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Ref er en cias

So bre el au tor

David Igual Molina, ha de sar rol lado su trayec to ria pro fe sional en la Caixa
Catalunya con di ver sos puestos de re spon s abil i dad en áreas de Mar ket ing, for- 
ma ción y Obra So cial.

Más in for ma ción so bre el au tor

So bre el li bro

Cono cer los pro duc tos y ser vi cios ban car ios pre senta y anal iza los pro duc tos y
ser vi cios fi nancieros tradi cionales tanto de in ver sión cómo de fi nan ciación, así
como los rela ciona dos con los ser vi cios que ofre cen las en ti dades de crédito. De
esta forma el lec tor puede adquirir una visión clara de los as pec tos clave a con- 
sid erar para eval u ar los y de las opor tu nidades que pre sen tan como al ter na tiva
de in ver sión y fi nan ciación.

Más in for ma ción so bre el li bro y/o ma te rial com ple men tario

Otros li bros de in terés
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Cono cer los pro duc tos y ser vi cios
ban car ios

Ob je tivos del li bro

Una vez leído y asim i lado el con tenido de este li bro, de- 
berá ser ca paz de:

1. Cono cer los con cep tos que de ter mi nan los dis tin tos
gru pos de pro duc tos ban car ios.

2. Saber las car ac terís ti cas de los dis tin tos pro duc tos de
pa sivo, ac tivo y prin ci pales ser vi cios ban car ios de ac- 
ceso mul ti canal.

3. Cono cer cómo op eran los prin ci pales pro duc tos ban- 
car ios ac tuales.

4. Fa mil iar izarse con las difer entes es trate gias que uti- 
lizan las en ti dades fi nancieras con relación a los pro- 
duc tos ban car ios.
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Capí tulo 1

Pro duc tos de tesor ería y so porte

Tras el es tu dio de este tema, debe quedar claro:

1. Las car ac terís ti cas que de finen los pro duc tos de tesor- 
ería y so porte.

2. Los dis tin tos tipos de pro duc tos de tesor ería y so porte
fi nanciero.

3. Com pren der las prin ci pales es trate gias que se de sar- 
rol lan en el grupo de pro duc tos de disponible.

1.1. Los pro duc tos ban car ios

1.1.1. Con cepto

Las en ti dades ban car ias de sar rol lan lo que se de nom ina
in ter me diación fi nanciera que con siste fun da men tal mente en
la captación de los exce dentes mon e tar ios de las fa mil ias y
em pre sas (ahor ros e in ver siones) para su ce sión pos te rior a
otras fa mil ias y em pre sas que pre cisan re cur sos mon e tar ios
para la cober tura de sus ob je tivos. Esta fun ción de in ter me- 
diación fi nanciera se com ple menta con la prestación de un
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con junto de ser vi cios aso ci a dos a la gestión de tesor ería, su
disponi bil i dad y as eso ramiento.

Los pro duc tos ban car ios son los in stru men tos que las en ti- 
dades ban car ias po nen a dis posi ción de sus clientes para la
prestación de sus ser vi cios de in ter me diación fi nanciera.

De la misma forma, y de acuerdo con una visión más próx- 
ima a mar ket ing, los pro duc tos ban car ios son los in stru men- 
tos que las en ti dades fi nancieras ofre cen al mer cado para
sat is facer las necesi dades de los con sum i dores de gestión
de la tesor ería, in ver sión, fi nan ciación y pre visión.

Esta oferta de pro duc tos por parte de las en ti dades fi- 
nancieras está su jeta al tipo de en ti dad que es o quiere ser y
a la parte de mer cado a la que se quiere di ri gir. Es de cir, los
pro duc tos que cada en ti dad ofrece de pen den del tipo de
en ti dad y del público al que se quiere ori en tar. Su forma
varía en fun ción de si se trata, por ejem plo, de un banco uni- 
ver sal, un banco que opera úni ca mente por in ter net o in- 
cluso si se trata de cap tar clientes en una zona de ter mi nada
de ex pan sión o de con sol i dar un ter ri to rio. Por lo tanto la
política de pro duc tos ban car ios es un el e mento es tratégico
de la en ti dad que opera junto con otros as pec tos de mar ket- 
ing como son el pre cio, la co mu ni cación o la dis tribu ción.

1.1.2. Clasi fi cación de los pro duc tos ban car ios

Los pro duc tos ban car ios se pueden clasi ficar de acuerdo
con dis tin tos cri te rios. El más clásico es el que clasi fica a los
pro duc tos en fun ción de su ubi cación en el bal ance de las
en ti dades fi nancieras:

– Pro duc tos de pa sivo. Se in cluyen los pro duc tos que uti- 
liza la en ti dad para la captación del ahorro, como son las
cuen tas cor ri entes, li bre tas de ahorro, im posi ciones a
plazo fijo, de pósi tos, etc. Se de nom i nan de pa sivo
porque los re cur sos ca pa dos se ubi can en el pa sivo del
bal ance de la en ti dad ya que rep re sen tan una deuda de
la en ti dad con el cliente.
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– Pro duc tos de ac tivo. Se in cluyen los pro duc tos uti liza dos
para la ce sión de fi nan ciación, como son prés ta mos,
crédi tos, fi nan ciación para de s cuento de efec tos de em- 
pre sas, etc. Se de nom i nan de ac tivo porque los re cur sos
ce di dos se in cor po ran en el ac tivo del bal ance de la en ti- 
dad ya que rep re sen tan dere chos de co bro fu turos por
parte de la en ti dad.

– Pro duc tos de in ver sión fuera de bal ance. Aunque se
asim i lan a los de pa sivo ya que supo nen la captación de
re cur sos, al no in cluirse en el bal ance de la en ti dad no
son es tric ta mente de su pa sivo. En este grupo se in- 
cluyen los re cur sos cap ta dos por fon dos de in ver sión,
planes de pen siones, etc.

– Pro duc tos de fi nan ciación fuera de bal ance. En este caso
se asim i lan a op era ciones de ac tivo ya que su fin úl timo
es la de prestar fi nan ciación aunque el ori gen de los re- 
cur sos no pro cede di rec ta mente de la en ti dad fi nanciera
sino de al guna fil ial o en ti dad aso ci ada.

– Ser vi cios ban car ios. En este grupo se in cluye un am- 
plísimo con junto de pro duc tos des ti na dos a cubrir las
necesi dades op er a ti vas de los clientes, como tar je tas
ban car ias, banca por in ter net, etc.

Una clasi fi cación más op er a tiva y ac tual es con sid erar los
pro duc tos en fun ción del grupo de necesi dades genéri cas
que sat is face de los clientes. En esta clasi fi cación la en ti dad
fi nanciera puede prestar el pro ducto di rec ta mente o me di- 
ante un agente o em presa fil ial.

– Pro duc tos de tesor ería y so porte. En este grupo se in- 
cluyen aque l los donde se con tabi lizan las op era ciones
re al izadas por los clientes así como para de posi tar la
tesor ería ha bit ual para el de sar rollo de la ac tivi dad fi- 
nanciera cor ri ente de par tic u lares y em pre sas. Por ejem- 
plo, cuen tas cor ri entes, li bre tas de ahorro, su per cuen tas,
su per li bre tas, etc.

– Pro duc tos de in ver sión. Son los dis tin tos pro duc tos que
per miten el de pósito de los ahor ros para obtener una re- 


