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a) Antecedentes

Uno de los fenómenos de la modem¡dad es sin duda el coop€rativismo ya que a través de

Ios tiempos la cooperación ha tomado formas, est¡los y diferentes matices, acorde con cada

realidad social, donde se han ido perfeccionando y ganando aceptación comunitaria, de

modo que hoy en día los sistemas de cooperación han alcanzado niveles muy importantes

de competitividad frente a otros sistemas productivos imperantes donde disponen de

mayores venta,ias a su favor. (cooperativa de Ahono y credito Juventud Ecuatonana

Progres¡sta, 201 1)

Nació en media revolución industrial como una altemativa para la clase trabajadora, uno de

sus primeros precursores tue el soc¡alista Utópico inglés Robert Owen (1771-1858).

Las cooperativas nacen como una altemativa para me,orar la cal¡dad de vida de la

comunidad, ya que no busc€n finalidad de lucro sino el desanollo de sus soc¡os,

formándose como asoc¡aciones autónomas de p€rsonas que se unen de forma voluntaria

para satisfacer sus nec¿sidades y aspirac¡ones económicas.

El cooperativismo en el Ecuador data desde los años 30, pero fue en la década de los 50 a

los 60 que tuvo su mayor crec¡m¡ento, en la aclual¡dad esle seclor ha tenido un crecrm¡ento

sosten¡do c¡mo por ejemplo en el 20'1 1 según datos de la Superintendencia de Bancos y

Seguros que controlaba el sector cooperativas hasta ese entonces, pasaron alrededor de $

1.847 millones a $ 2.384 en captación de depós¡tos lo que s¡gnif¡có un crecimiento para ese

año. Según un estudio de la consultora Merketwatchesle crecim¡ento se va sosten¡endo

desde hace 5 años a un ritmo anual del 28o/o.

El crecimiento de este sector se da en gran medida por la atención de los requerimientos de

créditos de los habrtantes de localidades en la que destacan pequeños agricultores,

artesanos, comercianles m¡noristes y obreros. Otros de los causántes del ¡ncremento en

depósitos son generados por los ahonos de los migranles en provincias como Cañar y

Azuay. (Diario el Un¡verso, 20'12)
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b) Problemática

Después de haber anal¡zado las LEPS (Ley de Economía Popular y Solidaria), los Balances

Financieros de la Cooperativa, la cartera de préstamos emitidos, análisis estadistico de los

movimientos tanto de las pólizas, ahonos, céd¡tos, ingresos, morosidad, elc., enlrevistas

personales a cada uno de sus colaboradores y método de observac¡ón, se ha determ¡nado

diferentes inconvenientes que mantiene la Cooperativa, lo que no le perm¡te desanollarse

como institución,

Se establece que el problema que manüene la Cooperativa es que core el riesgo de ser

intervenida por el Estado, ya que no se aiusta a las nuevas exigencias dictadas por la Ley de

Economia Popular y Solidaria. Aspectos como: morosidad, aportación mínima por sooo,

tasas de interés, estatuto, estructura de Consejo.

Se determina que todos estos aspeclos se podrían el¡miner o al menos ajustar a las nuevas

exigencias dadas por el enle regulador, creando un produclo o servioo que le perm¡ta

disminuir la moros¡dad, obtener mayor captación por socio, disminu¡r las lransacciones y

coslos en el momento de cobrar.

Según el análisis de los balances se establece.

ESTRUCTURA DEL ACTIVO
Cartera/Total de acti\o u62%
Actiro Fijo/Total de actilo 17 80%
Disponible/Total de actiro 27 58%

No hay suficiente n¡vel de cartera respecto del activo, deb¡do a que el activo fijo es

demas¡ado alto, máx¡mo debe ser un 5olo

El disponible también es alto

ESTRUCTURA DEL PASIVO
Ca aciones¿Total de actn o
Créditos exl ernos,Total de acti,o
Ca aciones/Total del asr,0

89 520,o

0 009o

9J 33%
0 00o,,i,Crédrtos externos,Total del asr.0
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La meyor proporción del financiamiento del activo es via cáptac¡ones casi el 90%,

