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RESUMEN

El presente trabajo de Investigacién tuvo como objetivo determinar el perfil del
inversionista de fondos mutuos en el Banco de Crédito del Pert del departamento de
Lambayeque, para lo cual se aplic6 una encuesta a 193 participes de los diferentes
fondos de las 9 agencias (Sucursal Chiclayo, Sucursal Lambayeque, Agencia
Quinones, Agencia Pedro Ruiz, Agencia Real Plaza, Agencia Moshoqueque, Agencia
Santa victoria, Agencia Open Plaza, Agencia Leonardo Ortiz) que conforman parte del
mismo departamento, durante los meses de setiembre 2016 a noviembre 2016. Se
logro6 obtener informacion mediante la aplicacion de un cuestionario validado basado
en un modelo adaptado de Schiffman, asi también se realiz6 una entrevista a
profundidad al asesor de Mercado y Capitales del grupo Credicorp. Respecto a las
dimensiones, se tomaron las socioeconomicas; los factores internos como las
percepciones, actitudes, expectativas, motivaciones, necesidades y grupos de
influencias de cada uno de los inversionistas; asi mismo, también los factores
externos que afectan su comportamiento, lo cual permitié6 determinar el perfil del
inversionista en fondos mutuos en el Banco de Crédito del Perd en el departamento

de Lambayeque.

Palabras claves: Inversionista, Fondos mutuos, Banca.



ABSTRACT

The objective of this research was to determine the profile of the mutual fund
investor in the Credit Bank of Peru in the department of Lambayeque, for which a
survey of 193 participants from the different funds of the 9 agencies (Chiclayo
Branch, Lambayeque Branch, Agencia Quifiones, Pedro Ruiz Agency, Real Plaza
Agency, Moshoqueque Agency, Santa Victoria Agency, Open Plaza Agency, Leonardo
Ortiz Agency) that form part of the same department during the months of
September 2016 to November 2016. Information was obtained Through the
application of a validated questionnaire based on a model adapted from Schiffman, as
well as an in-depth interview with the Market and Capitals advisor of the Credicorp
group. Regarding the dimensions, the socioeconomic ones were taken; Internal
factors such as the perceptions, attitudes, expectations, motivations, needs and
groups of influences of each of the investors; As well as the external factors affecting
its behavior, which allowed the profile of the investor in mutual funds to be

determined at Banco de Crédito del Pert in the department of Lambayeque.

Keywords: Investor, Mutual funds, Banking.
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I. INTRODUCCION

En los ultimos anos en el mercado internacional de los fondos mutuos,
se han encontrado diversos instrumentos de inversidbn que permiten
diversificar el riesgo teniendo una mayor rentabilidad, por lo que se dice que
a nivel internacional se ha logrado establecer un perfil de riesgo del

inversionista.

Segun Presa (2015), “Los fondos mutuos a nivel internacional marcan
una tendencia en la industria de la inversidon, ya que hoy en dia muchas
sociedades administradoras de fondos estan ofreciendo a sus clientes varios
productos en el exterior con el objetivo de diversificar el riesgo. Los fondos
mutuos internacionales es un canal para acceder a los mercados

internacionales, ya sea de bonos o de acciones”.

En el Pera en los ultimos afios se ha producido una incorporaciéon
creciente del participe a los fondos mutuos (FM), atraidos por la rentabilidad
que estos ofrecen. “Es notorio, ademas, como la estructura de los fondos
mutuos refleja el perfil del inversionista peruano. Los grandes cambios
regulatorios dentro del mercado se dieron en los ultimos cinco afos y
vinieron de la mano de la creacion de fondos mutuos muy sofisticados”.

Segun Diario Gestiéon (2015).

La Superintendencia de Mercado de valores (2015) inform6 que la
evolucion de los fondos mutuos obedece entre otros factores, a lo atractivo
que esta industria representa, para los inversionistas frente a otras

alternativas de inversion.

Ante este panorama de inversion, en el departamento de Lambayeque,
existen diferentes medios de inversion y entidades bancarias que ofrecen
ingresar al mundo de los Fondos Mutuos. Todas las entidades bancarias,

trabajan con sociedades administradoras de fondo, por lo que se ha creido
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conveniente centrarnos en el Banco de Crédito del Perq, en el departamento

de Lambayeque.

Estas entidades bancarias ofrecen un amplio portafolio de fondos
mutuos, sin embargo, durante todo este tiempo, se desconoce cual es el perfil
del inversionista Lambayecano, ademéas cual seria su mejor alternativa de
inversion de acuerdo a su comportamiento durante la participacion dentro
del Fondo. En los ultimos afios el crecimiento de los fondos mutuos ha
generado una gran rentabilidad, posicionandose como uno de los mejores

canales de inversion.

Dentro de la regién Lambayeque existen inversionistas potenciales que
muchas veces invierten su dinero en herramientas ya tradicionales y no muy
rentables, sin embargo, la evolucion de los instrumentos financieros ha traido
una gama de herramientas de inversion como los fondos mutuos que generan
una mayor rentabilidad a las ya conocidas, pero que atn los inversionistas no
acceden a ellos, muchas veces porque desconocen las formas y las
herramientas de inversiéon. Entonces, la pregunta de investigacion que se
planteo fue: ¢Cual es el perfil del inversionista Lambayecano de Fondos

Mutuos en el Banco de Crédito del Pert?

El objetivo general de la investigaciéon fue determinar el perfil del
inversionista que participa en fondos mutuos en el departamento de
Lambayeque dentro del banco de crédito del Perti y sus objetivos especificos
fueron determinar los factores internos como necesidades, motivacion,
expectativas, percepcion, actitudes y deseos; los factores externos como los
factores sociodemogréaficos, grupos sociales, factores econémicos, frecuencia
de suscripcion y por ultimo presentar un modelo de perfil del inversionista

lambayecano del Banco de Crédito del Pera.

Por lo anteriormente expuesto, interesa conocer la industria y evolucién

de los fondos mutuos con el propoésito de definir un perfil de inversién
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Lambayecano y difundir una cultura financiera que permita que mas
inversionistas potenciales se sumen a una proyeccion de inversion diferente a
los ya tradicionales del mercado financiero, teniendo en cuenta sus
prioridades de rentabilidad, aversién al riesgo y horizonte de inversion de

cada uno de ellos.
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II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

A lo largo de los tltimos afios los fondos mutuos han tenido un gran
desarrollo tanto a nivel internacional como nacional. Se ha encontrado
algunas investigaciones con las que se puede contribuir al presente estudio,

como muestran los siguientes autores:

Segun Pindyck y Rubinfeld (2001) la actitud hacia el riesgo varia de
unas personas a otras. Asi se tiene a personas que son renuentes al riesgo,
como otras que se mantienen neutrales y otras personas que son amantes del
riesgo por lo que prefieren una inversion arriesgada. El grado de riesgo
adicional que esté dispuesto a correr para obtener un rendimiento mayor
depende de lo renuentes al riesgo que sean. Los inversores menos renuentes
al riesgo tienden a incluir una proporcion mayor de activos arriesgados en su

cartera.

Robles (2004) escribié un articulo de opinion sobre, “Lo que se debe
preguntar antes de invertir en un fondo”, donde refiere que actualmente,
mediante los fondos de inversién, ahorradores de poco capital pueden

acceder al mercado de valores de una manera sencilla.

Ademas, también menciona que un fondo de inversion, se define como
una organizacién que concentra dinero de muchas personas con objeto de

obtener mejores condiciones de negociaciéon por el monto de invertir.

Adicionalmente a los conceptos basicos también se encuentra
recomendaciones de como poder evaluar el perfil del inversionista realizando
un autoanalisis antes de invertir, ademas menciona que en su opiniéon uno de
los aspectos claves, es que el ahorrador o inversionista de fondos deben

saber, de qué se tratan los fondos, que caracteristicas tienen y sobre todo cual
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es su horizonte de inversidn, los cuales deben de coincidir con su estilo de
vida y sus necesidades. Por lo tanto este articulo es muy aportador a nuestra
investigacion, porque muestra una de las variables importantes para tener en
cuenta al evaluar el perfil del inversionista de fondos mutuos. Por otro lado,
se puede decir que lo indispensable es que el inversionista a la hora de elegir
un fondo tenga en cuenta cual es el horizonte de su inversién, solo asi habra
tomado una decision que lo mantenga tranquilo mientras espera su

rentabilidad.

Lazen (2004) analiza la estructura competitiva de la industria en base a
un modelo modificado del tipo estructura-conducta-desempeno (ECD), en
donde se toma en consideracidon las barreras de entrada, existencia de
sustitutos, diferenciaciéon del producto, concentraciéon y caracteristicas de la
demanda. Este modelo desarrollado por J. Bain en 1968, define la estructura
a partir de las caracteristicas de la organizacion de la industria. Estas pueden
ser el grado de concentraciéon de los vendedores, barreras de entrada o el
grado de diferenciacién del producto. A partir de la estructura que tenga la
industria, se genera la conducta, que es el comportamiento y las acciones que
las empresas adoptan dada la estructura, como, por ejemplo, los esquemas de
formacion de precios, la competencia no basada en precios o los gastos de
promocién. El desempeiio, por ultimo, se configura de acuerdo con las
consecuencias del patron de estructura y conducta aportada por la industria.
Bajo esta misma Optica, Lazen (2004) utilizé este modelo y lo adapté para
explicar el comportamiento competitivo en la industria de los FM en chile. En
relacion al resultado competitivo del mercado, se estudid principalmente las
remuneraciones de la administradora y los gastos de cargo de fondo sin
incluir IVA, usando promedios ponderados por tamafio para el afio 2003.
Lazen concluye que la media de la industria, en el caso de los fondos mutuos
de renta fija de corto plazo, es de 0.71%. Para el caso de fondos de renta fija
de largo plazo, es de 1.44%, siendo de 3.94% para los fondos mutuos de renta

variable.
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Oliva (2008) en su investigacion sobre “Participacion de pequeiios
inversionistas en la Bolsa Mexicana de Valores, a través de sociedades de
Inversién de Renta Variable y Naftrac’s”. El objetivo era, determinar cuales
son los mejores instrumentos para que los pequenos inversionistas participen
en la bolsa mexicana de valores, con un horizonte de inversion a largo plazo.
El tipo de investigacion que emplea es bibliografico y cuantitativo, porque
constituyen el marco tedrico y por los datos a partir de los cuales se
desarroll6 la parte cuantitativa. En México, Nacional Financiera creo en el
2002, el NAFTRAC, un fideicomiso de inversién con menos costos operativos
que las sociedades de inversidon por tanto es mas rentable. Por otro lado,
define que los inversionistas, son las personas fisicas y morales que buscan
instrumentos financieros para hacer productivos sus recursos excedentes, los
cuales adquieren el caracter de acreedores o socios, segin el tipo de

instrumentos financieros en el que invierte.

Oliva, llega a la conclusion que dentro del mercado financiero mexicano
la bolsa de valores representa una gran oportunidad para el publico
inversionista en el largo plazo. Ademas, que el NAFTRAC es la mejor
alternativa de inversion que cualquier sociedad de inversion de renta variable
con participacion en la bolsa mexicana, y que desde su creacion su

rendimiento fue de 74.6 %, mientras que el de las sociedades fue de 54%.

Marquez (2009) aborda en este trabajo temas fundamentales que
identifican al mercado financiero y donde senala que se caracteriza
principalmente por su gran dinamismo y por la asimilacién permanente de
nuevas tecnologias informaticas y telemaéticas, fenémenos que se pueden
constatar tanto por los desarrollos relativos a la banca como por aquellos
relacionados con el mercado de capitales. Aborda temas de inversion y da una

presentacion de la mecanica y funcionamiento de los fondos mutuos.

Chu (2009) en su libro detalla de forma sencilla términos que se usan

cotidianamente sobre nuestras finanzas personales, sus alcances vy
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herramientas para tomar decisiones pertinentes que faciliten el crecimiento
personal y profesional; de esta manera facilita la toma de decisiones
financiera a nivel individual, ya que compila informacion clave a manera de
una guia practica y sencilla a seguir, sin necesidad de contar con

conocimientos financieros previos.

Tong (2011) desarroll6 una investigacion titulada “los fondos mutuos en
el mercado de valores del Perti-una oportunidad de inversion”, donde aplica
una adaptacidon del modelo ECD para evaluar la industria de fondos mutuos
en el Perd y entender la forma que se organiza. Es asi, que José Tong explica
la estructura del mercado que condiciona la forma en que sus participantes se
conducen y llevan a un mayor o menor desempeiio de la industria de fondos
mutuos. Concluye en lo que respecta al anélisis de la estructura competitiva
de la industria, que tiene caracteristicas similares al modelo oligopélico, lo
que significa que las administradoras gozan de cierto poder de mercado. El
manejo de la mayor informaciéon por parte de las administradoras en
comparacion con los de la demanda, que incluye a los pequenos ahorradores,
les brinda ventajas en el momento de la negociaciéon. Por otro lado, las
barreras de entrada, sobre todo las comerciales, disminuyen la probabilidad
de que ingresen nuevas administradoras al mercado, a menos de que se

traten de gestoras vinculadas a bancos.

