
ESTUDIO DE LA PERCEPCIÓN DE LOS 

CLIENTES EMPRESARIALES

DE CONAVI OFICINA PRINCIPAL 

BUCARAMANGA FRENTE

A LOS NUEVOS SERVICIOS GENERADOS POR 

LA FUSIÓN CON BANCOLOMBIA.



“ ESTUDIO DE LA PERCEPCIÓN DE LOS CLIENTES EMPRESARIALES

DE CONAVI OFICINA PRINCIPAL BUCARAMANGA FRENTE

A LOS NUEVOS SERVICIOS GENERADOS POR 

LA FUSIÓN CON BANCOLOMBIA. ”

ELKIN RÍOS A.
Cod.12198137

OSCAR VIDAL P.
Cód. 12100081





PERCEPCIONES QUE TIENEN LOS 

CLIENTES EMPRESARIALES CONAVI 

OFICINA PRINCIPAL BUCARAMANGA 

SOBRE LOS NUEVOS SERVICIOS 

GENERADOS POR LA FUSIÓN 

BANCOLOMBIA-CONAVI

“ ESTUDIO DE LA PERCEPCIÓN DE LOS CLIENTES EMPRESARIALES

DE CONAVI OFICINA PRINCIPAL BUCARAMANGA FRENTE

A LOS NUEVOS SERVICIOS GENERADOS POR 

LA FUSIÓN CON BANCOLOMBIA. ”



La principal falencia de una entidad bancaria es
la ausencia de información acerca de la
percepción de los clientes frente a los nuevos
servicios que se generan a raíz de una fusión, el
problema en si no es la fusión de las entidades,
el problema es que dichas entidades no se
preocupan por averiguar que piensan sus
clientes empresariales siendo estos sus
mayores consumidores y generadores de
utilidades.





OBJETIVO GENERAL

Identificar la percepción de los clientes empresariales

CONAVI de la oficina Principal Bucaramanga frente

a los nuevos servicios generados a raíz de la fusión

con BANCOLOMBIA.
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OBJETIVOS ESPECÍFICOS

Determinar cuales son los productos que más utilizan, para poder determinar y 

medir el grado de satisfacción de los clientes empresariales CONAVI oficina 

principal Bucaramanga frente  a los  nuevos servicios generados por la fusión 

con Bancolombia

Conocer los efectos positivos y negativos generados en los clientes 

empresariales CONAVI of. Principal Bucaramanga como consecuencia del 

nuevo producto Tarjeta de crédito Empresarial Amparada, disponible a partir de 

la fusión con BANCOLOMBIA.

Medir el nivel de aceptación de los clientes empresariales CONAVI Principal 

Bucaramanga respecto a los beneficios de la cuenta corriente



◼ Tipo de Investigación Concluyente

◼ Investigación cuantitativa

◼ Procedimientos de medición

◼ Instrumento de recolección de datos

◼ Características del cuestionario

◼ Diseño muestral



◼ Análisis de los datos

◼ Planeación del trabajo de campo



RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE

A 24 20%

B 35 29%

C 50 42%

D 11 9%
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RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE

A 86 71,66%

B 112 93,33%

C 54 45%

D 39 32,50%

E 53 44,16%
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OPCION RESPUESTA PORCENTAJE

SI 71 59,17%

NO 49 40,83%
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RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE
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RESPUESTA CANTIDAD PORCENTAJE

A 33 27,50%
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◼ El mercado actual de la entidad son las pymes y el servicio que más 
usan es la cuenta corriente, es de importancia hacerle seguimiento 
a los clientes para mejorarles el servicio.

◼ El cliente actual utiliza el crédito con mayor frecuencia que los 
demás servicios, es importante poder dar una tasa de interés 
competitiva en el mercado para conservar este tipo de cliente.

◼ Lo más importante es la alta receptividad que tienen los clientes 
hacia la compañía con eso se puede retomar los conceptos y 
plantearlos de forma adecuada siendo muy claro para el 
consumidor. 

◼ Para finalizar se puede decir que si se informa correctamente a los 
clientes sobre los servicios y beneficios que la entidad tienen 
podrán avanzar con éxito en la fusión de los bancos, esto se logra 
con un buen plan de mercadeo que de las pautas para el desarrollo 
de un plan de medios.



▪El sector bancario tiene hoy una mejor posición en rentabilidad, 

solvencia y cantidad de activos.

▪La red Bancolombia-Conavi, continuará diversificando su portafolio 

hacia banca de personas y pymes, a la vez que conservará y 

desarrollará aún más sus fortalezas para la financiación del negocio 

inmobiliario.

•Concluimos que un gran porcentaje de los clientes han sido 

informados de los cambios en el manejo de los productos y servicios 

con un 59,17%, pero a su vez se deben seguir implementando 

esfuerzos por que un porcentaje alto 40,83% de los clientes 

encuestados informo desconocimiento de los cambios.




