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JUAN CARLOS ESCOTET

Ul ETIPRESARID
DEBE SER TOLERANTE
{ DESPREJUICIADO

Para el presidente de Banesco Grupo Internacional las dificultades son parte de la cotidianidad
del mundo contempordneo. Considera que el futuro de la banca apunta hacia la completa digitalizacion

I sector bancario vene-

zolano ha experimen-

tado una significativa

evolucion en los 1lti-
mos afos. El uso de la tecnologia
y canales digitales para dar im-
pulso a las operaciones financie-
ras, cobra cada vez més terreno y
Juan Carlos Escotet, presidente
de Banesco Grupo Internacional,
estd consciente de esta tendencia
y es justamente uno de los facto-
res que ha tomado a su favor para
impulsar el crecimiento, tanto
fuera como dentro del pais, de su
consorcio bancario.

“Estamos haciendo  énfasis
en el desarrollo de los Canales
Digitales como lo son la Banca
por Internet (BanescOnline) y
la Banca Mévil (BanescoMavil),
en especial este Gltimo canal,
que tiene una penetracién del
2014
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100% en nuestro pais con el fin
de ofrecerle al cliente en dichos
canales la mejor oferta valor de
productos, servicios y atencién
que nos permita satisfacer sus
necesidades, dado que son ca-
nales que presentan la mayor
intensidad de uso, segin los
voltimenes transaccionales que
registran”, detallé Escotet en
entrevista con DINERO.
Banesco Banco Universal, que
ocupa el primer puesto de la
banca privada en Captaciones
al Publico (segiin resultados del
desempenio de la banca al cierre
del primer semestre de 2014) y
también ocupa el liderato de la
Cartera de Créditos, entre otras
categorias, ha sabido desde sus
origenes diferenciarse de sus
competidores para poder man-
tenerse en el sector financiero y

Luisa Benavides / redaccion@dinero.com ve

asi ganarse la preferencia de los
usuarios. Escotet indic6 que hace
30 anos cuando la institucion ini-
cié operaciones tenian claro que
debfan establecer diferencias y
oftrecer un valor agregado para
poder competir exitosamente en
un mercado como el venezola-
no, en el cual habia instituciones
muy antiguas y de gran arraigo
en el sentir de los clientes.

“Y ¢por qué no? Ser audaces,
conocer las necesidades del mer-
cado y de los clientes”, expreso
el banquero quien enumeré las
premisas  fundamentales  del
modelo de negocios de Banesco:
vocacion altamente innovadora;
cliente-céntrico; productos dise-
flados para segmentos especifi-
cos y uno de los ejes principales
para ir adaptindose a los cam-
bios: exhaustivas investigaciones

de mercado. Esto ha permitido,
seg(in palabras del presidente de
la institucién, no solo lograr el
posicionamiento como un banco
de rapida respuesta a los cam-
bios del entorno sino identifi-
car, a través del tiempo, nuevas
posibilidades de estratificacién,
sectores con potencial, necesi-
dades insatisfechas.

“Algo que estd en el ADN
de esta organizacién es llevar
adelante un proceso de plani-
ficacion anual a través de cual
entendemos las oportunida-
des y amenazas del entorno y
el mercado, analizamos nues-
tro desempeno, identificamos
segmentos y productos de alto
potencial y definimos metas re-
tadoras”, sefialé Escotet.

Los actuales clientes de la ban-
ca no tienen las mismas caracte-
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} Escotet:
“Banesco brinda
apoyo financiero en
todos los estratos
sociales incluyendo
la llamada base
de la pirdmide
=los sectores D, y E
de la poblacion-"

risticas ni necesidades que hace
tres décadas, las herramientas y
conocimientos que ahora poseen
los usuarios superan con creces
la experiencia bancaria de anos
atrds, por lo que el namero de
transacciones financieras y clien-
tes bancarios se han incremen-
tado considerablemente tanto
en Venezuela como en Latino-
américa, por lo que las entida-
des bancarias han tenido que
adaptar sus servicios y modelo
de negocios a una cada vez mas
exigente clientela bancaria.
Para Escotet, hay importantes
indicios de la madurez alcanza-
da por la banca en Venezuela
como el fortalecimiento pa-
trimonial, el estricto apego al
cumplimiento de las normas
y regulaciones vigentes, la sin-
tonia con las mejores practicas
internacionales en materias

