
El Banco Popular Dominicano celebró su asamblea general
ordinaria anual de accionistas en la sede central de esa entidad
financiera, ubicada en la Torre Popular.

En el informe ante los asambleístas, el  presidente de la institución
financiera, señor Manuel A. Grullón, destacó que los resultados del
ejercicio social del año 2007 muestran un importante crecimiento
en sus principales indicadores financieros y de negocios.

Añadió que un  factor importante en los logros cuantitativos
y cualitativos del
Popular en 2007 lo
constituyó la conti-
nuidad en la aplica-
ción del modelo de
negocios que persi-
gue resultados finan-
cieros a través de la
puesta en práctica de
los principios y valores
que forman parte de
la cultura organi-
zacional y la mística
de servicio de esa empresa.

Crecimiento indicadores financieros
El señor Manuel A. Grullón informó a los accionistas  que al 31

de diciembre último los Activos Totales consolidados ascendieron a
RD$132,916.6 millones, expderimentando un aumento de
RD$25,187.6 millones, equivalente al 23.4%, con relación a los RD$107,
729.0 millones obtenidos en el año 2006.

El presidente del Popular agregó que la Cartera de Préstamos
neta ascendió al 31 de diciembre último a RD$73,915.7 millones,
superando en RD$18,663.5 millones el valor alcanzado en igual
período de 2006, en que sumó RD$55,252.2 millones, para un
crecimiento porcentual en el orden del 33.8%.

Resaltó que este importante crecimiento estuvo dirigido,
principalmente, hacia préstamos comerciales a los sectores
productivos y a la pequeña y mediana empresa, representando un

incremento de RD$10,129 millones. El resto del crecimiento de la
cartera se distribuyó entre los préstamos de consumo, que crecieron
en RD$4,661 millones y los hipotecarios, cuyo crecimiento de
RD$4,413 millones representó el renglón de mayor incremento,
equivalente al 67.4% con relación al año anterior.

Por su parte, los Depósitos Totales se elevaron a la suma de
RD$115,268.1 millones, superando en RD$22,842.7 millones el
valor alcanzado al finalizar el año 2006, lo que equivale a un

crecimiento relativo de
24.7%.

Otros logros en 2007
El señor Manuel A.
Grullón destacó en su
informe que con el
objetivo de colocar al
cliente en el centro del
negocio, durante 2007
el Popular aprobó una
n u e v a  e s t r u c t u r a
organizacional en la

Vicepresidencia Ejecutiva de Negocios Personales y Sucursales, que
sustituye la tradicional estratificación de los clientes en base a zonas
geográficas por una centrada en la gestión comercial por segmentos,
tendente a profundizar en el conocimiento de los clientes para
ofrecerles productos y servicios personalizados.

El presidente del Popular informó, además, que se incrementó
el número de cajeros automáticos y de otros servicios electrónicos
como Internet Banking y Telebanco, cuyo uso por parte de la clientela
creció en 36% el pasado año. Además, se construyeron 8 nuevas
sucursales y se remodelaron 25 para una mayor conveniencia y
comodidad de la clientela.

Otra de las medidas que constituyeron mejoras cualitativas del
banco durante 2007  fue su concentración en adecuar el esquema
de Gobierno Corporativo al nuevo Reglamento emitido por la Junta
Monetaria, el cual entró en vigencia el pasado 4 de noviembre
del 2007.
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Juventud 4x4
Charlas estudiantiles

El programa  Juventud  4x4 tiene como objetivo la definición
del perfil estudiantil y mejora de aspectos disciplinarios, integración
de una  cultura educativa basada en valores y principios  éticos y
dinamización del centro escolar.

A través de él los estudiantes pasan a ser protagonistas de su
propio desarrollo  y centro escolar.

Con este programa, la institución bancaria planea  llegar hasta
un gran número de escuelas y colegios con la finalidad
de contr ibuir  a l  mejor  desarrol lo  del  estudiantado.

Como parte del programa, recientemente  fueron llevados a
acabo  encuentros en el Liceo Ramón Emilio Jiménez  y en la  Escuela
República de Panamá, ambos pertenecientes al distrito escolar de
Santo Domingo.