E STRUCTURA DEL PATRIfuIOI¡IO
ortaciones locales,Total de acti', o

ortaciones locales,Patnmonio
Total de atrimonro sin resultados

La Cooperativa está insolvente

El total del patrimon¡o representa el 5.'1 0% del act¡vo

El patrimonio técflico requerido es de 57,528.63 Ex¡sle un délic¡t del patrimonio

técnico de 13,509.84

RENTABILIDAD
ROE 13.23%
ROA 0.67%

Los niveles de rentabilidad ROE son altos a comparación del sistema cooperativo

Sistema ROE 9.19 ROA 1 .1 7

RIESGO DE CRÉDITO

La cooperativa mantiene n¡veles altos de cartera vencida

No se puede calcular la cartera por disponer de algunas dmcultades

Cartera que se mantiene como sana y que está vencida geslión anlerior

cartera no ex¡stente (desfalco)

Existe cartera que no cuenta con debido respaldo

Cartera Vencida/Total cartera 56 81%
Cartera Vencida + Cartera no dev, ints/Total c 57.06%

.,

Aun así los valores de la cártera son

3 1 9o¡o

62 590,o

32 321 91
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Por Método De Observación Y Entrevistas A Colaboradores

La Cooperat¡va presta su mayor atención a la gestión de cobro, la colocación es fác¡l

y la captac¡ón sólo depende de procesos obl¡gatorios, encaje, ahono.

La gestión de cobro es estacronal por eslar ligada a rol de pagos y quincenas, esto

provoca, époc¿s altas de requerimiento de cobranzas en base a recaudaciones

bancarias.

El sistema de cobranza necesita un alto nivel de transaccionalidad y por lo tanto de

costo, se hacen ret¡ros por cajero, y la diferencia por ventan¡lla para cobrar al m¡smo

cliente. Luego es necesario hacer el ¡ngreso en el sistema para luego dar de baja el

préstamo vencido o en fecha de pago.

Este proceso perjud¡ca la gestión de todos los colaboradores de la Cooperativa en

qu¡ncenas y f¡n de mes.

Posibilidad de enores en el ingreso al no haber persona responsable del proceso

La cuenta de carlera de créd¡to no dispone de información confiable

Se mantjene una cártera s¡n respaldo y con un alto nivel de atraso como carlera

sana, esto conlleva a una falencia en el nivel de provisiones y del patrimonio técn¡co.

S¡ bien el fuerte de la Cooperat¡va es el s¡stema de cobranzas normales. Hay

debilidad en la cobranza de la cartera atrasada y en especia¡ de la cartera antigua.

No hay gest¡ón de cobranza judicial para el c¿so de la cartera venc¡da y del faltante

Se daspone de un reglamento de crédito en bonador, las disposiciones se emiten de

forma verbal, hay cámbios en los procedimientos que ocesionan confusión y molestia.

La coopeEtiva dispone de 13 personas ba,o su respon sabilidad, la mayor cantidad

está €n el área dé recaudáción.

La Cooperativa ha trabajo con un reglamento intemo que ha sido distribuido, algunas

personas no comparten algunos aspectos que se indican.
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c) Justificación

Conoc¡endo los antecedentes de la cooperativa es como se ha visto la necesidad meritoria

de crear un medio que ayude a meiorar la situac¡ón de la entidad financ¡era. Que mejor idea

sino la de crear un s€rv¡c¡o financiero pará la Cooperativa de Ahono y Crédito del EmErante

Ecuatonano y su Fam¡lia Ltda., que le permita elim¡nar los princ¡pales problemas

presentados que impiden el crecimiento de la lnstitución.

La necesidad de conlar con un método estratégico de captac¡ón, un proceso ef¡ciente y ágil

de colocación de préstamos y un sistema de gestión de cobranzas se cons¡deran muy

¡mportantes y necesarios med¡ante Ia apl¡cac¡ón de los antes nombrados, en un caso

práctico como lo es la Cooperativa de Ahono y Crédito del Emigrante Ecuatoriano y su

Familia Ltda., ya que son los tres puntos necesarios e indispensables para el correclo

funcronam¡ento de la lnst¡tución y su éxito.