2.2. Bases teoricas

Para sustentar esta investigacion, se presenta la siguiente estructura
teorica con la que se ha venido procesando todo este proyecto de esta manera
complementar los objetivos y se pueda mantener fuentes confiables para

llegar a una buena conclusion del proyecto a realizar:



18

2.2.1.Comportamiento del consumidor

Schiffman y Kanuk (2005) definen como el comportamiento que los
consumidores muestran al buscar, comprar, utilizar, evaluar y desechar los
productos y servicios que, consideran satisfaran sus necesidades. El
comportamiento del consumidor se enfoca en la forma en que los individuos
toman decisiones para gastar sus recursos disponibles (tiempo, dinero y
esfuerzo) en articulos relacionados con el consumo. Eso incluye lo que
compran, por qué lo compran, cudndo lo compran, donde lo compran, con
qué frecuencia lo compran, cuan a menudo lo usan, como lo evalian después
y cual es la influencia de la evaluacién en compras futuras y cémo lo

desechan.

El término comportamiento del consumidor describe dos tipos distintos
de entidades: el consumidor personal y el consumidor organizacional. El
consumidor personal compra bienes y servicios para su consumo propio, para
uso de su familia o como obsequio para un amigo. En cada uno de tales
contextos, los productos son comprados para consumo final por parte de
individuos, a quienes se conoce como usuarios finales o consumidores

altimos.

Por otra parte, se encuentra la segunda categoria de consumidores, el
consumidor organizacional, incluye empresas con propoésitos de lucro os in
ellos, dependencias gubernamentales (locales, estatales y nacionales) e
institucionales (por ejemplo, escuelas, hospitales y prisiones), todos los
cuales deben comprar productos. Equipo y servicios para mantener en
marcha sus organizaciones. En esta investigacion se enfoc6 al consumidor
individual porque es quien cumple con las caracteristicas de consumir

productos financieros.

Se basaron en la teoria economica, respecto de la idea de que los

individuos actian de manera racional para maximizar sus beneficios
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(satisfacciones) en la compra de bienes y servicios. En investigaciones
posteriores se descubrié que los consumidores son igualmente propensos a
realizar compras impulsivas y a dejarse influir no sélo por familias y amigos,
anunciantes y modelos de roles, sino también por el estado de animo, la
situacion y la emocion. Ademés, mencionan que todos estos factores se
combinan para constituir un modelo integral del comportamiento del
consumidor, que refleje tanto los aspectos cognitivos como los emocionales

en la toma de decisiones del consumidor.

Solomon (1996) el campo del comportamiento del consumidor abarca
una gran cantidad de campos, y lo define como el estudio de los procesos que
intervienen cuando una persona o grupo selecciona, adquiere, usa o desecha
productos, servicios, ideas o experiencias para satisfacer necesidades y
deseos. El comportamiento del consumidor es un proceso donde en sus
primeras etapas de desarrollo, este campo se conoci6 como comportamiento
de compra, reflejando un énfasis en la interaccion que se da entre
consumidores y productos que va més alla de lo que ocurre en el momento en
que el consumidor saca dinero en efectivo, una tarjeta de crédito de su

billetera para recibir a cambio un bien o servicio.

2.2.2. Modelo Béasico de la toma de decisiones del consumidor

El proceso de toma de decisiones del consumidor se visualiza en tres
fases distintas, aunque entrelazadas: las fases de entrada, la fase de proceso y

la fase de salida (Schiffman y Kanuk ,2005).

La fase de entrada influye en el consumidor para que reconozca que
tiene necesidad de un producto y consiste en dos fuentes de informacion
principales: los esfuerzos de marketing de la empresa (el producto mismo, su
precio, su promocion y el lugar donde se vende) y las influencias sociologicas

externas sobre el consumidor (familias, amigos, vecinos, otras fuentes
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informales y no comerciales, clase social y membresias culturales y

subculturales) (Schiffman y Kanuk ,2005).

La fase de proceso es cuando los consumidores toman decisiones. Los
factores psicologicos inherentes a cada individuo (motivacion, percepcion,
aprendizaje, personalidad y actitudes) afectan la forma en que los datos de
entrada externos de la fase anterior influyen en el hecho de que el
consumidor reconozca una necesidad, busque obtener informacion antes de

la compra y evaltie las diferentes alternativas (Schiffman y Kanuk ,2005).

La fase de salida consiste en dos actividades estrechamente relacionadas
después de la decisiéon: el comportamiento de compra y la evaluacion

posterior a la compra (Schiffman y Kanuk ,2005).

De esta manera, Schiffman y Kanuk (2005), grafican el siguiente

modelo de toma de decisiones del consumidor:
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Entrada

Proceso

Salida

Influencias externas

Esfuerzos de marketing de la
empresa

1. Producto

2. Promocion

3. Precio

4. Canales de distribucion

Toma de decisiones del
consumidor

Reconocimiento de la
necesidad

Busqueda antes de la
compra

Evaluacion de
alternativas

Campo psicolégico

1.

newnN

Motivacion
Percepcién
Aprendizaje
Personalidad
Actitudes

T

Comportamiento
después de la desicion

="

Compra

Prueba
Compra repetida

\’

Evaluacion después de la
compra

Figura 1. Modelo de toma de decisiones del consumidor
Fuente: Schiffman y Kanuk (2005). Comportamiento del Consumidor. Octava Edicion.

2.2.3. Cliente y consumidor

Segun Arellano (2002) cuando se trata de definir el término

consumidor, es necesario diferenciar por conceptos implicitos en él, puesto

que de su delimitacién depende las politicas de comunicacion empleadas.

En lo que refiere Rivera, Arellano y Molero (2000) es importante hacer

una distincién entre lo que es ser un cliente y un consumidor (o lo que es lo

mismo, comprador y usuario).
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Suelen considerarse como un término sinénimo, sin embargo, para
estudios de marketing, la distincion entre estos dos conceptos puede implicar

distintas politicas comerciales para cada uno de ellos.

Cliente, es quien periddicamente compra en una tienda o empresa, es

quien puede ser o no el usuario final.

Consumidor, es quien consume el producto para obtener su beneficio

central o utilidad. Puede ser la persona que toma la decisiéon de comprar.

2.2.4. Papel o roles que desarrolla el consumidor

Segun Molla, Berenguer, Gomez y Quintanilla (2006) sea a considerado
como consumidor tanto a la persona que paga como al usuario final del

producto, si bien el pago y el uso son actividades de indole indistinta.

Asi mismo indican que el cliente o consumidor pueden desarrollar al
menos tres papeles o roles diferenciados en una transaccion: comprando los
bienes o servicios, pagandoles y utilizdndolos o consumiéndolos. Por lo tanto,
segun Sheth (2000) el consumidor puede ser un comprador (cuando
adquiere los productos), un pagador (cuando abona su precio

correspondiente) o un usuario (si los emplea o consume).

2.2.5. ¢Que compran los consumidores?

Evidentemente, compran productos entendidos estos como el conjunto
de beneficios que satisfacen las necesidades y deseos de los consumidores.
Los productos no solo son bienes fisicos, si no que puede tratarse de
servicios, experiencias, personas, lugares, organizaciones o ideas (Molla,
Berenguer, Gémez y Quintanilla ,2006).

De esta manera desde la perspectiva del marketing, se clasifica lo que se

considera para describir como producto, teniendo en cuenta el
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comportamiento del consumidor. La tangibilidad viene determinada tanto
por las propiedades fisicas y materiales como por las caracteristicas
funcionales y estéticas percibidas por el consumidor del producto. En su
investigacion Molla, Berenguer, Gomez y Quintanilla (2006) mencionan
también a Chias (1997) cabe clasificar a los servicios en funcion del grado de
tangibilidad de las prestaciones que lleva cabo. De este modo cabe distinguir
los servicios de naturaleza esencialmente intangible de aquellos que en

cambio que muestra algin elemento o resultado tangible.

Tabla 1.
Servicio de naturaleza

Servicios de naturaleza intangible
Dirigidos a las personas Como la educacidn y la informacion
Dirigidos a los bienes intangibles de | Como los servicios bancarios y
las personas financieros
Servicios de naturaleza tangible
Dirigidos a las personas Como los servicios de salud, belleza,
transporte y restauracion.
Dirigidos a los bienes fisicos de las Como las reparaciones, las lavanderias o
personas los veterinarios.

Fuente: Molla, D., Berenguer, G., Gomez, M. A., Quintanilla, I. (2006). Comportamiento
del consumidor. Barcelona: OUC

La duraciéon de un producto es la capacidad de permanencia en una
cierta situacion, el producto duradero mantiene sus caracteristicas y
prestaciones, por el contrario, el no duradero, consume o destruye con una o
pocas situaciones de uso. Y por tultimo la disponibilidad, se refiere al esfuerzo
que hace consumidor para seleccionarlos y obtenerlos, tales como productos
de convivencia, productos comprados por impulso, productos de
comparacion o compra esporadica, productos de especialidad y productos no

buscados.
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2.2.6. Variables del comportamiento del consumidor

Arellano (2002) en su investigacion menciona que existen variable que
estan presentes en el comportamiento del consumidor, entre las cuales se

tienen:

e Variables de influencia: Variables que estan sujetas al individuo, en tanto a
persona inteligente, las cuales pueden influir sobre su comportamiento. No
se pueden llamar variables externas, pues en ellas consideran aspectos
biolégicos que caracterizan a los individuos (sexo, talla, edad) aspectos
sociales (cultura, clase social, econémicos (niveles de precios, ingresos,
etc.), aspectos comerciales (publicidad infraestructura comercial) e incluso

circunstancias geograficas.

e Variables de procesamiento: son las que se dan dentro del pensamiento de
los individuos y representan la manera en qué estos procesan influjos
provenientes de las variables de influencia. Aqui se sitian los procesos
psicologicos, como las sensaciones, la percepcion, la motivacién y las
actitudes, asi como las estructuras psicologicas como la personalidad o

estilo de vida.

e Variable de resultado: son aquellas que podrian ser en el caso del
comportamiento del consumidor, el comportamiento de compra, retencion

de la publicidad, lealtad de marca, el status del usuario, etc.
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Fuente: Arellano, Rolando (2002) Comportamiento del Consumidor: Enfoque
Ameérica Latina. Editorial Mc Graw-Hill Interamericana. México.
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Figura 2. Factores Internos y Externos

Se entiende que cada consumidor posee un comportamiento diferente
en el mercado, lo cual no indica que todos los factores influyen en la
formacion de sus decisiones, tanto a nivel interno, segin su estructura
personal, como a nivel externo debido a su interrelaciéon con el medio en el

que se encuentra situado.

2.2.7. Estructuras Internas del Consumidor

e Necesidad
e Motivacion
o Expectativas
e Deseos

e Percepcion

e Actitud
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2.2.8. Influencias Externas al consumidor

e Socio Demograficas

e Grupos Sociales

e Economia

e Frecuencia de Compra

e Lugar de compra

2.2.9. Factores Internos

2.2.9.1. Las Necesidades

Se transforma en necesidad, cuando se llega a un determinado nivel de

carencia, es decir, cuando ésta se hace muy intensa.

Por lo tanto, una necesidad es una carencia sentida por el cerebro. Las
necesidades existen en el individuo, sin que haya ningin bien destinado a
satisfacerlas. Pueden ser modificadas por la cultura, pero no creadas ni

anuladas.

Segun Rivera et al. (2000) el marketing actiia sobre las necesidades
creando productos para satisfacerlas, por lo tanto, debe estar pendiente del

mercado para detectar las nuevas necesidades que puedan surgir.
Asi mismo, las necesidades constituyen la base del posicionamiento del
producto. Ademas, hay que definir la utilidad que proporciona, puesto que un

mismo producto puede satisfacer distintas necesidades.

Por lo tanto, las necesidades se clasifican en:
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e Necesidades Fisiologicas: Su satisfaccion es fundamental para la
supervivencia del individuo. (Movimiento, aire puro, alimentacion,

evacuacion, temperatura adecuada, descanso, sexo).

e Necesidades de seguridad: Aparecen una vez satisfecha las anteriores. Se

centran en la satisfaccion a futuro (necesidad de proteccion, orden).

e Necesidades de pertenencia y amor: Estas necesidades llevan al individuo
a relacionarse con los deméas miembros de la sociedad, a buscar su efecto y

a asociarse o afiliarse con otros (aceptacion).

e Necesidad de estima: Necesidad del auto-respeto y aprecio de los otros
(deseo de realizacion, suficiencia, dominio, competencia, confianza,

independencia, libertad, reputacién, prestigio, reconocimiento).

e Necesidades de autorrealizaciéon: Supone la realizacion integral del

potencial propio.