Programa de Reparación de Escuelas Rurales (PRER)
Recientemente el Popular realizó dos importantes actividades

en las que se completó la reparación de las escuelas básicas La Gina,
 en la ciudad de Baní y  Las Lagunas en Azua.
La primera será dotada además de una cancha  de juegos.
Construcción que espera ser concluida a finales del mes, mientras
que la segunda contará también con una cocina escolar para beneficio
de alumnos y profesores.

Un gran número  de voluntarios se dieron cita para apoyar estas
jornadas: profesores, estudiantes, representantes de las juntas de
vecinos, padres y amigos de la escuela, párrocos de las comunidades,
así como personal del Banco Popular  de las comunidades visitadas.

Visita y donativos hogares  de ancianos
Un encuentro  fraterno tuvo lugar en el Hogar de Ancianos San

Francisco de Asís, contando con la participación del grupo coral
del Popular y personal de diversas áreas de la institución.

En dicha actividad los residentes en el hogar fueron agasajados
con una merienda y  regalos que el personal obsequió como un gesto
de solidaridad.

Por otra parte, también fueron donadas 10 camas de posición al
asilo de San Juan de la Maguana, contribuyendo de esta forma con
el bienestar y la salud de los envejecientes de dicha provincia.
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Como ya es costumbre, el Círculo de Accionistas del Grupo
Popular ha iniciado el año  realizando sus encuentros  a nivel nacional.
En el primer trimestre las actividades se han registrado en las  ciudades
de Santo Domingo y Santiago.

Los almuerzos  fueron encabezados por los señores Rafael A.
Rodríguez , vicepresidente ejecutivo de Administración Grupo Popular,
Nicolás Vargas, vicepresidente de Proyectos Especiales  del Grupo
Popular, José Mármol, vicepresidente de Relaciones Públicas y
Comunicaciones y Ramón Maltés, gerente de la División de Desarrollo
de Negocios de Acciones.

Nuestros ejecutivos compartieron  con los invitados escuchando
sus  opiniones sobre los procesos y el funcionamiento en general
del Grupo Popular en los quehaceres financieros del  país.

Fueron tratados temas de gran actualidad y se manifestó la
importancia de seguir operando teniendo como base una cultura
basada en valores. Condición que ha provisto al Popular de su gran
liderazgo y la capacidad de adaptación a los cambios.
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RAFAEL RODRÍGUEZ, ANA BÉLGICA MORA E IGNACIO RODRÍGUEZ LUCAS.RUBÉN DARÍO DOMÍNGUEZ, CLAUDIO ACOSTA ARIAS Y TAMAYO BELLIARD.

JOSÉ UREÑA Y FAUSTO DURÁN CAMILO.

ELI GHIA Y NICOLÁS VARGAS.

El Banco Popular, en un proceso de constante evolución y en
búsqueda  de caminos que le permitan estar cada vez más a sus
clientes,  realiza cambios en su estructura de negocios y modalidades
procesales, acompañadas de una renovada plataforma tecnológica,
a fin de adecuar los modelos de servicios y venta centrándolos en
los clientes.

Esta nueva estructura apunta a un conocimiento más amplio
y completo de las necesidades del cliente que permitirá a la empresa
responder adecuadamente a los cambiantes requerimientos de su
público.

La concentración en clientes, acompañada por una estructura
organizacional que refleja esta prioridad, es una evolución a un
modelo de banca especializada por segmento basada en relaciones,
 en el que un mayor número del personal bancario estará
identificado con la atención única y exclusiva de clientes según sus
necesidades, ofreciendo asesoría, recomendaciones  y garantizando
la efectiva ayuda  financiera que usted busca en su banco.

Al conocer mejor a su cliente el Popular se asegura de servirle
cada vez mejor.

ACCIONISTAS COMPARTEN CON FUNCIONARIOS DEL BANCO DURANTE UNO DE LOS ALMUERZOS.

Evolución hacia un mayor enfoque
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Cada filial se
encargaba de
ofrecer un
producto y de
presentarlo
al cliente.

Cada cliente tiene
 características que
lo definen.
· Orientación a
formar segmentos
con características
similares.

· Orientación hacia 
una atención 
personlizada,
acorde con las
necesidades de
cada cliente.