como la mitigacion y control
de riesgos y el mejoramiento
constante de sus indicadores
de gestion (como un indice de
morosidad -de 0,54% al cierre
del mes de agosto de 2014).
-¢Cuiles son las caracteristicas
que debe tener un buen gerente
para mantener estable y exitoso
un negocio en Venezuela?
Deber tener las mismas cuali-
dades que tiene los gerentes en
todos los paises. Las dificulta-
des, las adversidades, son parte
de la cotidianidad del mundo
contemporaneo. De modo que
un empresario, un gerente, un
profesional que desea crear un
espacio de prosperidad en el
mundo de hoy debe ser tole-
rante, capaz de manejar la in-
certidumbre, creativo, amplio y
desprejuiciado; debe tener capa-
cidad de adaptarse ripidamente

a los cambios para prever el fu-
turo y tener una gran resiliencia.
-¢En qué areas se encuentra en-
focado Banesco para atender los
requerimientos de sus clientes?
Nuestro foco estd en generarle
experiencias positivas que sa-
tisfagan a nuestros clientes en
cada contacto e interrelacion con
Banesco, independientemente
del canal que €l decida utilizar.
Estamos hacdiendo énfasis en el
desarrollo de los Canales Digita-
les como lo son la Banca por
Internet (BanescOnline) y la
Banca Mévil (BanescoMoévil), en
especial este tltimo canal, que
tiene una penetracion del 100%
en nuestro pais con el fin de ofre-
cerle al cliente en dichos canales
la mejor oferta, valor de produc-
tos, servicios y atencién que nos
permita satisfacer sus necesida-
des, dado que son canales que

presentan la mayor intensidad
de uso, segin los volimenes
transaccionales que registran.

-¢Cudles han sido los momen-
tos claves en la trayectoria de Ba-
nesco que han definido su situa-
cién actual?

La evoludén de Banesco ha
pasado por muchas etapas o
momentos claves que han mar-
cado su desarrollo. No es facil
resumirlas, pero sin temor a
equivocarme creo que ha habido
tres hitos en la historia del banco
que han contribuido de forma
significativa a lo que es hoy en
dia: el primero, la adquisicion
de seis entidades de ahorro y
préstamo (Maracay, Bancarios, El
Porvenir, La Industrial, Caja Po-
pular Falcon-Zulia, La Primera)
para fusionarlas en una nueva,
mis grande, denominada Caja
Familia Entidad de Ahorro y

DINERO * 2014

13




14

Préstamo, la cual se convirtio en
la institucién mas importante en
este segmento del mercado, cuya
orientacién principal de negocio
era proporcionar servicios finan-
cieros en el drea de vivienda.

El segundo, el nacimiento de
Unibanca en febrero de 2001,
como consecuencia de la fusion
de Caja Familia EAP y Banco
Unién, uno de los bancos comer-
ciales mas antiguos e importantes
del pais, ambas instituciones lide-
res en sus mercados respectivos.

Y el tercero, la decision de in-
ternacionalizarnos, de exportar
nuestro exitoso modelo de nego-
cios, lo cual constituy6 un reto en
todos los aspectos. Esta decision
de salir al exterior esti desde
nuestros inicios cuando empeza-
mos con operaciones en Panama
y Puerto Rico. Hoy en dia la mar-
ca Banesco estd presente en 14
paises de América y Europa.

-¢Cudles son los planes de Ba-
nesco con respecto a su expan-
sion fuera de Venezuela y los
proyectos en el pais?

Fuera de Venezuela, estamos
desarrollando oportunidades de
negocio en nuestras areas de
competencia: banca, seguros y
medios de pago. Impulsado en
gran medida por la necesidad
que tienen nuestros clientes
venezolanos de servicios finan-
cieros internacionales, en un
mundo cada vez mas globali-
zado. En los nuevos mercados,
inicialmente comenzamos con
una estrategia de negocio diri-
gida a clientes mas corporativos,
para ir evolucionando progresi-
vamente al negocio de empresas
pequefias y personas, los cuales
son mucho mas complejos de
desarrollar y operar.