Segun Arellano (2002) uno de los mas claros ejemplos de este tipo de
clasificacion es la de Maslow, uno de los autores mas conocidos en el tema de
necesidades y motivacion. Para este autor, las necesidades primarias o
fisiolégicas son aquellas que, si no se satisfacen, hacen peligrar la vida del
individuo o de la especie (valido esto tltimo para la necesidad sexual). Las
necesidades secundarias son aquellas que no tienen una relaciéon directo con
la fisiologia individual, sino que responden a patrones de tipo social, de

manera que sus manifestaciones e intensidad son muy variadas.

Segin Arellano (2000) manifiesta que la necesidad se transforma en
motivo cuando alcanza un nivel adecuado de intensidad. Se puede definir
motivacion como la busqueda de la satisfaccion de la necesidad, que

disminuye la tensién ocasionada por ella. Aunque las motivaciones estan muy
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ligadas a las necesidades, una misma necesidad puede dar lugar a distintas

motivaciones.

Las motivaciones pueden ser de tipo: fisiologicas, de seguridad, de

pertenencia y amor, de estima y de autorrealizacion.

“La motivacion hace que el individuo salga al mercado a realizar

acciones que satisfagan sus necesidades”.

Schiffman y Kanuk (2002) distinguen entre lo que se conoce como los
motivos relacionales y los motivos emocionales. Ellos emplean el término
racionalidad en el sentido econ6mico tradicional, el cual supone que los
consumidores se comportan racionalmente cuando consideran con cuidado
todas las alternativas y lijen la que les reporta mayor utilidad. No obstante, es
razonable suponer que los consumidores siempre intentan seleccionar

alternativas que, en su opinion, les permitan maximizar la satisfaccion.

2.2.9.2. Expectativas

Segiin Salomoén (1996) indica que las explicaciones mas frecuentes de la
motivacion se enfocan en factores cognoscitivos y no es factores biologicos,
para comprender lo que impulsa la conducta. La teoria de las expectativas
sugiere que la conducta se provoca, en gran medida, por la expectativa de
alcanzar un resultado deseable- incentivo positivo. En vez de ser impulsada
desde adentro. Se elige un producto sobre otro porque se espera que esta
opcidn tenga consecuencias mas positivas para la empresa. Asi, el término
impulso se utiliza con mayor flexibilidad para referirse a los procesos fisicos y

cognoscitivos.
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2.2.9.3. Deseos

Se define como la busqueda de la satisfaccion de las necesidades, que se
dirige hacia un bien o servicio especifico. El deseo es una motivaciéon con
nombre propio, por lo tanto, puede afectar s6lo en el nivel del producto
genérico, dirigirse a una marca en concreto o indicar un lugar especifico de
consumo. Entonces se entiende que los deseos son multiples, cambiantes y

continuamente influidos por la sociedad.

2.2.9.4. La Percepcion

Se define como la imagen mental que se forma con ayuda de la
experiencia y necesidades. Es resultado de un proceso de seleccién,

interpretacion y correccidon de sensaciones.

Segun, Arellano (2002) la percepcion aumenta o se fortalece conforme
se enriquece la experiencia y la cultura de sujeto, es decir, el individuo prende
continuamente a interpretar sensaciones o refuerza la que tenia de ellas. De
esta manera se explica la llamada madurez de algunos mercados el consumo,
lo mismo que la miopia de algunos consumidores leales, quienes,
acostumbrados a las carencias de un producto, son incapaces de reconocer

los defectos que éste pueda tener.

Kotler, Philip y Armstrong (2001) consideran que la gente puede tener
percepciones distintas del mismo estimulo a causa de tres procesos de

percepcion: atencidn selectiva, distorsion selectiva y retencion selectiva.
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2.2.9.5. Actitud

Segun Assael (1999) define la actitud como una organizaciéon duradera
del proceso motivacional, emocional, perceptivo y cognoscitivo en relacién

con ciertos aspectos del mundo del individuo.

Arellano (2002) una actitud es la idea que un individuo tiene sobre
producto o servicio respecto a si éste es bueno o malo (en relacion con sus
necesidades y motivaciones), lo cual lo induce a un acto de compra o de

rechazo frente a dicho producto o servicio.

2.2.10. Factores Externos

2.2.10.1. Socio demogréficas

Segin Rivera (2000) el aspecto demografico, tratados como unas
variables externas, tienen una gran influencia en el comportamiento del
consumidor. Se dice que es el estudio de poblaciones humanas en términos
de tamano, ubicacién. Edad, sexo, raza, ocupaciéon y otros datos estadisticos,

tienen gran importancia a la hora de vender un producto.

2.2.10.2. Grupos sociales

Salomon (1996) define el grupo social como los conjuntos de personas
que pertenece a la misma sociedad y que se relacionan con el fin de alcanzar
un objetivo y compartir unos intereses comunes. Existe una interrelacién
entre los individuos del grupo social, que comparten ideas, desarrollan

capacidades y por tanto condicionan las compras.

Su importancia comercial es evidente, es decir conociendo sus
caracteristicas es posible conocer mas o menos cercanamente a un grupo de

individuos. De esta manera, las posibilidades de orientarse mejor a la
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satisfaccion de sus necesidades sin duda aumentan de manera considerable

(Arellano, 2002).

2.2.10.3. Economia

Segun Kotler y Armstrong (1998) la eleccion de los productos se ve
afectada en gran medida por este factor, que a su vez se encuentran
determinadas por los ingresos disponibles, los ahorros y recursos, el poder

crediticio y la actitud sobre el ahorro frente al gasto.

2.2.10.4. Frecuencia de Compra

Para Kloter y Armstrong (1998) la de una persona afecta los bienes y
servicios que compran. Los trabajadores tienden a comprar mas ropa
resistente para el trabajo, mientras que los empleados de oficina adquieren

mas ropa de negocios.

Si se relaciona con el trabajo de investigacion, se estaria planteando con
qué frecuencia el cliente realiza su suscripcidon que en términos de fondos

mutuos, se refiere a cuantas veces abona en su cuenta de fondos.

2.2.10.5. Lugar de compra

Los lugares donde el consumidor se ven influidos por los canales de
distribucién y ademas por otros aspectos relacionados con el servicio, trato,

imagen del punto de venta, etc.

2.2.11. Perfil del inversionista

Las necesidades, el gusto o aversion al riesgo, el afan de ganar mucho, la
liquidez, la capacidad financiera y el horizonte de inversion, definen el perfil

del inversionista.
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Para Rueda (2005) distingue cuatro perfiles de inversionista: novato,
conservador, conocedor y especulador. U hace la aclaracion de que las

caracteristicas de cada perfil pueden no ser tan rigurosas.

2.2.11.1.Inversionista Novato

El inversionista novato generalmente cuenta con pocos recursos, conoce
pocos instrumentos y aunque puede estar dispuesto a arriesgar, no esta
preparado para perder. No tiene acceso a muchos instrumentos reservados

para grandes inversionistas, su mejor alternativa son los fondos de inversion.

2.2.11.2. Inversionista Conservador

El inversionista conservador le tiene aversion al riesgo, busca que su
dinero rinda sin estar sujeto a variaciones del mercado, prefiere seguridad

que rendimientos altos.

2.2.11.3. Inversionista Conocedor

Tiene como objetivo obtener rendimientos elevados, cuenta con
mayores sumas de dinero que el inversionista novato,, aunque puede haber
inversionistas conocedores con pocos recursos. Hay conocedores con
preferencia por el riesgo o con aversion hacia este. El conocedor estipula
claramente el rendimiento que pretende y el plazo en que desea lograr su
objetivo.

2.2.11.4. Inversionista especulador

El inversionista especulador busca ganar mucho y pronto. “Tiene
caracteristicas temerarias: cuenta con fuertes sumas de dinero, conoce
profundamente los mercados, sabe que puede perder mucho, gusta de las

emociones fuertes, no espera las tendencias, las produce”.
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2.2.12.Perfil del inversionista segtn el riesgo

Pindyck y rubinfeld (2001) indican que todos los inversionistas se
enfrentan a una disyuntiva entre el riesgo y el rendimiento y que la conducta
hacia el riesgo varia de una persona a otra. Estas diferencias las establece en

tres perfiles del inversionista:

e Inversionista renuente al riesgo: es aquel inversionista que prefiere un
nivel de rendimiento seguro a una inversion arriesgada cuyo rendimiento
esperado sea el mismo. La cantidad maxima de dinero que pagaria por

evitar el riesgo es la prima por el riesgo.

e Inversionista neutral al riesgo: es aquel inversionista que es indiferente
entre una inversiéon arriesgada y la obtencién segura del rendimiento

esperado de esa inversion.

e Inversionista amante al riesgo: es aquel inversionista que preferiria una
inversion arriesgada que tuviera un determinado rendimiento esperado a

la obtencion segura de ese rendimiento esperado.

2.2.13.Fondos Mutuos

Gutiérrez (2011) indica que los Fondos Mutuos, surgen en Estados
Unidos como una respuesta a la restriccion legal que pesaba sobre los bancos
americanos para el pago de intereses al ahorro, que fue impuesta como
consecuencia de la gran depresion de los anos treinta y con el surgimiento de
una férrea regulacion bancaria que hacia a los bancos poco flexibles en los
productos a ser ofrecidos al publico. De este modo, los fondos mutuos o
investment companies empezaron a usarse para ofrecerles a los
inversionistas/ahorristas alternativas mas rentables de inversién/ahorro en

comparacion con las reducidas tasas de interés pagadas por los bancos.
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En el pais los fondos de inversion aparecen a partir de su
reconocimiento legal expreso con la promulgacion en 1995 del decreto
legislativo 862, ley de los fondos de inversion y de sus sociedades
administradoras. Por su parte, los fondos mutuos fueron creados en 1992 con
la promulgacion del decreto legislativo 755, antigua ley del mercado de
valores, que fue sustituida en 1995 por el decreto legislativo 861 que aprob6
la ley del mercado de valores vigente. Dichas normas constituyen las partidas
de nacimiento en el pais de los fondos de inversiéon (en la ley de fondos) y de
los fondos mutuos (en la antigua ley del mercado de valores). De este modo
en el pais se crearon los vehiculos legales especializados en la inversion

colectiva mediante promulgacion de normas.

A la fecha existen 109 fondos mutuos operativos, constituidos bajo
distintas estrategias de inversion, brindando a los inversionistas diferentes

alternativas que se ajusten a su perfil de inversion.
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Tabla 2
Numero de cuotas en circulaciéon por fondo mutuo

2016

FONDO MAY
RENTA MIXTA DOLARES 6
Renta Mixta Balanceado Ddlares 4
Renta Mixta Moderado Ddélares 2
RENTA MIXTA SOLES Vi
Renta Mixta Crecimiento Soles 1
Renta Mixta Balanceado Soles
Renta Mixta Moderado Soles 3
RENTA VARIABLE DOLARES 6
RENTA VARIABLE SOLES 6
Internacional 9
FONDOS MUTUOS EN OBLIGACIONES
RENTA DOLARES 20
Largo Plazo Doélares 1
Mediano Plazo Délares 5
Corto Plazo Délares 10
Muy Corto Plazo Délares 4
RENTA SOLES 17
Mediano Plazo Soles 3
Corto Plazo Soles 8
Muy Corto Plazo Soles 6
Flexible 6
FONDOS MUTUOS ESTRUCTURADOS 25
FONDO DE FONDOS Vi
TOTAL SISTEMA FONDOS MUTUOS 109

Fuente: Superintendencia de Mercado y Valores

Credicorp Capital Fondo proporciona 15 fondos mutuos, los cuales se
encuentran divididos en fondos locales y fondos internacionales. Estos se

detallan:

e Fondos Locales

Se agrupan en 3 tipos: Renta fija, Renta mixta y Renta variable,
ordenados de menor a mayor rentabilidad esperada y, por lo tanto, de menor

a mayor riesgo.

— Renta Fija: solo invierten en renta fija principalmente en depdsitos a plazo

y bonos y al no contener acciones, son poco volatiles. Ademas, ofrecen
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mayor rentabilidad de los depésitos a plazo o a las cuentas de ahorro

usuales.

v BCP Extra Conservador Soles

v BCP Extra Conservador Délares

v BCP Corto Plazo Soles

v BCP Corto Plazo Délares

v BCP Conservador Mediano Plazo Soles

v" BCP Conservador Mediano Plazo Dodlares

— Renta Mixta: intervienen en renta fija y en renta variable (acciones) y
presentan un riesgo mayor que los fondos de renta fija pero menor que el
de renta variable. Esto es compensado con una rentabilidad, siempre que
inviertas en un horizonte maés largo (de 18 a 48 meses), pues asi mitigas la

volatilidad de corto plazo de las acciones.

v" BCP Moderado Soles

v" BCP Moderado Dolares
v BCP Equilibrado Soles

v BCP Equilibrado Doélares

v" Credicorp Capital Crecimiento Soles

— Renta Variable: estos fondos invierten exclusivamente en renta variable
(acciones) y, en el largo plazo (plazos a 5 afos), tienden a ser mas
rentables que las alternativas de renta mixta y muy superiores a las
alternativas de renta fija. Sin embargo, como los precios de las acciones
estan sujetas a variaciones del mercado, son también los de mayor riesgo o

volatilidad en el corto plazo.

v" BCP Acciones Soles
v BCP Acciones
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e Fondos Internacionales

Estos fondos cubren necesidades de inversion especificas y estan
ordenados de acuerdo a la rentabilidad esperada y al nivel de riesgo que se
desea asumir. Se agrupan en 2 tipos: inversiones netamente regionales e

inversiones globales.