El proyecto desea implantar este s¡stema, tomando en consideración lodos los problemas ya

antes mencionados, ¡niciando con una planificación estratégica de la smprBsa en cuestión.

Se emplearán estraleg¡as para lograr alcEnza¡ lás melas de la organ¡zación en objetivos

concretosi se pondrá en práct¡cá el servicio al cliente, aprendizaje organizacional y proc66os

intemos, e indicadores financieros en la perspectiva financiera.

Mediante la aplicación de este proyecto se busca consegu¡r que la entidad financ¡era l¡dere

dentro del mercado financiero, util¡zando integralmente los procesos ¡nvolucrados en las

áreas de mercadeo y creación de relaciones con el cl¡ente, tales como: comportamiento del

consumidor, investigac¡ón de mercados, necesidades de produclo y servicio,

comunicaciones integradas, ventas y satisfacción y lealtad del cliente, aplicando

conocim¡entos técnicos y gerenciales avanzados, necesarios para una efectiva gestión

organizacional.



d) Objetivos del Proyecto

Demostrar la viabilidad de la creac¡ón de un nuevo producto financiero para la Cooperativa

Créd¡to Familiar.

Crear y desanollar un producto financiero para la Cooperativa Crédito Familiar, que permita

ellminar los princ¡pales problemas presentados que ¡mpiden el ffecim¡ento de la lnstitución.

Demostrar la factibilidad del nuevo producto f¡nanclero para la Cooperat¡va Crédito Familiar.

e) Marco de Referencia

Marco Conceptual

Cooperativas

La ley de economía popular y solidaria, (201 1) en su artlculo 2l deflne a las cooperativas

como soc¡edades de personas que se unen de forma voluntaria para satisfacer sus

necesidades económ¡cas, soc¡ales y culturales en común, esta ley tamb¡én def¡ne los

diferentes t¡pos de cooperativas que son las sigu¡entes:

- Cooperativas de Producc.ión

- Cooperativas de Consumo

- Cooperativas de Viviendas.

- Cooperativas de Ahorro y Crédito

- Cooperativas de Servicios

Marco Legal

La Constitución de la República del Ecuador en la Sección Octava del sistema financiero en

el ertfculo 3f 1 reconoce el sector financiero popular y solidario y que están compuestos por

cooperalivas de áhono y crédito, entidades asocialivas o sol¡dar¡as y cájas, bancos



comunales, cajas de ahono. Y que tendrán un tratam¡ento diferenciado por el estado en la

medida que ¡mpulse el desarollo de este sector popular y sol¡dario. (Ley Organica de

Economia Popular y Sol¡daria, 201 1 )

Además en el artfculo 319 reconoce las diversas formas para la organización d6 le

producc¡ón en la econom¡a, entre otras las comunitanas, cooperativas, empresas públ¡cas o

privadas, asociativas, familiares, domesticas, aulónomas y mixtas.

La Asamblea Naoonel el 10 de mayo del 201 1 Med¡ante registro oficial # 444 se aprobó la

Ley Orgánica de la Economía Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario.

Esta ley en el art¡culo 1 menc¡ona que se ent¡ende por economla popular y solidaria a la

forma de oryanización económ¡ca, donde sus ¡ntegrantes, indiv¡dual o colectivañente,

otganizan y desarrcllan procesos de prcducción, intercambio, comercializac¡ón,

f¡nanc¡am¡ento y consumo de bienes y seryic¡os, para satisfacer y rcciprocidad, priv¡legiando

al trabajo y al ser humano como sujeto y fin de su actividad, orientada al buen vivir, en

atmonía con la naturaleza, por sobre la apropiación, el lucro y la acumulación de capital.

En su artículo 2 menc¡ona que se rigen Nr la presente ley, todas /as persoras naturales y
jurfd¡cas, y adeñás formas de organizac¡ón que, de acueño con la Const¡tución, conforñan

la economia popular y solidaria y el sector ¡inanciero popular y solidario; y, las instituciones

públicas encargadas de la rectorÍa, regulación, control, fortaleciñ¡ento, promoción y

acompañam¡ento. (Ley Organ¡cá de Economia Popular y Sol¡dar¡a, 201 1)

Marco Conceptual

Concepto de Marketing

El marketing es un Conjunlo de actividades que se desanollán con el fin de identit¡cer y

sat¡sfacer las necesidades y deseos de las personas y de las sociedades a cambio de una

utilidad o benef¡cio para las empresas u organizac¡ones que la ponen en práct¡ca. (Kotler, p.