En Venezuela, estamos moder-
nizando nuestra red de agencias
y ampliando nuestros servicios
de banca electrénica y banca vir-
tual (Internet y Moévil) para pres-
tar un servicio cada vez mejor al
publico venezolano.
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-¢Como visualiza la banca del
futuro tomando en cuenta que
los servicios digitales juegan un
rol cada vez mis predominante?

La banca del futuro estara alta-
mente digitalizada y apalancada
en servicios a través del movil y
otros canales virtuales. En este
sentido, Banesco ha venido im-
pulsando con mucho éxito el uso
de sus canales virtuales. Hoy en
dia tenemos mas de 3.752.941
clientes afiliados a Internet y mas
del 47% utilizan mensualmen-
te nuestra banca por Internet
y Banca Movil. El 96,4 % (cifra
a agosto de 2014) de nuestras
transacciones se realizan por ca-
nales electrénicos. Hemos sido
los primeros en Venezuela en
tener una aplicacion financiera
en Facebook. Estamos conscien-
tes de los cambios que vienen y
estamos ejecutando las acciones
necesarias para estar a la van-
guardia en este proceso de trans-
formacion de Banco Digital.

-La banca ha venido jugando
un papel esencial en el empren-
dimiento, ¢Cémo hace Banesco
para identificar a los potenciales
emprendedores?

Banesco brinda apoyo financie-
ro en todos los estratos sociales
incluyendo la llamada base de la
piramide —los sectores D, y E de
la poblacién—, los cuales atiende
a través de nuestra Banca Comu-

EN VENEZUELA,
ESTAMOS MODERNIZANDO
NUESTRA RED

OF AGENCIAS

Y AMPLIANDO NUESTROS
SERVICIOS DE BANCA
ELECTRONICA Y BANCA
VIRTUAL (NTERNET

Y MOVIL) PARA PRESTAR
UN SERVICIO CADA VEZ
MEJOR AL PUBLICO
VENEZOLANO

nitaria Banesco bajo el concepto
de la “Ahora el banco viene a ti”,
mediante el cual asesores comu-
nitarios asisten a barrios y zonas
populares de las principales ciu-
dades del pais donde identifica-
mos a los empresarios del sector
popular de economia como ta-
piceros, bodegueros, mecanicos
y otra gran variedad de servicios
y actividades econémicas, a los
cuales ofrecemos nuestros servi-
cios financieros y especialmente
el microcrédito, que potencien

el crecimiento de su negocio, la
familia y su comunidad.

A través de este modelo de
atencién hemos brindado mas
de 217.000 mil créditos, equi-
valentes a 7.600 millones de
bolivares, y ofrecido la posibili-
dad de ahorro a més de 180.000
cuenta-ahorristas.

-¢Cual es el método que Banes-
co aplica para lograr una utilidad
social mediante la intermedia-
cion crediticia?

La gestion de intermediacion,
por definicién, constituye una
funcion social por si misma, que
contribuye al mayor equilibrio de
los recursos disponibles, orien-
tindolos desde las unidades ex-
cedentarias hacia las deficitarias.
La Banca Comunitaria Banesco,
nuestra iniciativa mas importan-
te en este sentido ha beneficiado
desde su puerta en marcha a
317.798 clientes y atendido de
forma indirecta a 1.588.990
personas. Para complementar el
trabajo de la Banca Comunitaria
establecimos el Programa de
Formaciéon de Microempresa-
rios, que ha registrado excelen-
te resultados con la formacion
de 12 mil emprendedores.

Ademés, como parte de nuestro
compromiso con la comunidad,
desde el afio 1998 hemos estable-
cido formalmente en la organiza-
cién, y en conjunto con nuestros
socios sociales, un programa de
Responsabilidad Social Empre-
sarial, el cual es monitoreado y
calificado permanentemente por
las instituciones mundiales mas
prestigiosas en la materia.

Durante el primer semestre de
2014, Banesco Banco Universal
contabilizé una inversion social
de Bs. 47,92 millones. De esta
cifra, el 43,48% (Bs. 20,83 millo-
nes) estuvo dirigido a beneficios
para nuestros trabajadores y sus
familias, el resto, Bs. 27,08 mi-
llones (56,52%), correspondio a
aportes para proyectos ejecutados
por nuestros socios sociales. [
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