¢ Fondos Regionales

— Fondo de Fondos Credicorp Capital deuda LATAM FMIV: invierte 100%
en renta fija de las mejores empresas de Brasil, México, Colombia, Chile y

Perti.

— Acciones Latam-Pacifico FMIV: invierte hasta 100% en renta variable

(acciones) de las bolsas de Colombia, Chile y Per.

e Fondos Globales

— Deuda Global: invierte 100% en renta fija en el mundo, a pesar de ser un
fondo 100% de instrumentos de deuda (renta fija) no estd considerado
dentro del perfil conservador ya que puede tener volatilidades importantes

y su horizonte de inversion es de largo plazo.

— Acciones Globales: invierte hasta 100% en renta variable en los mercados
globales, busca optimizar la rentabilidad tomando en cuenta las

expectativas de evolucion de precios de los instrumentos de renta variable.



Tabla 3
Credicorp Capital Fondos
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CREDICORP CAPITAL FONDOS

FONDOS MUTOS LOCALES

FONDOS MUTUOS DE RENTA FIJA

CORTO PLAZO

BCP EXTRA CONSERVADOR SOLES

BCP EXTRA CONSERVADOR DOLARES

BCP CORTO PLAZO SOLES

BCP CORTO PLAZO DOLARES

MEDIANO PLAZO

BCP CONSERVADOR MEDIA PLAZO SOLES

BCP CONSERVADOR MEDIANO PLAZO DOLARES

RENTA MIXTA

BCP MODERADO SOLES

BCP MODERADO DOLARES

BCP EQUILIBRADO SOLES

BCP EQUILIBRADO DOLARES

BCP CRECIMIENTO SOLES

RENTA VARIABLE

BCP ACCIONES SOLES

BCP ACCIONES

FONDOS MUTUOS INTERNACIONALES

FONDOS MUTUOS REGIONALES

CONSERVADOR MEDIANO PLAZO LATAM

ACCIONES CONDOR

FONDOS MUTUOS GLOBALES

DEUDA GLOBAL

ACCIONES GLOBAL

Fuente: Superintendencia de Mercados y Valores
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2.3. Definicion de términos basicos

e Inversionista: Son las personas fisicas y morales que buscan instrumentos

financieros para hacer productivos sus recursos excedentes.

e Perfil: Conjunto de rasgos peculiares, que engloba a nivel de educacion,

nivel de formacién, experiencia y habilidades intelectuales y/o fisicas.

e Fondo Mutuo: es un patrimonio integrado por aportes de personas
naturales o juridicas, denominadas participes, para su inversion en valores
de oferta publica tales como acciones, cuotas de fondos de inversion,

bonos, pagarés, letras hipotecarias y otros activos financieros.

e Sociedades administradoras de fondos: Son sociedades que tiene por
objeto tnico y exclusivo administrar fondos de inversion, cuyos accionistas
podran ser agencias de bolsa, bancos, compaiiias de seguros y otras
autorizadas. Su patrimonio debe ser separado del patrimonio del fondo

que administran.

e Suscripcion de cuotas: Se da en el momento que la sociedad
administradora recibe el aporte del inversionista en la cuenta de fondo. El
aportante puede efectuarse con dinero en efectivo, deposito con cheque,
transferencia entre cuentas, cheque certificado y cheque de gerencia.

Pueden efectuarse suscripciones (aportes) posteriores.

e Rescate: Es cuando el inversionista decide retirarse del fondo o desea

solicitar una parte del dinero invertido.



40

III. MATERIALES Y METODOS
3.1. Disefio de investigacion

El presente estudio es una investigacion del perfil del inversionista, se

realiz6 de manera descriptiva.

Descriptiva en la cual se resume y describe los datos, caracteristicas o
rasgos mediante un conjunto de métodos, técnicas o procedimientos para
recopilar, organizar, prestar y analizar datos con el fin de describirlos o de

realizar interpretaciones y generalizaciones validas.

El objetivo fue analizar al inversionista de fondos mutuos en el Banco de

Crédito del Pert en el departamento de Lambayeque.
3.2. Areaylinea de investigacion

Area: Economia y Negocios
Linea: Gestion tictica operativa
3.3. Poblacion, muestra y muestreo
3.3.1.Poblacién
La poblacion de esta investigacion estuvo conformada por el total de los

inversionistas de Fondos mutuos del Banco de Crédito en el departamento de

Lambayeque en el afio 2016, que en su total fueron 875.
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3.3.2. Muestra

La muestra result6 del total de la poblacién de inversionistas de fondos
mutuos del Banco de Crédito del departamento de Lambayeque, para lo cual

se aplico la siguiente férmula:

N: 875

p: 80% (0.50) porcentaje de la poblacidon que tiene el atributo deseado

q: 20% (0.50) porcentaje de la poblacion que no tiene el atributo deseado = 1-
P

z: nivel de confianza (1.96) 0 95%

e: margen de error (0.05) 0 5%

Célculo de la muestra:

B zzqu
1 ez(N—1)+ z° pq

n =192.10

Al sustituir los datos de la féormula se obtuvo una muestra de 192
Inversionistas de Fondos mutuos del Banco de Crédito Del Perq, del

departamento de Lambayeque, los cuales fueron encuestados.
3.3.3. Muestreo
Participaron todos los inversionistas de Fondos Mutuos del Banco de

Crédito del Peru del departamento de Lambayeque, que han tenido por lo

menos dos meses de pertenecer al portafolio.



3.4. Operacionalizacion de variables

Tabla 4

Operacionalizacion de variables
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VARIABLES

DIMENSIONES

SUB
DIMENSIONES

INDICADORES

COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Socio Econémicos

Sexo

Masculino

Femenino

Estado civil

Soltero

Conviviente

Casado

Separado

Viudo

Grado de instruccién

Sin estudios

Primaria

Secundaria

Técnicos

Universitarios

Ocupacién

Empleado

Comerciante

Profesional dependiente

Profesional Independiente

Empresario

Jubilado o Cesante

Vivienda

Propia

Alquilada

Familiar

Padres

Ingresos mensuales

Remuneracion total

Externas

Publicidad

Television

Radio

Periddico

Revistas

Internet

Recomendaciones
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Frecuencia de compra

Mensual

Trimestre

Semestral

Anual

Lugar de compra

Suc. Chiclayo

Suc. Lambayeque

Ag. Moshoqueque

Ag. Jose Leonardo Ortiz

Ag. Open Plaza

Ag. Real Plaza

Ag. Quifiones

Ag. Santa victoria

Ag. Pedro Ruiz

No Presencial (Via Web)

Influencia en la
decisién de compra

Familiar

Amigo

Entorno laboral

Producto

Extraconservador

F.F.M.M. Corto Plazo

F.F.M.M. Mediano Plazo

F.F.M.M. Renta Variable

Servicios

Cambios de moneda

Giros y transferencias

Varios

Precios

Rentabilidad

Internas

Percepcion

Calidad de atencion

Publicidad

Canales Alternativos

Infraestructura

Horarios

Actitud

Excelente

Buenas

Regular

Mala

Expectativas

Solucién de problemas-
Post venta

Requisitos minimos

Variedad de productos y
servicios
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Informacioén correcta

Precios acorde con el
mercado

Atencidn Personalizada

Aceptacion de reclamos

Plan de Contingencia

Motivacion

Variedad de productos y
servicios

Rentabilidad

Diversificacién

Inversi6n Segura

Informacién Confidencial

Necesidad

Disponibilidad de efectivo

Rentabilidad a Largo Plazo

Inversién Segura

Fuente: Modelo adaptado de Schiffman

3.5. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La presente investigacion se llevd mediante dos fuentes para recabar

informacion:

e  Fuentes primarias: se elabor6 una encuesta dirigida hacia los

inversionistas de fondos mutuos teniendo en cuenta las dimensiones

mencionadas segin el modelo de esta investigacion, ademas se

realizaron entrevistas al equipo de inversion del Banco de Crédito del

Pert del Departamento de Lambayeque.

o Fuentes secundarias: se recolect6 informacion de libros, tesis, revistas,

blogs y paginas web para fortalecer las fuentes primarias.
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3.6. Técnicas de procesamiento de datos

El presente trabajo de investigacion se plante6 en base a la obtencién de
informacion. Se utiliz6 como instrumento de recoleccion una encuesta, la
cual ha sido elaborada en base a sus variables internas, externas y
socioeconémicas, se presentan individualizadas y de resultados
independientes; asi mismo, la tabulacién se hara por separado para cada una
de las preguntas de forma detallada. Cabe mencionar que el instrumento ha

sido validado por expertos antes de su aplicacion.



IV. RESULTADOS

4.1. Aspectos socioecondmicos del inversionista en Fondos Mutuos

Tabla 5

Inversionistas de Fondos Mutuos segiin sexo y edad

Tabla de contingencia EDAD * SEXO
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Recuento

18 a 25 26 a 35

Figura 3. Edad

36 a 45 46 a 55

56 a mas

SEXO

EDAD Femenino | Masculino Total
18 a 25 20 10 30
26 a 35 38 36 74
36 a45 10 33 43
46 a 55 7 18 25
56 a mas 3 18 21
Total 78 115 193

Grafico Edad - Sexo
SEXO

B Femenino
[ Masculino

Como primera caracteristica de analisis esta el sexo del participe de

fondos mutuos con respecto a su edad, asi se observa que dentro del rango de

edades de 26 a 35 afos el mayor consumidor es del sexo femenino con un

20% respecto al sexo masculino con un 19%; sin embargo, se refleja un
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panorama inverso en el rango de edades de 36 a 45 anos, ya que el sexo que
mas consume es el sexo masculino con un 17% a diferencia del sexo femenino

que se muestra con un 5%.

Se refleja un mayor nimero de participaciéon por parte de la poblacion
mas joven (26 — 35 anos), lo que indica que existe una mayor cultura por los
jovenes en temas de inversion. Esto corresponderia a la educacién que hoy en

dia recibe la sociedad en temas financieros.

Tabla 6
Inversionistas de Fondos Mutuos segiin sexo y grado de instruccion

Tabla de contingencia GRADO DE INSTRUCCION * SEXO

GRADO DE INSTRUCCION - SEXO ; Total
Femenino | Masculino

Sin estudios 1 2 3
Secundaria 4 14 18
Universitario 54 72 126
Primaria 1 0 1
Técnicos 18 27 45
Total 78 115 193
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Grafico Grado de Instruccion - Sexo
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Figura 4. Grado de Instruccion

En cuanto al grado de instrucciéon y el sexo de los inversionistas de
fondos mutuos, se observa que el sexo masculino tiene una mayor
participacién con un 37% con respecto al sexo femenino con un 28%, ambos
en la categoria de universitario. También se resalta una participacion muy
baja en la categoria de participes “sin estudios”, en donde ambos sexos

obtienen solo el 1%.

Esto demuestra que las personas con mas grado de instruccion son las
que estan invirtiendo en fondos mutuos. No cabe duda que las personas con
mayor cultura financiera estan optando por productos no tradicionales como

son los fondos mutuos.



Tabla 7
Inversionistas de Fondos Mutuos segiin sexo y ocupacion

Tabla de contingencia OCUPACION * SEXO
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OCUPACION ; SEXO ; Total
Femenino | Masculino
Empleado 13 9 22
Prof. Dependiente 43 52 95
Empresario 6 14 20
Comerciante 10 23 33
Prof. Independiente 6 13 19
Jubilado o Cesante 0 4 4
Total 78 115 193
Grafico Ocupacion -Sexo
SEXO

60—

Recuento

Empleado Empresario Prof Independiente
OCUPACION

Figura 5. Ocupaciéon

Il Femenino
E Masculino

Como siguiente anéilisis del participe de fondos mutuos se tiene la

caracteristica: ocupacion contra sexo, donde se observa que los profesionales

dependientes son los que mas invierten en temas de fondos mutuos,

obteniendo asi un 27% para el sexo masculino y un 22 % para el sexo

femenino.
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Esto se refleja que el mayor nimero de inversionistas son los que
mantienen un ingreso fijo, puesto que les permite diversificar parte de ese
ingreso en una inversién que le permita obtener una rentabilidad. De esta
manera se va estableciendo el perfil de inversionista en la region

Lambayeque.

Tabla 8
Inversionistas de Fondos Mutuos segiin su edad y tipo de vivienda

Tabla de contingencia VIVIENDA * EDAD

VIVIENDA EDAD —1 Total
18a25 | 26a35|36a45 | 46a55 |56 amas
Propia 1 33 32 19 19 104
Familiar 12 22 9 4 1 48
Alquilada 4 4 1 2 0 11
Padres 13 15 1 0 1 30
Total 30 74 43 25 21 193

Grafico Vivienda - Edad

a0 EDAD

W18a25
[H26a35
036 a45
M 46 a 55
056 a mas

Recuento

Propia Famiiliar

Figura 6. Vivienda

Segan la caracteristica vivienda y edad, se muestra que un 17% cuenta

con casa propia y se encuentran dentro del rango de edades de 36 a 45 anos,
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mientras que los participes que se encuentran en el rango de edad de 18 a 25

y de 26 a 35 se encuentran en casa de sus padres, y equivale a un 8%.

