeatiende lala línealínea dede problemasproblemas..
FINCAFINCA absorbeabsorbe costocosto deldel plásticoplástico yy hastahasta trestres retirosretiros enen
ATMATM concon cadacada préstamopréstamo..



Factibilidad FinancieraFactibilidad Financiera
PorPor trestres añosaños dede lala tarjetatarjeta::

CostosCostos InicialesIniciales
G tG t dd P ióP ió (( )) USUS$$00 5050GastosGastos dede PromociónPromoción (a(a asesores)asesores) == USUS$$00..5050
PlásticoPlástico == UU$$33..5050

CostosCostos mensualesmensuales
MantenimientoMantenimiento == 00..2525 xx 3636 mesesmeses == UU$$99..0000$$
TransacciónTransacción enen ATMATM 00..6565 xx promediopromedio dede 44 retirosretiros xx 66 ciclosciclos dede prestamoprestamo enen
trestres añosaños
== UU$$1515..66

TotalTotal costocosto porpor 3636 mesesmeses == UU$$2828 6060TotalTotal costocosto porpor 3636 mesesmeses == UU$$2828..6060

IngresosIngresos::
USUS$$11..0000 mensualmensual porpor 3636 mesesmeses == USUS$$3636..0000

ExcedenteExcedente::
UU$$3636 –– UU$$2828..6060 == 77..44 porpor tarjetatarjeta enen 33 añosaños..
PuntoPunto dede EquilibrioEquilibrio == USUS$$44..0000 // ((66..0000 –– 44..11)) == 22..11 prestamosprestamosPuntoPunto dede EquilibrioEquilibrio USUS$$44..0000 // ((66..0000 44..11)) 22..11 prestamosprestamos
SiSi clientecliente sese retiraretira despuésdespués dede primerprimer préstamopréstamo == $$22..11 perdidaperdida..



Problemas EncontradoProblemas Encontrado
1.1. HayHay clientesclientes queque sese retiranretiran despuésdespués deldel primerprimer préstamo,préstamo,

ocasionandoocasionando perdidaperdida aa FINCAFINCA porpor lala tarjetatarjeta..
2.2. ClientesClientes nono recibenreciben entrenamientoentrenamiento enen ATM,ATM, estoesto hayhay queque

mejorarlomejorarlo..
3.3. ClientesClientes ponenponen nerviososnerviosos enen ATMATM yy concon trestres intentosintentos

f llidf llid blbl ll PINPIN ll ddfallidosfallidos bloqueanbloquean elel PIN,PIN, lolo queque tomatoma unun procesoproceso dede
desbloqueodesbloqueo..

4.4. ClientesClientes nono quierenquieren esperaresperar 2424 horashoras porpor susu dinerodinero..
5.5. ClientesClientes nono puedenpueden retirarretirar masmas dede $$500500 alal dia,dia, porpor

seguridadseguridad..
6.6. ClientesClientes concon problemasproblemas nono siempresiempre sonson atendidosatendidos bienbienpp pp

enen elel BancentroBancentro..
7.7. OficialesOficiales dede créditocrédito nono siempresiempre quierenquieren promoverpromover tarjetatarjeta..
8.8. HayHay algunosalgunos problemasproblemas concon estadosestados dede cuentacuenta..yy gg pp
9.9. NoNo sonson muymuy clarosclaros parapara FINCAFINCA loslos cargoscargos queque lele hacehace

BancentroBancentro..



Lecciones AprendidasLecciones AprendidasLecciones AprendidasLecciones Aprendidas

SeSe necesitanecesita mejorarmejorar lala capacitacióncapacitación enen elel usouso dede ATMATM..jj pp
HayHay queque tenertener ATMATM dede demostracióndemostración parapara múltiplesmúltiples
pruebaspruebas dede cadacada clientecliente
HH ii tt dd lá tilá ti t it iHayHay queque renegociarrenegociar costocosto dede plásticoplástico yy transaccionestransacciones
concon BancentroBancentro parapara hacerhacer elel instrumentoinstrumento masmas factiblefactible
parapara FINCAFINCA
HayHay queque mejorarmejorar loslos incentivosincentivos aa OficialesOficiales dede CréditoCrédito
HayHay queque tenertener mesasmesas dede atenciónatención alal clientecliente enen nuestrasnuestras
fi ifi i B tB toficinasoficinas yy nono enen BancentroBancentro..

HayHay queque mejorarmejorar loslos reportesreportes dede BancentroBancentro yy loslos
cargoscargos aa FINCAFINCA..cargoscargos aa FINCAFINCA..



Valor AgregadoValor AgregadoValor AgregadoValor Agregado
CLIENTESCLIENTES

LosLos lienteslientes alo analo an elel se i iose i io popo on enien iaon enien ia ostoosto estat sestat sLosLos clientesclientes valoranvaloran elel servicioservicio porpor conveniencia,conveniencia, costo,costo, estatus,estatus,
seguridadseguridad.. PeroPero nono lesles gustagusta elel atrasoatraso dede 2424 horas,horas, problemasproblemas concon elel
PIN,PIN, problemasproblemas enen ATM,ATM, lentitudlentitud parapara resolverresolver problemasproblemas..

BANCENTROBANCENTRO FINCAFINCA
EsEs unauna organizaciónorganización concon conscienciaconsciencia
socialsocial..
VEVE enen lala relaciónrelación concon FINCA,FINCA, unauna
ff dd dd li ili i ll bb

FINCAFINCA reconocereconoce elel valorvalor deldel servicioservicio
parapara loslos clientesclientes

FINCAFINCA quisieraquisiera mejorarmejorar lala relaciónrelaciónformaforma dede ayudarayudar aa eliminareliminar lala pobrezapobreza..
QuiereQuiere masmas movimientomovimiento dede clientes,clientes,
parapara cubrircubrir elel costocosto dede disediseñoño dede
plataformaplataforma

FINCAFINCA quisieraquisiera mejorarmejorar lala relaciónrelación
costocosto--beneficiobeneficio..

TambiénTambién quisieraquisiera verver masmas crecimientocrecimiento
enen clientesclientes..plataformaplataforma..



G acias!G acias!Gracias!Gracias!