5)

Para Phil¡p Kollet "el ma*et¡ng es un p/.Dceso soc¡al y administnt¡vo med¡ante el cual grupos

e indiv¡duos obtienen lo que necesitan y clesean a través de generar, ofrecer e ¡ntercañbiar

productos de valor con sus se/.nefantes". (Kotler, p. 6)
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Cadena de Valor

Michael Pofter, define a la cadena de valor como el instrumento para identl¡cer el modo de

generar más valor para los clienles, según el modelo, cada empresa desanolla actividades

destinadas a d¡señar, producir, comercializar, entregar y apoyar su producto. (Kotler, p. 38)

Estas nueve act¡vidades creadoras de valor se dividen en cinco actlvidades primarias y

cuatro de apoyo:

Las Acüvidades Primarias abarcan:

o La secuencia de adquir¡r maleriales para el negocio (Logíst¡ca de entrada)

o Transformándolos en productos finales (Transformación).

o Dar sal¡da a los produclos (Log¡sti:a de Salida).

o Comercializarlos (Mark€ting y Ventas).

o Preslar Servicios Adidonales (Serv¡c.¡os).

Las Activrdades de Apoyo abarcan:

o Aprov¡s¡onam¡ento.

, DesanolloTecnológico.

c Admin¡stración de Rscursos Humanos.

c lnfraestructur¿ de la Empresa.

Estrategia de Crec¡m¡ento

Para valolar las oportun¡dades de crec¡miento es necesario planear nuevos negocios, reducir

otros, e incluso acabar con los negocios antiguos. Los planes que desanolla una empresa

para cáda negocio Ie sirven para proyectar el nivel total de ventas y utilidades, Su existe una

brecha considerable entre las venlas esperadas y las ventas proyectadas, la empesa tendrá

que desenollar o adquirir nuevos negocios para reduc¡rla. (Kotler, p. 47)

Estrateg¡as de Crecimiento

La primera opc¡ón consiste en identificar oportunidades para conseguir un mayor

creomiento en los negoc¡os actuales (oporlunidades de crecimiento intensivo).



La segunda opc¡ón consiste en identil¡car oporlunidades para crear o adquirir

negocios relacionados c,on los actuales (oportun¡dades de crecimiento ¡ntegrado).

La tercera consiste en identmcar la oportunidades para a nadir n€gocios atractivos

que cáfecEn de relasón con los actuales (oportunidad de crecimiento diversificado).

Estrategias Genéricas de Porter (Kotler, p.56)

Michael Porter define 3 estrategias que sirven como punto de partida adecuado para el

pensamiento estratégico que son:

Liderazgo en costos.- Los esfuerzos se centran en obtener costos de producción y

distribucón más bajos y así poder vender los productos a prec¡os más bajos que la

competencia y ganar una mayor participacón de mercado.

D¡ferenciaclón.- La empresa se concentra en alcanzar mejores resultados con base

en alguna ventiaja ¡mportante que valora la mayor parte del mercado.

Enfoque.- La empres€ se concentra en uno o más segmentos estrechos del mercado,

la empresa llega a conocer estos segmentos a profundidad y busca ser líder en

costos o diferenciación dentro del segmenlo meta.

Benc h ma rkin g

El benchmark¡ng es delinido pot Michael J. Spendol¡nl como el proceso s¡stemático y

continuo para evaluar los productos de trabajo de las organ¡zac¡ones que son reconoc¡das

como representantes de las rnejoras prácticas, con el propósito de real¡zar me¡oras en las

organizaciones.