Por lo tanto, la encuesta refleja que aquellos participes que tienen casa
propia, tienen mayor posibilidad que direccionar parte de su ingreso a

inversion, puesto que no tendrian gastos adicionales en alquiler de vivienda.

Tabla 9
Inversionistas de Fondos Mutuos segiin sus ingresos mensuales y su grado
de instruccion

Tabla de contingencia INGRESOS MENSUALES * GRADO DE INSTRUCCION

GRADO DE INSTRUCCION
INGRESOS S Total
MENSUALES 1n' Secundaria | Universitario | Primaria | Técnicos
estudios
Entre 1200 a 1500 1 2 16 0 3 22
Entre 1500 a 3000 0 2 57 1 22 82
De 3000 a maés 2 14 53 0 20| 89
Total 3 18 126 1 45| 193
Grafico Ingresos Mensuales - Grado de instruccion
| GRADO DE
60 INSTRUCCION

[l Sin estudios
[ secundaria
[ Universitario
50 Ml Primaria

[ Técnicos
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INGRESOS MENSUALES

Figura 7. Ingresos mensuales
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En la caracteristica de los ingresos mensuales, se observa que los que

mas invierten son aquellos que tienen un ingreso entre 1500 soles a 3000

soles y que tienen grado de instruccion universitaria, lo cual representa el

30%. En estas tres categorias de ingresos, los que mas invierten son los que

tienen grado de instruccién universitaria.

Por lo tanto, se podria afirmar que a mayor grado de instruccion mayor

son los ingresos, lo que le permite a cada participe destinar parte de su

ingreso a la inversion. De esta manera cada participe elije con mayor

seguridad el tipo de fondo al que va a suscribirse de acuerdo a su perfil.

4.2. Factores externos del Inversionista de Fondos

Tabla 10

Inversionistas de Fondos Mutuos segun su grado de instruccion y su medio

de comunicacién

Tabla de contingencia MEDIO DE FONDOS MUTUOS * SEXO

SEXO

MEDIO DE FONDOS MUTUOS : : Total
Femenino | Masculino
Television 2 1 3
Periodico 1 0 1
Internet 11 19 30
Info Plataforma BCP 54 74 128
Folletos 1 0 1
Recomendaciones 9 21 30
Total 78 115 193
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Grafico Medio de Fondos Mutuos - Sexo
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Figura 8. Medio de Fondos Mutuos

En este cuadro se puede observar que el medio por que cual se informa
la mayoria de los clientes, es a través de la informacion recibida por
plataforma bep, lo cual representa un 43%. este canal es mas utilizado por los

consumidores con grado de instrucciéon universitaria.

Tabla 11
Inversionistas de Fondos Mutuos segun frecuencia de suscripcion y su nivel

de ingresos

Tabla de contingencia FRECUENCIA DE SUSCRIPC O RESCATES *

INGRESOS MENSUALES
FRECUENCIA DE INGRESOS MENSUALES
SUSCRIPC O Entre 1200 a | Entre 1500 a |De 3000 a| Total

RESCATES 1500 3000 mas
Mensual 9 44 42 95
Semestral 3 11 18 32
Trimestral 8 25 29 62
Anual 2 2 0 4
Total 22 82 89 193
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Grafico Frecuencia de Suscripc o Rescate - Ingresos Mensuales
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Figura 9. Frecuencia de Suscripc o Rescates

Con respecto a la frecuencia de suscripciones, se puede observar que el
23% de los participes de fondos mutuos que se encuentran dentro del rango
de ingresos de 1500 soles a 3000 soles, son lo que realizan suscripciones
mensuales, algo similar ocurre con los consumidores que se encuentran en el
rango de ingresos de 3000 a mas, con un 22% de suscripciones mensuales. Se
observa también que la menor frecuencia de suscripciones es anual, la cual

equivale al 1%.



Tabla 12
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Inversionistas de Fondos Mutuos segiin ingresos y agencia donde frecuenta

AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

AGENCIAS Frecuencia | Porcentaje Por?e-ntaje Porcentaje
valido acumulado
Suc Chiclayo 35 18,1 18,1 18,1
Ag Quiniones 10 5,2 5,2 23,3
Ag Pedro Ruiz 31 16,1 16,1 39,4
Ag Real Plaza 3 1,6 1,6 40,9
Ag Moshoqueque 11 5,7 5,7 46,6
Suc Lambayeque 41 21,2 21,2 67,9
Ag Santa Victoria 15 7,8 7,8 75,6
Ag Open Plaza 5 2,6 2,6 78,2
Ag Leonardo Ortiz 14 7,3 7,3 85,5
Internet via web 28 14,5 14,5 100,0
Total 193 100,0 100,0
Grafico Agencia que Acude con Frecuencia
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Figura 10. Agencia que acude con frecuencia
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En este cuadro se resalta que las agencias mas visitadas son Suc.

Chiclayo con un 8%, Ag. Pedro Ruiz con un 9% y Suc. Lambayeque con un

11%; sin embargo, se observa cada vez mas clientes realizan sus suscripciones

a través de la web, lo que representa un 11%.

Tabla 13

Inversionistas de Fondos Mutuos segun su grado de instruccion y su
influencia en decision

Tabla de contingencia GRADO DE INSTRUCCION * QUIEN

INFLUYE EN DECISION
GRADO DE QUIEN INF];[iYE EN S];J D-E-(,:ISIOES . Total
INSTRUCCION F ili Ami ntorno €C1S101 esoria
amiiar 180 Laboral Propia BCP
Sin estudios 0 0 0 2 1 3
Primaria 0 0 0 0 1 1
Secundaria 6 0 0 9 3 18
Técnicos 7 3 1 26 8 45
Universitario 24 2 2 85 13 126
Total 37 5 3 122 26 193
Grafico Grado de Instruccion - Influencia en Decision
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Figura 11. Grado de Instrucciéon
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En la variable de influencia de decision, se observa que los clientes
invierten en fondos mutuos por decisiéon propia, lo que representa un 44%
para aquellos clientes con grado de instruccidén universitaria, mientras que,
en la misma categoria de grado de instruccién, la influencia de un amigo

representa solo el 1%.

Se afirma que el grado de instruccion y la influencia de la cultura
financiera se ve reflejado en la confianza de sus decisiones, puesto que tienen

conocimientos previos en temas de inversion.

4.3. Factores internos del Inversionista en Fondos Mutuos

Tabla 14
Inversionistas de Fondos Mutuos segiin su sexo y su expectativa de
inversion

Tabla de contingencia SEXO * QUE ESPERA USTED EN INVERSION EN

FONDOS MUTUOS
QUE ESPERA USTED EN INVERSION EN
SEXO FONDOS MUTUOS Total
Rentabilidad | Seguridad Diversificaciéon
Femenino 66 12 0 78
Masculino 97 17 1 115
Total 163 29 1 193
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Grafico Sexo - Que espera sobre Inversion en Fondos Mutuos
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Figura 12. Factores internos - Sexo

En lo que respecta a lo que esperan los clientes en de los fondos mutuos,
se encuentra un 50% del sexo masculino y un 34% del sexo femenino que
indican que esperan rentabilidad, sin embargo, un 9% del sexo masculino y

un 6% del sexo femenino esperan seguridad.

Los participes de fondos mutuos siempre estan buscando una
rentabilidad al invertir en cualquier tipo de fondo diversificando su dinero, ya
que la mayoria es del sexo masculino que estan invirtiendo en negocios
nuevos y este producto les ofrece un buen rendimiento asumiendo un riesgo

moderado moderado segtn su perfil.



Tabla 15
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Inversionistas de Fondos Mutuos segun su edad y su expectativa de

inversion

Tabla de contingencia EDAD * QUE ESPERA USTED EN INVERSION EN

FONDOS MUTUOS
QUE ESPERA USTED EN INVERSION EN
FONDOS MUTUOS
EDAD Rentabilida total
d Seguridad | Diversificacion
18 a 25 23 7 0 30
26 a 35 65 8 1 74
36 a 45 42 1 0 43
46 a 55 18 7 0 25
56 a mas 15 6 0 21
Total 163 29 1 193

Grafico Edad - Que espera sobre Inversion en Fondos Mutuos
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En cuanto a la edad y lo que esperan los inversionistas de los fondos

mutuos, se evidencia que un 34% de consumidores que pertenecen al rango

de edad de 26 a 35 afios, esperan rentabilidad, lo cual representa el mayor

porcentaje en todas las categorias de edades. Como segunda alternativa se
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encuentra seguridad, que representa el 4% en todas las categorias de edades.

Solo el 1% diversifica su dinero y esta representado en las categorias de 26 a

35V 36 a 45 anos.

Segin el panorama, los participes invierten mas por obtener

rentabilidad, lo cual se evidencia que existe un mayor conocimiento del riesgo

inversidon, y una cultura financiera que les permite ubicarse en un perfil

adecuado.

Tabla 16
Inversionistas de Fondos Mutuos segiin sus ingresos y su expectativa de
inversion

Tabla de contingencia INGRESOS MENSUALES * QUE ESPERA USTED
EN INVERSION EN FONDOS MUTUOS

QUE ESPERA USTED EN INVERSION EN

INGRESOS FONDOS MUTUOS Total
MENSUALES | Rentabilida
d Seguridad Diversificacién
Entre 1200 a 1500 15 7 0 22
Entre 1500 a 3000 72 10 0 82
De 3000 a mas 76 12 1 89
Total 163 29 1 193

Grafico Ingresos Mensuales - Que espera sobre Inversion en Fondos Mutuos
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En cuanto al nivel de ingresos y la expectativa que tienen los
inversionistas de fondos mutuos, se observa que del ntimero total de
encuestados pertenecientes a los tres rubros de nivel de ingresos, el 84.45%
esperan tener rentabilidad, mientras que solo esperan seguridad un 15.03 % y
por ultimo solo un 0.52% esperan diversificacion. Asimismo, dentro del
rubro ingreso de los que mas esperan rentabilidad son los que se encuentran
en el nivel de ingresos de 3000 a mas, y equivale a 39.40% de inversionistas

del total de encuestados.
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V. DISCUSION

5.1. Determinar y analizar las variables socioecon6micas del inversionista de

fondos mutuos

Se ha determinado que el 59.59 % pertenecen al sexo masculino y un
40.41% son del sexo femenino, en cuanto a la edad los inversionistas de
fondos mutuos que pertenecen al banco de crédito del Perti del departamento
de Lambayeque tienen entre 18 y 60 anos de edad, lo que evidencia que cada

vez mas jovenes invierten en productos no tradicionales.

Segun el INEI (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica) a través
del Sistema de Informaciéon Regional para la Toma de Decisiones-SIRTOD en
el afio 2015, la poblacién femenina en la region Lambayeque fue mayor a la
poblaciéon masculina, detallando unas cifras de 648 mil 346 mujeres y 612 mil
304 hombres; lo cual se encuentra una diferencia con el cuadro de resultados
donde indica que la mayor participacion es del sexo masculino, mientras que
solo en el rango de edades de 26 a 35 anos de edad se encuentra igualdad a lo

indicado por INEI, donde la mayor participacion es la del sexo femenino.

El cuanto al nivel de educacion que tienen los inversionistas de los
fondos mutuos del BCP, la mayor parte tiene educacién superior

(universitaria o técnica) equivalente al 88.60%.

Segin el INEI (Sistema de Informacion Regional para la Toma de
Decisiones-SIRTOD), la proporcién de personas de 15 y més anos de edad
con estudio profesionales y técnicos ha aumentado entre los anos 2010 a

2014, esta informacion coindice con la encuesta realizada.

Gestion (2014), en una entrevista realizada a Robert kiyosaki, indica

que la educacion financiera es la clave para el progreso del Per1, lo cual tiene
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congruencia con nuestra encuesta donde se tiene como resultado mayor

participacion de inversionistas con estudios universitarios y superiores.

Se destaca gran participacion de inversionistas de fondos mutuos, que
en su mayoria son profesionales dependientes con un 49.22%, seguido de
inversionistas que se dedican al comercio y equivalen a un 17.09%, este
resultado lo afirma ASBANC (2016), las personas naturales representaron el
98% del total de participes en el mercado de fondos mutuos, mientras que las

empresas tienen el 2% de participacion en esta industria.

En cuanto al nivel de ingresos de los inversionistas, el 46.11% obtiene
ingresos iguales o mayores a s/. 3000 soles y la mayor parte tienen un nivel

de educacién universitaria.

Se conincide con Prezza (2014) que un buen respaldo financiero (flujos
de ingresos buenos) serian los que méas estdn optando por invertir en fondos

mutuos de acuerdo a su horizonte.

