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RESUMEN 

 

 La presente investigación esta dirigida a encontrar una solución viable para el 

mantenimiento y  crecimiento crediticio  de Credife Banco Pichincha Agencia Ibarra,  

misma que  se dedica a la colocación de créditos para microempresarios, ubicada en Ibarra 

en la Av. Jaime Rivadeneira y Av. Mariano Acosta; frente a la necesidad de obtener 

mejores resultados de productividad y evitar  la pérdida o decrecimiento de clientes, se 

buscó alternativas para conseguir una afluencia de clientes microempresariales; apoyado en 

un marco teórico firme y una metodología apropiada buscando el tipo de investigación, de 

carácter Exploratoria, Descriptiva y Propositiva, se identificó los sujetos de estudio para 

fijar la población y muestra, con métodos  que implementaron  lo teórico, inductivo, 

deductivo, histórico, empírico, estadístico y el estudio de dos variables la primera, 

evaluación de política, procesos y metodologías crediticias internas de la agencia y la 

elaboración de una plan de desarrollo para Credife que posibilite el mantenimiento y 

crecimiento crediticio, seguido de una validación de los instrumentos, análisis 

interpretación y discusión de los  resultados de las encuestas realizadas a clientes y personal 

de la institución, y contrastando los resultados con las preguntas de investigación para 

concluir con una propuesta detallada en el capitulo V, que es un modelo a seguir para crear 

un plan, una propuesta que nace de un diagnóstico realizado en la oficina de Credife 

agencia Ibarra, en donde se pudo evidenciar que existen ciertas falencias en  políticas, 

procesos, metodologías crediticias internas, gracias a una oportuna información del cliente. 

Este plan  de desarrollo  permitirá  recoger  aspectos como la Misión, Visión,  Objetivos, 

Estrategias, Actividades y Políticas, que adoptará en los próximos cinco años para alcanzar 

una imagen objetiva propuesta; y así  conseguir que la empresa  tenga una demanda elevada 

de los productos que oferta y una mejor productividad, buscando siempre la fidelidad, 

satisfacción del cliente, la rentabilidad  y  posicionamiento de mercado  para Credife. 
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ABSTRACT 

 

This research is aimed at finding a viable solution for the maintenance and loan growth 

Credife Agency Banco Pichincha Ibarra, very dedicated to the placement of credits for 

micro, located in Ibarra Jaime Rivadeneira Av and Av Mariano Acosta address the need for 

better productivity and avoid losing customers or decrease, we sought ways to get an influx 

of microenterprise clients, supported by a strong theoretical framework and appropriate 

methodology looking for the type of research, exploratory, descriptive purposes, we 

identified study subjects to determine the population and sample, methods that implement 

the theoretical, inductive, deductive, historical, empirical, statistical and study the first two 

variables, assessment policy, processes and methodologies credit inside the agency and the 

preparation of a development plan for Credife that enables maintenance and loan growth, 

followed by validation of the instruments, analysis, interpretation and discussion of the 

results of customer surveys and staff of the institution, and contrasting the results with the 

research questions to conclude with a detailed proposal in Chapter V, which is a model for 

creating a plan, a proposal born of a diagnosis made in the agency office Credife Ibarra, 

where they could show that there are some flaws in policies, processes, internal credit 

methodologies, thanks to a timely customer information. This development plan will pick 

up things like the Mission, Vision, Objectives, Strategies, Activities and Policies, which 

will take over the next five years to achieve a given objective image, and so ensure that the 

company has a high demand for the products we offer and improved productivity, always 

looking for loyalty, customer satisfaction, profitability and market positioning for Credife. 