El libro de benchmarking de Spendolini también menciona que es un proceso que demanda

mucho tiempo y que debe ser considerado en forma realista como un proceso investigativo

que produce información que le ayuda a la gente a tomar dec¡siones. En forma más simple,

el bencfimarking es una henamienta que ayuda a aprender acerce de uno mismo y de los

demás. (Spendol¡ni, p. 18)
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Tipos de Benchmarking

- B€nchmark¡ng lntorno. Actividades similares en diferentes sitios, depalamentos,

unidades operativas, paises, etc.

- Benchmarking Compstitlvo. Competencia D¡recta que vende Ia misma base de clientes

- Benchmarking Gonárico. Organizaciones acred¡tadas por lener lo más avanzado en

produclos/ servicios/ procesos.

Tipos de Benchmarking

Michael Spendolini muestra en su libro las 5 etapas para un proceso de benchmark¡ng que

se detallan a conünuacln:

Ooterminar a quó re le va a hacer benchmerking.

Formar un oquipo de bonchma.king.

ldentificar los socios de bonchmark¡ng.

Recopilar y anal¡zar la ¡nformación d€ benchmark¡ng.

Actuar.
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1 Aná t¡ sS ituacionalS ¡

,I.1. ANALISIS P.E.S,T

1.1.1. EntornoPolítico

Los sueldos y salarios en el año 2013 se ubican en $318 lo que representa un incremento de

26 dólares para los trabajadores con respecto al 2012, según las disposiciones del M¡nisterio

de Relac¡ones Laborales. (ElDiario, 2012)

Conforme con la organización del mercado f¡nanciero popular y con la aprobación de las

leyes populares como "La Ley de Economia Popular y Solidaria" se creó la Superintendenc¡a

de Econom¡a Popular que se encargará de ejerc€r el control de las actlvidades económicas

que desanollan las cooperativas, velar por la estabilidad y solidez del s¡stema, autorizar las

act¡vidades financieras del S¡slema Financ¡ero Popular Sol¡dario, y de imponer sanciones.

(ElD¡ario.ec, 2012)

El d¡a martes 10 de mayo del 201 1 med¡ante REGISTRO OFICIAL # 444 enlró en vigenc¡a la

"LEY DE ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA" que nació con el fin de fortalecer, fomentar

el sector de la economía popular y el desanollo de este sector económ¡co antes llamado

economía informal. Ad¡cionalmente buscá regular la actividad de las organizac¡ones de

seclores comunitarios, asociativos y cooperativistas y garantizar el desarrollo conjunto de

todos sus miembros. (lnstituto Nacional de Economia Popular y Solidaria, 201 1)

Esla ley establece cambios en la forma de organización y control de las Cooperat¡vas en

especial las de ahorro y crédito,

Requ¡ere:

. Cambio del estatuto

o Estructura de Consejo

o Eslablecimiento de balance soc¡al

. Limitación de capacidad en descuenlo de roles de pago 25o/o de la remuneración

e Pago del seguro de depósilos

. Límite en las tasas de ¡nterés act¡va
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'1.1 .2. Entorno Económico

Tasa3 De lnterés Efectiva Actlva v Par¡va para el 2012

El Libro 1 "Polit¡ca Monetar¡a-Credit¡c¡a" de la codificác¡ón de regulac¡ones del Banco Central

Del Ecuador establece en el titulo sexto: Sistema de tasas de interés, en el capítulo 2 "tasas

de interés de cumplimienlo obl¡gatorio" todas las disposiciones referentes a las tasas de

¡nterés act¡vas y pasivas. (Banco Central del Ecuador, 2009)

Desde septiembre de 2007 hasta octubre de 2008 el Gobierno Nacional implementó una

pol¡tica de redurción de tasas aclivas máximas. A partir de esa fecha las tasas se han

manten¡do estables a excepción de los segmentos de crnsumo que pasó de 16,30/o a

18,92olo en junio de 2009 y febrero de 2010 regreso a su tasa ant€rior '16,3yo.