Por lo tanto, se explicaria por el creciente interés de las personas en esta

alternativa de inversion para rentabilizar sus excedentes monetarios.

5.2. Determinar y analizar las variables externas del inversionista de fondos

mutuos

En la investigacion realizada se encontré que el medio de comunicacion
por el cual se enteraron los inversionistas es la informaciéon brindada por los
asesores del BCP (PLATAFORMA), y representa un 66.32%. Lo que indica
que una buena asesoria siempre conlleva a la obtencion de nuevos clientes,
sin embargo, tal como lo indica GESTION (2014), diversas entidades
financieras vienen desarrollando programas de asesoria financiera de facil
accesibilidad para los usuarios, como por ejemplo el ABC de la Banca

(programa del banco de crédito).
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En cuanto a la frecuencia de suscripciones, se tiene que un 49.22% lo
realizan de manera mensual, seguido de un 32.12% que realizan
suscripciones de manera trimestral, luego se tiene los inversionistas que
realizan de manera semestral con un 16.58% y por ultimo solo un 2.08% de
los inversionistas realizan suscripciones de manera anual, lo cual coincide
con SMV (superintendencia de mercado de valores), indicando que en el
cierre del ano 2015 existen nuevos inversionistas que estan entrando
principalmente a fondos que apuestan por instrumentos de renta fija de
menos de 90 dias. Ademas, los clientes de las sociedades de fondos mutuos

sean de un perfil conservador.

5.3. Determinar y analizar las variables internas del inversionista de fondos

mutuos

En cuanto a lo que buscan y lo que esperan los inversionistas de fondos
mutuos, se encuentra que un 84.45% quieren RENTABILIDAD, mientras que
un 15.02% invierte por seguridad. Por lo que cabe resaltar que las

inversionistas buscan una mayor rentabilidad a un menor riesgo.

Segtin el Examen de diagndstico de la proteccion del consumidor y la
alfabetizacion financiera, realizada en Perd, por el Banco Mundial en el afio
2013, el 31% de los encuestados no comprende plenamente la relacién entre
riesgo y ventaja, y la mitad de los encuestados no saben que puede reducir el

riesgo mediante la diversificacion de la cartera.

En la entrevista realizada al gerente general de fondos Sura Rafael
Buckley, sostuvo “Las personas normalmente prefieren un flujo estable (de
retornos), y que al menos se les ofrezca un mayor rendimiento que en los

depositos a plazos” (Gestion, 2016).
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VI. CONCLUSIONES

Se determina el perfil del inversionista de fondos mutuos en el banco de

crédito del Pera del departamento de Lambayeque:

Se encontr6 como factores sociodemograficos que la mayor
participacion estd conformada por el sexo masculino como un 59,59%,
mientras que el sexo femenino con un 40.41% con menor participacion, asi

mismo las edades comprenden desde los 18 hasta 60 anos de edad.

Los inversionistas de fondos mutuos con mayor participacion del
88.60% son del grado de instrucciéon nivel Universitario o técnico, en lo que

define que la cultura financiera influye sobre los niveles de inversion.

Con respecto a la ocupacion principal de los inversionistas de Fondos
mutuos son dependientes, teniendo un resultado de mayor participacion del
sexo masculino con un 27 %, mientras que el sexo femenino logro tener una

participacién menor de 22%.

El 46.11 % de los inversionistas obtiene un ingreso igual o mayor a

s/3000 soles, los mismos que tienen un nivel de estudio universitario.

Con respecto a las variables externas se concluy6 que el 66.32 % de los
inversionistas en su mayoria se enteran de fondos mutuos a través del canal

de Plataforma en cada agencia del Banco de Crédito del Pert.

Asi mismo se encontr6 que las suscripciones a fondos mutuos en la
frecuencia mensual tienen una mayor participacion con un 49.22%,

trimestralmente 32.12% y un 16.58% de forma semestral.

Se obtuvo una mayor participacién de los inversionistas con 44% entre

hombres y mujeres en donde se confirma que tienen decision propia al querer
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invertir en fondos mutuos, cabe resaltar que los mencionados tienen

instruccién universitaria.

Dentro de las variables internas se determiné con un 84.45% que lo que
espera el inversionista de fondos mutuos es obtener una rentabilidad a menor
riesgo. Asi mismo se determind que solo un 15.02 % desea obtener seguridad

con su inversion en fondos mutuos.

Se concluye con todos estos resultados definiendo un perfil del
inversionista de fondos mutuos del banco de crédito del Pera en el
departamento de Lambayeque, personal natural dependiente entre edades de
26 a 45 anos de edad, con estudios universitarios o técnicos, con un ingreso
aproximado de s/ 3000 soles mas, con una cultura financiera general del
producto buscando siempre una rentabilidad con bajo riesgo, por lo tanto, se
afirma que el perfil del inversionista de fondos mutuos en el banco de crédito
del Peru es totalmente conservador con una cultura financiera de no asumir

riesgos. Este perfil solo se encuentra en el departamento de Lambayeque.
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VIII. ANEXOS

Anexo 01: Tablas y graficos

Evolucion de las Suscripciones y Rescates

BCP Extra Conservador Soles
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Figura 15. BCP Extra Conservador Soles
Fuente: BCP 2016

Evolucion del Patrimonio y Numero de Participes

Al cierre de 2015, el fondo registrd un volumen administrado de S/. 1,764.19 MM vy el namero de participes fue
de 49,523
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Figura 16. Evolucion del Patrimonio y Numero de Participes
Fuente: BCP 2016
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Evolucién de las Suscripciones y Rescates

BCP Corto Plazo Soles
(En miiles de Soles)
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Figura 17. BCP Corto Plazo Soles
Fuente: BCP 2016

Evelucion del Patrimonio y NOmero de Participes

Al cierre de 2015, el fondo registré un volumen administrado de S/. 35717 My el nimero de participes fue de

8,250.
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Figura 18. BCP Corto Plazo — Patrimonio Administrado
Fuente: BCP 2016
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BCP Conservador Mediano Plazo Soles
(En miles de Soles)
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Figura 19. BCP Conservador Mediano Plazo Soles
Fuente: BCP 2016

Evelucion del Patrimonio y Numero de Participes

Al cierre de 2015, el fondo registro un volumen administrado de S/. 413.18 M y el ndmero de participes fue de

9,966.
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Figura 20. BCP Conservador Mediano Plazo Soles — Numero de Participes

Fuente: BCP 2016
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REGION LAMBAYEQUE: POBLACION TOTAL, 2003, 2007, 2011 Y 2015.
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Figura 21. Region Lambayeque — Poblacion Total

Fuente: BCP 2016

Tabla 17

‘ Hombres: 612 304

| Mujeres: 648 346

—

Medio de Fondos Mutuos- Recomienda usted en invertir en FM
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Tabla de contingencia MEDIO DE FONDOS MUTUOS * RECOMIENDA USTED EN

INVERTIR EN FM
RECOMIENDA USTED EN
MEDIO DE FONDOS MUTUOS INVERTIR EN FM Total
Si No
Television 1 2 3
Peri6dico 1 0 1
Internet 29 1 30
Info Plataforma BCP 113 15 128
Folletos 0 1 1
Recomendaciones 26 4 30
Total 170 23 193
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Grafico Medio de Fondos Mutuos - Recomendacion en Inversion en Fondos
Mutuos
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Figura 22. Medio de Fondos Mutuos- Recomienda usted en invertir en FM
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Tabla 18
Agencia que acude con frecuencia * Atencion en el BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * ATENCION EN EL BCP

AGENCIA QUE ATENCION EN EL BCP
I?RCF}JC%E]‘::‘,IC\II(()JEA Totalmente en Desacuerdo Ni de Acuerdo Ni en De Acuerdo Totalmente Total
Desacuerdo Desacuerdo de Acuerdo

Suc Chiclayo 1 1 3 22 8 35
Ag Quifiones o 0 o 3 7 10
Ag Pedro Ruiz 0 0 3 23 5 31
Ag Real Plaza 0 1 0 2 o 3
Ag Moshoqueque o 0 0 4 7 11
Suc Lambayeque > ° 6 13 18 41
Ag Santa Victoria 1 1 2 8 3 15
Ag Open Plaza o o ) > 3 5
Ag Leonardo Ortiz o o o 5 9 14
Internet via web o o 1 7 20 28
Total 4 5 15 89 80 193
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Figura 23. Agencia que acude con frecuencia * Atencion en el BCP



Tabla 19

Agencia que acude con frecuencia * Calidad de servicio por el personal
Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * CALIDAD DE SERVICIO

76

POR EL PERSONAL
AGENCIA QUE CALIDAD DE SERVICIO POR EL PERSONAL
1;&}{(:&%%1(\11(()311\2 Totalmente en Ni de Acuerdo Ni en De Totalmente de Total
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Acuerdo
Suc Chiclayo 0 2 16 17 35
Ag Quifones 0 o 3 7 10
Ag Pedro Ruiz o 0 22 9 31
Ag Real Plaza 0 1 1 1 3
Ag Moshoqueque o 0 5 6 11
Suc Lambayeque 1 0 24 16 41
Ag Santa Victoria o 1 10 4 15
Ag Open Plaza 0 1 1 5
Ag Leonardo Ortiz o o 9 14
Internet via web o o 4 24 28
Total 1 5 91 96 193
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Tabla 20

Agencia que acude con frecuencia * Infraestructura del BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA *
INFRAESTRUCTURA DEL BCP
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INFRAESTRUCTURA DEL BCP
AGENCIA QUE .
Totalmente Ni de Acuerdo
ACUDE CON Desacuerd De Totalmente | Total
FRECUENCIA en Nien
o Acuerdo |de Acuerdo
Desacuerdo Desacuerdo
Suc Chiclayo 0 3 3 14 15 35
Ag Quinones 0 0 0 3 7 10
Ag Pedro Ruiz o) 0 0 21 10 31
Ag Real Plaza 0 1 0 1 1 3
Ag Moshoqueque o 0 0 5 6 11
Suc Lambayeque 1 0 2 26 12 41
Ag Santa Victoria 0 1 4 8 2 15
Ag Open Plaza o o o 5
Ag Leonardo Ortiz o o > 8 4 14
Internet via web o o 5 15 11 28
Total 1 5 13 103 71 193
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Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Infraestructura del BCP
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Figura 25. Agencia que acude con frecuencia * Infraestructura del BCP
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Tabla 21
Agencia que ocupe con frecuencia * Limpieza en instalaciones del BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * LIMPIEZA EN

INSTALACIONES DEL BCP
LIMPIEZA EN INSTALACIONES DEL BCP
AGENCIA QUE ACUDE Ni de Acuerdo
CON FRECUENCIA  [Totalmente en Nien De Totalmente de Total
Desacuerdo Acuerdo Acuerdo
Desacuerdo

Suc Chiclayo 0 1 16 18 35
Ag Quinones 0 1 5 4 10
Ag Pedro Ruiz 0 0 16 15 31
Ag Real Plaza 0 0 1 2 3
Ag Moshoqueque o 6) 6 5 11
Suc Lambayeque 1 6 21 13 41
Ag Santa Victoria 0 > 10 3 15
Ag Open Plaza o o 1 5
Ag Leonardo Ortiz o o 8 14
Internet via web o o 6 29 28
Total 1 10 90 92 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Limpieza en Instalaciones en BCP
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Tabla 22
Agencia que acude con frecuencia * Comparaciéon con otros bancos

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * COMPARACION

CON OTROS BANCOS
COMPARACION CON OTROS BANCOS
AGENCIA QUE .
Ni de Acuerdo
ACUDE CON |7gtalmente en | Desacuerd De Totalmente | Total
FRECUENCIA Nien
Desacuerdo o) Acuerdo | de Acuerdo
Desacuerdo
Suc Chiclayo 0 1 6 14 14 35
Ag Quifniones 0 0 0 3 7 10
Ag Pedro Ruiz o) o) 0 19 12 31
Ag Real Plaza o) o) 1 1 1 3
Ag 0 0 0 2 9 11
Moshoqueque 1 o 6 20 14 41
Suc Lambayeque 0 o 5 10 o 15
Ag Santa o 0 0 2 3 5]
Victoria o o 2 7 5 14
Ag Open Plaza o o 9 13 6 28
Ag Leonardo
Ortiz
Internet via web
Total 1 1 29 o1 71 193
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Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Comparacion con otros bancos
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 27. Agencia que acude con frecuencia * Comparacién con otros

bancos



Tabla 23

Agencia que acude con frecuencia * Consumidor frecuente del BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * CONSUMIDOR