El 18 de junio de 2009 mediante cambio del instructivo de Tasas de interés, los rangos de

créditos establecidos para los segmentos de microcréditos se modificaron, además la

denominación de los segmentos conoc¡dos como comerciales pasaron a llamarse

Productivos. Adic¡onalmente se crea un nuevo segmenlo, productivo Empresanal,

Finalmente los segmentos: consumo y consumo minorista se unifican para formar un solo

segmento de consumo. (Evolución del Crédito y Tasas de lntes efect¡vas referenciales, 2012)

Las lasas de interés vigentes para ¡nst¡tuciones financ¡eras correspondientes al mes de

octubre del 20'12 son las s¡guientes:

Tabla 1.1 : Tasa do lntoré8 Efectiva Act¡va para ¡n3t¡tuc¡ones f¡nanc¡eras ecuator¡anaa

para octubre del 2012

Tara, da Intarát
ocTt BRt 20t 2 (')

t. rAsaS 0{ rtlrtRtS aclrya5 trtCTNAS vlctr¡¡t s
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fas¡ Actwa flacuva Relerena¡rlpara el s6gmento: Irs¡ Acw. tfecwa uáx¡n¡
Proóucwo Cor9oratrYo 8 17 FYo(tucbeo C orpor¡¡t¡o I33
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P,oduclBo PYTJES 1120 1183
r: 91 Consu-c

r,renóe 10 6l 1r 33
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Tabla 1.2: Tasa de lnterés Efectiva Pasiva para inst¡tuciones financieras ecuatorienas

para octubre del 2012

Fuente: Banco Central del Ecuador (2012)

Producto lnterno Bruto y PIB per cáp¡ta

El PIB per épita se incrementó en 6-3% en el 2011, con referencia al 2010, y se espera que

el crec¡miento del Producto lnterno Bruto del Ecuador para el 2O12 sea de un 4,82o/o, Con

este porcencent4e el crecimiento del PIB ecuatoriano alcanzará los 73,231,9 m¡llones de

dólares al f¡nalizar el 2012 , esto en parte se debe a los precios del petróleo exportados por

el Ecuador en el primer semestre del 2012 que de.iaron excedenles que alc¿nzan los 600

m¡llones, Otra de les razones por las cuales se eslima el crecimiento económico del Ecuador

es motivado principalmente por la industria manufacturera (excluy€ndo la refinación

petrolera) c.on 1,31o/o de secim¡ento, la producción agrícola y ganadera que llegaron en

conjunto a 1,22o/o de incremento . (D¡ario el Comercio, 2012), (Diar¡o el Telegrafo, 2012)

I Gráfico 1.1: Producto lnterno Bruto, PlB, lngreso Per Cápita Anual para el Cuerto

Trimestre 20'11
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El valor aqreqado bruto de la ¡ndustria

Entre las actividades económicas de meJor desempeño en el primer trimestre del 2012, se

encuentra la lnlermediación financiera con el 1 .1 % esto se debió a un ¡ncremento de los

depósitos a lo que implicó un crecimiento en los n¡veles de certera de crédito, esto le permitió

a las ¡nstituciones f¡nancieras generar mejores niveles de util¡dades pese a la reducción de

las tasas de interés actrvas en los últimos años. Por otro lado los n¡veles de coslo y ef¡c¡encia

no hen variado lo que implica que la rentabilidad depende del volumen de operaciones.

(ekosnegocios, 2012)

2 Gráfico 1.2: Valor Agregado Bruto, VAB, por lndustria, para el Primer Trimestre dél

2012
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lnflación An ual

Según el INEC, la inflac¡ón del Ecuador fue del 5.4% en el año 2011. Esto lo ubica en el

promedio en comparación a los paises de Lat¡noamérica, la ¡nflac¡ón mensual se encuentra

en 1,zVo y Se prevee que en el 2012 la inflación anual se s¡tue entre 5,2Yo y 5,4o/o anual.

El segmento que mas ha incidido en el incremento de la inflac¡ón ha sido, la división de

Bebidas Alcohól¡cás, Tabaco y Estupefaclentes fue la que mas contribuyó al indicádor con

2,11% esto se debe al €mbio en la fórmula para cálcular el arancel a los licrres ¡mportados

y esto continúa ¡ncidiendo en el encarec¡m¡ento de estos articulos.

Otra de las razones que atribuye el ¡ncremento de la anflac¡ón es el aumento en los prec¡os

de malerias pr¡mas importadas como la harina y el balanceado utilizado para alimentar a los

animales.



Otro faclor que ha afectado el precio de los produclos aliment¡cios fue la poca oferta frente a

la creciente demanda. Todo esto fue ocasionado ya que la producc¡ón de cierlo art¡culos fue

afeclada por fenómenos climáticos, mientras los consum¡dores mantenían la demanda.

(ElUniverso, 2012)

3 Gráfico 1.3: lnflac¡ón Anual Para el Cuarto Trimestre del 2011
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Captacion€s Dol S¡Btema Financ¡ero

Las captacbnes del s¡stema f¡nanc¡ero tuvieron variaciones negativas en ¡ulio de 2012 pata

los depósnos a la v¡sta, de ahonos y a plazo flio de 1,3%; 0,8% y 0,1% repectivament€.De

esta manera las captaciones toteles del sistema llegaron a $24.227 millones, con lo que

salieron del sistema f¡nanciero $209 millones en un mes.

En el caso de los Bancos Privados el panorama resulta s¡m¡lar ya que presentaron una

disminución nom¡nal de S18l m¡llones durante jul¡o, llegando a $1 8.384 millones.

Los depósitos a la vista fueron de mayor contracción ya que luvieron una disminución de

1,8o/o l$127 m¡llones), m¡entras que los depós¡tos de ahorro y a plazo fúo cayeron en O,2o/o y

0,1 % respectivamente. (Camara de Comercio de Guayaquil, 201 2)

4 Gráf¡co 1.4: Captac¡ones Del Sistema Financ¡ero para Julio del 2012
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Volum€n de crédito

Las instituciones financ¡eras del Ecuador incluyendo el BIESS informaron al Banco Central

que se entregaron 2.014,5 millones de dólares por concepto de créditos y reg¡straron un total

de 666.673 operaciones con relac¡ón al mes de junio de 2011, reflejando un incremento en el

volumen de crádito de '145,98 millones.

Los bancos privados que suman 27 son los que más han aportado al incremento del

volumen credit¡c¡o, seguido por las cooperativas de ahorro y crédito (ent¡dades Micro

financieras). y por último el Banco del lnstitulo Ecuatoriano de Seguridad Soc¡al (BIESS).

(Agenc¡a Pública de Noticas del Ecuador y Suramérica, 2012)

Pese a la dism¡nuc¡ón de las caplaciones, el crédito del sistema financ¡ero muestra

variaciones posit¡vas en su carlera, de esta manera se puede evidenciar una expansión del

crédito total del s¡stema f¡nanciero de 0,6% para jul¡o, esto representa alrededor de $147

millones más que el mes anterior y llegando a $ 23.141 millones.

La cartera total del s¡stema financiero llega a $21 .6O8 millones de los cuales el 95.68%

($20.674 millones) pertenecen a la cartera por vencer y el 4,32o/o ($ 934 millones¡

conesponden a la carlera vencida. (Camara de Comerc¡o de Guayaquil, 2012)

Cambio de oferta v domanda de crédito

Debido a la disposición de la Junta Bancaria, los precios de compras en efectivo o diferidas

deben ser iguales. Por lo consiguiente los establecimientos comerciales no pueden sub¡r los

costos de los productos o servicios cuando los pagos se realicen con tarjeta de crédito. (El

D¡ario EC, 20í2)

Esta medida busca incentivar el uso de las tarjetas de crédito otorgadas por las instituciones

financieras y aumentar el consumo generado por los consumidores. De esta manera se

busca también que el cliente que paga con tarjeta de créd¡to pueda acceder a ofertas,

descuenlos y ventajas que tienen quienes pagan al contado.

La norma conocida como la "LEY DE HIPOTECAS" tiene como objetivo la extinción de la

deude solo con la enlrega de la v¡vienda o vehiculo, los contratos de créd¡to deberán

establecer que estos son los únicos bienes que garant¿an los créditos contraidos.

Esta ley también obliga a los bancos a destinar el 5% de su palrimonio lécnico a la

concesión de créditos hipotecarios.