FRECUENTE DEL BCP

82

CONSUMIDOR FRECUENTE DEL BCP

AGENCIA QUE Totalmente .
Ni de Acuerdo
ACUDE CON en Totalmente Total
FRECUENCIA Desacuerdo Ni en De Acuerdo
Desacuerd de Acuerdo
Desacuerdo
0
Suc Chiclayo 0 1 3 15 16 35
Ag Quinones 0 0 0 3 7 10
Ag Pedro Ruiz o o 2 23 31
Ag Real Plaza 0 1 0 1 1 3
Ag 0 0 0 2 9 11
Moshoqueque 1 o 6 19 15 41
Suc Lambayeque o 1 1 12 1 15
Ag Santa 0 0 0 3 2 5
Victoria o o o 10 4 14
Ag Open Plaza o o 5 17 9 28
Ag Leonardo
Ortiz
Internet via web
Total 1 3 14 105 70 193
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Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Consumidor frecuente del BCP
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 28. Agencia que acude con frecuencia * Consumidor frecuente del
BCP

Tabla 24
Agencia que acude con frecuencia * Solucién inmediata de problemas o

queja en BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * SOLUCION
INMEDIATA DE PROBLEMAS O QUEJA EN BCP

AGENCIA QUE SOLUCION INMEDIATA DE PROBLEMAS O QUEJA EN BCP
ACUDE CON Totalmente en Ni de Acuerdo Ni De Totalmente | Total
FRECUENCIA Desacuerdo Desacuerdo en Desacuerdo | Acuerdo | de Acuerdo
Suc Chiclayo 0 1 5 19 10 35
Ag Quinones 0 0 4 3 3 10
Ag Pedro Ruiz 0 0 0 19 12 31
Ag Real Plaza 0 0 2 1 0 3
Ag Moshoqueque o o) 1 3 7 11
Suc Lambayeque 1 2 6 24 8 41
Ag Santa Victoria o o 7 3 15
Ag Open Plaza o 0 1 4 o 5
Ag Leonardo Ortiz o 1 1 10 2 14
Internet via web 1 o 1 12 14 28
Total 2 4 28 100 59 193
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Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Solucion inmediata en el BCP
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 29. Agencia que acude con frecuencia * Solucion inmediata en el BCP

Tabla 25
Agencia que acude con frecuencia * Requisitos minimos para acceso a
Fondos Mutuos

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * REQUISITOS
MINIMOS PARA ACCESO A FONDOS MUTUOS

ANy | REQUISITOS MINIMOS PARA ACCESO A FONDOS MUTUOS ot
FRECUENCIA | Totalmente en [Nide Acuerdo Nien De Totalmente de
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Acuerdo
Suc Chiclayo 0 2 12 21 35
Ag Quinones 0 0 3 7 10
Ag Pedro Ruiz 0 1 13 17 31
Ag Real Plaza 0 o) 1 2 3
Ag Moshoqueque o 0 2 9 11
Suc Lambayeque 1 o) 8 32 41
Ag Santa Victoria o 0 5 10 15
Ag Open Plaza o 1 o 4 5
Ag Leonardo Ortiz o > 5 10 14
Internet via web o o 4 24 28
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Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * REQUISITOS

MINIMOS PARA ACCESO A FONDOS MUTUOS

A b edn | REQUISITOS MINIMOS PARA ACCESO A FONDOS MUTUOS ot
FRECUENCIA  |Totalmente en [Nide Acuerdo Ni en De Totalmente de
Desacuerdo Desacuerdo Acuerdo Acuerdo

Suc Chiclayo 0 2 12 21 35
Ag Quinones 0 0 3 7 10
Ag Pedro Ruiz 0 1 13 17 31
Ag Real Plaza 0 0 1 2 3
Ag Moshoqueque o o) 2 9 11
Suc Lambayeque 1 o) 8 32 41
Ag Santa Victoria o o 5 10 15
Ag Open Plaza o 1 0 4 5
Ag Leonardo Ortiz o o 2 10 14
Internet via web o o 4 24 28
Total 1 6 50 136 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Requisitos minimos para Acceso a FM
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

REQUISITOS
MINIMOS PARA
ACCESO A FONDOS
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Figura 30. Agencia que acude con frecuencia * Requisitos minimos para
acceso a Fondos Mutuos



Tabla 26

Agencia que acude con frecuencia * Cumplimiento de portafolio de FM del

BCP

86

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * CUMPLIMIENTO DE
PORTAFOLIO DE FM DEL BCP

AGENCIA QUE CUMPLIMIENTO DE PORTAFOLIO DE FM DEL BCP
%&%%g%i Totalmente en | Ni de Acuerdo Ni De Acuerdo Totalmente Total
Desacuerdo en Desacuerdo de Acuerdo

Suc Chiclayo 0 1 14 20 35
Ag Quinones 0 0 3 7 10
Ag Pedro Ruiz 0 0 13 18 31
Ag Real Plaza 0 0 3 o 3
Ag Moshoqueque o 1 1 9 11
Suc Lambayeque 1 1 20 19 41
Ag Santa Victoria 0 o 7 8 15
Ag Open Plaza 0 o 2 3 5
Ag Leonardo Ortiz o 1 6 7 14
Internet via web o o 3 o5 28
Total 1 4 72 116 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Cumplimiento de Portafolio de FM
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

E

CUMPLIMIENTO DE

PORTAFOLIO DE FM

DEL BCP
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Figura 31. Agencia que acude con frecuencia * Cumplimiento de portafolio de

FM del BCP
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Tabla 27
Agencia que acude con frecuencia * Facilidad para cualquier operacion en

BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * FACILIDAD PARA
CUALQUIER OPERACION EN BCP

AGENCIA QUE FACILIDAD PARA CUALQUIER OPERACION EN BCP
1;&}{(:&%%1%%11\2 Totalmente en Desacuerdo Ni de Acuerdo Ni De Acuerdo Totalmente |Total
Desacuerdo en Desacuerdo de Acuerdo

Suc Chiclayo 0 0 0 16 19 35
IAg Quifiones 0 0 1 6 3 10
IAg Pedro Ruiz 0 0 o) 16 15 31
)Ag Real Plaza o) 0 1 1 1 3
IAg Moshoqueque 0 0 0 6 5 11
Suc Lambayeque 1 0 2 24 14 41
IAg Santa Victoria 1 1 0 7 6 15
lAg Open Plaza 0 o o o 5
IAg Leonardo Ortiz o 1 1 4 14
Internet via web o o 4 14 10 28
[Total 2 2 9 103 77| 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Facilidad para cualquier operacion
en BCP
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 32. Agencia que acude con frecuencia * Facilidad para cualquier
operacion en BCP
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Tabla 28
Agencia que acude con frecuencia * Transferencia en informacioén del BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * TRANSPARENCIA
EN INFORMACION DEL BCP

TRANSPARENCIA EN INFORMACION DEL BCP

AGENCIA QUE Nide Tota
ACUDE CON .
Totalmente en Acuerdo Ni Totalmente de
FRECUENCIA Desacuerdo De Acuerdo 1
Desacuerdo en Acuerdo
Desacuerdo
Suc Chiclayo 0] 0] 2 18 15| 35
Ag Quifones o) o) o) 9 1| 10
[Ag Pedro Ruiz 1 o) o) 12 18| 31
IAg Real Plaza 0 1 o > o 3
Ag Moshoqueque o o 0 4 7l 1
Suc Lambayeque 1 o 1 29 17| 4
Santa Victoria
A8 o 1 4 5 5 15
[Ag Open Plaza
o} o} 1 2 2 5
Ag Leonardo Ortiz
. 0] 1 0] 6 71 14
Internet via web
o o 1 5 22| 28
Total 2 3 9 85 94| 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Transparencia en Informacién del
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 33. Agencia que acude con frecuencia * Transferencia en informaciéon
del BCP



Tabla 29

Agencia que acude con frecuencia * Tasas de interés parecidos a otros

bancos

89

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * TASAS DE INTERES
PARECIDOS A OTROS BANCOS

TASAS DE INTERES PARECIDOS A OTROS BANCOS

AGENCIA QUE Totalmente
ACUDE CON Ni de Acuerdo Ni Totalmente de | Total
FRECUENCIA en Desacuerdo De Acuerdo
en Desacuerdo Acuerdo
Desacuerdo
Suc Chiclayo 0 0 4 16 15 35
IAg Quifiones 0 0 0 7 3 10
)Ag Pedro Ruiz 0 0 0 13 18 31
IAg Real Plaza 0 1 1 0 1 3
IAg Moshoqueque o o) 1 6 4 11
Suc Lambayeque 1 1 8 23 8 41
Ag Santa Victoria 0 1 1 9 4 15
IAg Open Plaza 0 o 0 2 3 5
Ag Leonardo Ortiz o 1 > 5 6 14
Internet via web o o 4 9 15 28
Total 1 4 21 90 771 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Tasas de Interés parecidos a otros banco
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

TASAS DE INTERES
PARECIDOS A
OTROS BANCOS
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Figura 34. Agencia que acude con frecuencia * Tasas de interés parecidos a

otros bancos
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Tabla 30
Agencia que acude con frecuencia * Confiabilidad al realizar operaciones en
BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * CONFIABILIDAD
AL REALIZAR OPERACIONES EN BCP

AGENCIA QUE CONFIABILIDAD AL REALIZAR OPERACIONES EN BCP
ACUDE CON Totalmente en |Ni de Acuerdo Ni Totalmente de Total
FRECUENCIA De Acuerdo
Desacuerdo en Desacuerdo Acuerdo
Suc Chiclayo 0 1 17 17 35
Ag Quinones 0 0 8 2 10
Ag Pedro Ruiz 1 0 12 18 31
Ag Real Plaza o) 0 o 3
Ag Moshoqueque 0 0 5 11
Suc Lambayeque 1 0 21 19 41
Ag Santa Victoria 0 3 6 6 15
Ag Open Plaza o 0 > 3 5
Ag Leonardo Ortiz o o 10 4 14
Internet via web o 5 1 14 o7
Total 2 6 96 88 192
Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Confiabilidad al realizar operaciones en BCP
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AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 35. Agencia que acude con frecuencia * Confiabilidad al realizar
operaciones en BCP
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Tabla 31
Agencia que acude con frecuencia * Conocimientos de las promociones del
BCP

Tabla de contingencia AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA * CONOCIMIENTOS DE LAS

PROMOCIONES DEL BCP

AGENCIA QUE CONOCIMIENTOS DE LAS PROMOCIONES DEL BCP

P%E%%%l%gll\i Totalmente en Desacuerdo Ni de Acuerdo Ni De Acuerdo Totalmente de |Total
Desacuerdo en Desacuerdo Acuerdo

Suc Chiclayo 0 0 19 13 35
Ag Quinones 1 0 2 1 10
Ag Pedro Ruiz 1 0 1 15 14 31
Ag Real Plaza o) 2 0 1 (o) 3
Ag Moshoqueque o) 6) 1 9 1 11
Suc Lambayeque 1 o) 11 18 11 41
Ag Santa Victoria o 1 5 6 3 15
Ag Open Plaza o o o > 5
Ag Leonardo Ortiz o o > 4 14
Internet via web 1 o o 17 10 28
Total 4 3 29 98 59| 193

Grafico Agencia que acude con Frecuencia - Conocimientos de las Promociones del BCP

CONOCIMIENTOS DE LAS
PROMOCIONES DEL BCP

[l Totalmente en Desacuerdo

[ Desacuerdo

[CINi de Acuerdo Ni en Desacuerdo
Bl De Acuerdo

] Totalmente de Acuerdo

20

Recuento
3

5

1% 1%

T T T T T T T
> > > > [ > > > =1
%] g 3
e g g 5 5 g g 8 3
g 3 3 E 3 5 3 3 <
=1 ) <] 5} <
2 2 ] 2 2 s oy s 2
2] s N S ? g N o 2
el Eel S o o @
(=) [= = 3 o

o @ [9) ﬁ

AGENCIA QUE ACUDE CON FRECUENCIA

Figura 36. Agencia que acude con frecuencia * Conocimientos de las
promociones del BCP
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Anexo 02: Constancia

USAT,
777" CONSTANCIA DE VALIDACION POR JUICIO DE
EXPERTOS

Quien suscribe, Jmediante la presente

hago constar que el instrumento utilizado para la recoleccion de datos del proyecto
de tesis para obtener el grado de Licenciados en Administracion de
Empresas, titulado “PERFIL DEL INVERSIONISTA DE FONDOS MUTUOS
EN EL BANCO DE CREDITO DEL PERU- LAMBAYEQUE -2

016”7, elaborado por los Bach. PISCOYA RUIZ, KATHERINE VANESSA; Y
RUIZ FERNANDEZ, OSCAR HUMBERTO, retnen los requisitos suficientes y
necesarios para ser considerados validos y confiables y, por tanto, aptos para ser

aplicados en el logro de los objetivos que se plantearon en la investigacion.

Atentamente

Chiclayo, 7 de noviembre del 2016.

FIRMA DEL JUEZ EXPERTO

Dr./ Mg./Lic. Nombre:
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Cargo Actual:

Anexo 03: Encuesta

1. INSTRUMENTO DE MEDICION
Encuesta realizada con la finalidad de determinar los Factores internos del
Perfil del Inversionista de Fondos Mutuos en el Banco de Crédito del Pert en
el Departamento de Lambayeque.

INSTRUCCIONES: Lea cuidosamente cada proposicion y marque con un
aspa (x) solo una alternativa, la que mejor refleje su punto de vista al
respecto. Conteste todas las proposiciones. No hay respuestas buenas ni
malas.

e SEXO:
Femenino Masculino
e EDAD:

I. DATOS GENERALES
1. Estado Civil:

Soltero Casado Viudo

Separado Conviviente

2. Grado de Instruccidn:

Sin estudios Secundaria Universitarios

Primaria Técnicos

3. Ocupacion:

Empleado Profesional Empresario
Dependiente
Comerciante Profesional Jubilado o Cesante
Independiente
4. Vivienda:
Propia Familiar

Alquilada Padres
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5. Ingresos Mensuales:

Menos de 850 Entre 851 a 1500 De 1501 a 3000

De 3001 a Mas

II. FACTORES EXTERNOS

6. ¢A través de qué medio se enter6 de los Fondos Mutuos
en el BCP? Considerar solo una opcion:

Television Periddico Internet

Radio Revistas Recomendaciones

7. ¢Con qué frecuencia realiza las suscripciones (abono) o
rescates (retiro) en sus Fondos Mutuos en el BPC?

Mensual Semestral

Trimestral Anual

8. ¢A qué agencia del BCP, acude mayormente a realizar
sus operaciones de Fondos mutuos? Marque solo una agencia:

Suc. Chiclayo | Ag. Ag. Pedro | Ag. Real Ag.
Quinones Ruiz plaza Moshoqueque
Suc. Ag. Santa Ag.Open | Ag.
Lambayeque | Victoria Plaza Leonardo
Ortiz

9. ¢Quién influye en su decisiéon cuando realiza alguna
operacion o transaccion de Fondos Mutuos en el BCP? Marcar solo
una opcion:

Familiar Amigo Entorno Laboral

Decisi6n Propia Otros

10.¢Qué producto ha adquirido en el BCP en los ultimos 6

meses?
Ahorros Fondos Mutuos
Otros Cuenta a Plazo

11. ¢Ha recomendado usted invertir en Fondos Mutuos en
el BCP a otras personas?




Si No

ITII. FACTORES INTERNOS

En donde:

(1) Totalmente en desacuerdo

(2) En desacuerdo

(3) Ni de acuerdo ni en desacuerdo
(4) De acuerdo

(5) Totalmente de acuerdo

FACTORES INTERNOS

1. FElsistema de atencion en el BCP es
rapido y eficiente.

2. El trato que ofrece el personal es
cordial y amable.

3. Lainfraestructura que tiene el BCP es
confortable y agradable a la vista.

4. Sus instalaciones siempre
permanecen limpias y ordenadas

5. En comparacion con los otros bancos,
el BCP es el mejor.

6. El horario de atencién es el més
adecuado.

7. Soy un consumidor frecuente del BCP
porque sus productos y servicios que ofrece
son buenos.

8. Cuando he tenido algtn problema o
queja lo han resuelto rapidamente

9. Los requisitos que solicitan para
acceder a un Fondos Mutuos son minimos.

10. El portafolio de Fondos mutuos que
ofrece el BCP cumple con mis
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requerimientos.

11. En el BCP puedo realizar cualquier
operacion bancaria.

12. La informacion que me brinda es
siempre la correcta y clara.

13. Las tasas de interés son similares a
las que ofrecen los otros bancos.

14. Cuando hago alguna operacién o
transaccion lo hago con total confianza y
seguridad.

15. Las promociones de rentabilidad en
Fondos mutuo que ofrece son muy buenas.

16. Siempre me entero de las
promociones que tiene el BCP.




Anexo 04: Evaluacion

RUBRICA PARA EVALUACION DE EXPERTO
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Estimado Juez Experto, se le solicita evaluar la pertinencia de cada item segin

estime conveniente: Esencial/atil/innecesario.
Se agradece anticipadamente su apoyo.

FACTORES EXTERNOS

Esencial importante,
aunque no

indispensable

Innecesario

Observacion

¢A través de qué
medio se enteré de
los Fondos Mutuos

en el BCP?

¢Con qué frecuencia
realiza las
suscripciones
(abono) o rescates
(retiro) en sus
Fondos Mutuos en
el BPC?

¢A qué agencia del
BCP, acude
mayormente a
realizar sus
operaciones de

Fondos Mutuos?

¢Quién influye en su

decision cuando
realiza alguna
operacion o
transaccion de
Fondos Mutuos en
el BCP?

¢Qué producto ha
adquirido en el BCP
en los tltimos 6
meses?

¢Ha recomendado
usted invertir en
Fondos Mutuos en
el BCP a otras
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Esencial importante, | Innecesario | Observacion
aunque no
indispensable
personas?
FACTORES INTERNOS
Esencial | importante, | Innecesario | Observaciéon

aunque no

indispensable

1 | El sistema de
atenciéon en el BCP
es rapido y eficiente.

2 | El trato que ofrece el
personal es cordial y
amable.

3 | La infraestructura
que tiene el BCP es
confortable y
agradable a la vista.

4 | Sus instalaciones
siempre
permanecen limpias
y ordenadas.

5 | En comparacién con
los otros bancos, el
BCP es el mejor.

6 | El horario de
atenciéon es el mas
adecuado.

7 | Soy un consumidor
frecuente del BCP

porque sus
productos y
servicios que ofrece
son buenos.

8 | Cuando he tenido
algin problema o
queja lo han resuelto
rapidamente.

9 | Los requisitos que

solicitan para
acceder a un Fondos
Mutuos son

minimos.
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Esencial

importante,
aunque no

indispensable

Innecesario

Observacion

10

El portafolio de
Fondos mutuos que
ofrece el  BCP
cumple con mis
requerimientos.

11

En el BCP puedo
realizar  cualquier
operacion bancaria.

12

La informacién que
me brinda es
siempre la correcta y
clara.

13

Las tasas de interés
son similares a las
que ofrecen los otros
bancos.

14

Cuando hago alguna
operacion 0
transaccion lo hago
con total confianza y
seguridad.

15

Las promociones de
rentabilidad en
Fondos mutuo que
ofrece son muy
buenas.

16

Siempre me entero
de las promociones
que tiene el BCP.

Nombre:

Firma:

DNI
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Anexo 05: Encuesta

USAT

Universidad Catdlica
Sante Toribio de Mog rovejo

ENCUESTA PARA DETERMINAR PERFIL DEL INVERSIONISTA DE
FONDOS MUTUOS EN EL BANCO DE CREDITO DEL PERU-
LAMBAYEQUE -2016

ENCUESTA N°:
SEXO:

Femenino Masculino

EDAD:

IV. DATOS GENERALES
12. Estado Civil:

Soltero Casado Viudo

Separado Conviviente

13. Grado de Instruccion:

Sin estudios Secundaria Universitarios

Primaria Técnicos

14. Ocupacion:

Empleado Profesional Empresario
Dependiente
Comerciante Profesional Jubilado o Cesante
Independiente
15. Vivienda:
Propia Familiar

Alquilada Padres




16. Ingresos Mensuales:
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Menos de 850

Entre 851 a 1500

De 1501 a 3000

De 3001 a Mas

V. FACTORES EXTERNOS

17. ¢A través de qué medio se enter6 de los Fondos Mutuos en el BCP?
Considerar solo una opcion:

Television

Periddico

Internet

Radio

Revistas

Recomendaciones

18. ¢Con qué frecuencia realiza las suscripciones (abono) o rescates
(retiro) en sus Fondos Mutuos en el BPC?

Mensual

Semestral

Trimestral

Anual

19. ¢A qué agencia del BCP, acude mayormente a realizar sus operaciones
de Fondos mutuos? Marque solo una agencia:

Suc. Chiclayo | Ag. Ag. Pedro | Ag. Real Ag.
Quifiones Ruiz plaza Moshoqueque
Suc. Ag. Santa Ag. Open | Ag.
Lambayeque | Victoria Plaza Leonardo
Ortiz

20.¢Quién influye en su decision cuando realiza alguna operacion o
transaccion de Fondos Mutuos en el BCP? Marcar solo una opcion:

Familiar

Amigo Entorno Laboral

Decision Propia

Otros

N

1. {Qué producto ha adquirido en el BCP en los tltimos 6 meses?

Ahorros

Fondos Mutuos

Otros

Cuenta a Plazo

22. ¢Ha recomendado usted invertir en Fondos Mutuos en el BCP a otras

personas?



Si No

VI. FACTORES INTERNOS

(1) Totalmente en desacuerdo

(2) En desacuerdo

(3) Ni de acuerdo ni en desacuerdo
(4) De acuerdo

(5) Totalmente de acuerdo
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17.

El sistema de atencion en el BCP es rapido y
eficiente.

18.

El trato que ofrece el personal es cordial y amable.

19.

La infraestructura que tiene el BCP es confortable
y agradable a la vista.

20.

Sus instalaciones siempre permanecen limpias y
ordenadas

21.

En comparacion con los otros bancos, el BCP es el
mejor.

22,

El horario de atencion es el més adecuado.

23.

Soy un consumidor frecuente del BCP porque sus
productos y servicios que ofrece son buenos.

24.

Cuando he tenido algin problema o queja lo han
resuelto rapidamente

25.

Los requisitos que solicitan para acceder a un
Fondos Mutuos son minimos.

26.

El portafolio de Fondos mutuos que ofrece el BCP
cumple con mis requerimientos.

27.

En el BCP puedo realizar cualquier operacion
bancaria.

28.

La informacién que me brinda es siempre la
correcta y clara.

29.

Las tasas de interés son similares a las que ofrecen
los otros bancos.

30.

Cuando hago alguna operacion o transaccion lo
hago con total confianza y seguridad.
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31. Las promociones de rentabilidad en Fondos
mutuo que ofrece son muy buenas.

32. Siempre me entero de las promociones que tiene
el BCP.
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Anexo 06: Guia de Entrevista

USAT

Universidad Catdlica

SanteTeribio de Mogrovejo

GUIA DE ENTREVISTA PARA DETERMINAR PERFIL DEL

INVERSIONISTA DE FONDOS MUTUOS EN EL BANCO DE CREDITO

DEL PERU- LAMBAYEQUE -2016

ENTREVISTADO: GONZALO LANDERAS MENESES — ASESOR DE
INVERSIONES BCP

FECHA:

1.

¢Qué Opinion tiene acerca de la estructura del portafolio de inversiones de
los Fondos mutuos en el BCP con relacién a la rentabilidad obtenida en este
ano?

Dependiendo del tipo de fondo mutuo lo que se busca es invertir en los
mejores productos del sistema financiero ya sean DP, Bonos o en la compra
de acciones de empresas que son seguidas por el area de analisis de emisores
de Credicorp Capital Bolsa. En el caso de FFMM del extranjero lo que hace
CCFFMM es invertir el dinero en otras sociedades administradoras de fondos
mutuos con amplia experiencia en su mercado

¢En qué ciudades existe la mayor cantidad de participes en el sistema de
FFMM?

Por un mayor nivel de educacion financiera las ciudades que tienen mayor
participes en fondos mutuos son: Lima, Arequipa, Trujillo y Piura. Sin
embargo, se nota un incremento de participacion a nivel nacional, debido al
despliegue se asesoria dada por las diferentes entidades financieras.

¢Cudl cree usted que son los factores determinantes para que un cliente del
BCP acceda a invertir en Fondos mutuos?

Los factores determinantes son el excedente de dinero que tiene el cliente, el
plazo al cual desea invertir su dinero y el riesgo que esta dispuesto asumir,
por ejemplo: dependiendo del tipo de cliente por lo general toman el FFMM
Conservador Liquidez ya que invierte en depodsitos a plazo reduciendo la
exposicidon al riesgo con la facilidad de poder retirar el dinero en el momento
que lo necesiten.

Segun los diferentes clientes ya inscritos en Fondos mutuos a cuél de los
fondos generan mas inversion ¢Porque?

La mayor cantidad de clientes que invierte en FFMM buscan seguridad para
lo cual toman el FFMM Conservador Liquidez soles y doélares sacrificando la
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rentabilidad ya que son cero riesgos, luego invierte en el FFMM Corto plazo y
en menor cantidad en el conservador mediano plazo. Este panorama se
muestra porque adn los clientes tienen la nocién de que invertir en fondos
mutuos es sinébnimo de riesgo, por ello la mayor cantidad de participes
asume un riesgo minimo.

¢Como describe usted el Perfil de Fondos Mutuos del Inversionista dentro
del Departamento de Lambayeque en el Banco de Crédito del Pera?

Es un cliente ultra conservador ya que prefiere asegurar capital que
maximizar la rentabilidad. Aunque hay otro tipo de cliente que le interesa la
tasa de interés y prefieren asumir riesgos en cajas y/o cooperativas con el
riesgo que estas conllevan.

¢Como ve el panorama de Fondos Mutuos en la Region?

Existe mucha informalidad en el mercado y los clientes no desean que se les
retenga impuestos ya que Credicorp Capital Fondos Mutuos es un agente
retenedor y se ve obligado a retener el 5% de la ganancia y esto desanima a
los clientes, por lo que la mayoria opta por productos tradicionales como
depositos a plazo.