Se prevé que uno de los sectores más afectados por la ley sean las mutualistas de ahorro y

créd¡to ya que estas dest¡nan el 80% de su carlera a créditos de v¡vienda. Esto no garantiza

34



el pago del créd¡to por parte del deudor y este podrá retirarse f¡nal¡zando el contrato

crediticio. (El Universo, 201 2)

Para el tercer trimeslre del 2012 las instituc¡ones flnancieras han disminu¡do su oferta de

créd¡tos debido a las nuevas leyes ¡mpuestas por el Gob¡erno como la Ley de Hipotecas,

debido a esto, los bancos y otras instituciones de ahorro y crédito están cámbiando sus

políticas de crédito incluso se p¡ensa de que algunos bancos podrian el¡m¡nar esta línea de

crédito. (Cleve,2012)

5 Gráfico 1 .5: lndicador de Cambio de Oferta de Crédito para Tercer Tr¡mestre del 2012
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1.'1.3. Entorno Social

Las personas están conscientes de la necesidad de acceder a créd¡tos y microcréditos que le

ayuden al desanollo de sus actividades, ya sea para implementar actividades comerc¡ales,

como para el desanollo intelectual de las mismas.

Es deber de las ¡nst¡tuciones f¡nancieras incent¡var el desanollo de la comun¡dad otorgando

préstamos y una variedad de servicios financieros para las personas que lo requieran.

Los microempresarios con la facil¡dad y la confianza de las instituc¡ones ,inancieras pueden

invertir en sus negocios empezando con muy poco y llegando al éx¡to haciendo crecar estas

ompresas.

Lo ideal es ev¡lar las deudas e invertir con recursos propios pero se puede desanollar uná

planificación para las deudas estimando montos de ¡ngreso y gastos mensuales. Lo más

importante es evitar dañar el historial de crédito que posee cada persona refinanc¡ando la
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deuda y evitar a toda costa los préstamos ilegales ya que es más aniesgado y más caro

obtener créditos.

Empleo, Desempleo v Subempleo

La lasa de desempleo para el segundo trimestre del 2012 fue del 5.2 o/o con

primer lrimestre donde se s¡luó en un 4.91%. A pesar del leve crecimienlo en

trimestre el desempleo sigue comportándose de una manera decrec¡ente con

20 f 1 , la ciudad de Guayaquil fue la que mayor tasa de desempleo tuvo en

trimestre con respeclo a otras ciudades con el 6.3%. (El Telégrafo, 2012)

Sub€mplro

51,48%

4,63%
II

respecto al

el segundo

respecto al

el segundo

Para el lercer tr¡mestre del año 2012 el desempleo bajó al 4,6a/o en comparación al tr¡mestre

anler¡or, esto ha contr¡buido que reduzca el ¡ndice de pobreza según informó el lnstituto

Nacional de Estadist¡cas y Censos (INEC).

El reporte lambién indicó que el subempleo cayó de 42,7o/o a 41,9o/o y el porcentaje de

ocupación plena subió de 50,1 % a 51 ,5oA denlro de una población económicamente act¡va

de 7,2 millones de personas en el ámb¡to urbano.

Los faclores que más han aportado en la generación de empleo son comercio y pesca. Esto

he hecho que el impacto en el mercado laborar sea pos¡tivo en la reducción de la pobreza.

"En el primer semestre Ia economia creció 5,2%, lo cual expl¡ca en buena parte la reducción

de la tasa de desempleo, que es la más baja desde que se lleva este registro estadíst¡co'',

dijo el titular de la Secretaría Nac¡onal de Planiflcación y Desarrollo (Senplades), Fander

Falconi. en rueda de prensa. (Diar¡o Hoy, 2012)

5 Gráfico 'f .6: Encuesta Nacional Urbana (Empleo, Desempleo y Subempleo) al Tercer

Tr¡mestre del 2012
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Evolución de la Pobreza Nacional

La tasa de desempleo del Ecuador bajó a 4,6% para el tercer trimestre del 2012 frente a un

5,2 o/o en el mismo período del 2011. Esto conlribuye positivamente a la reducción de la

pobreza nacional hasta el 16,3% en septiembre pasado, la pobreza extrema se redujo de

6,5o/o a 4,7o/o en el tercer trimestre del 2012.

"El veh¡culo más importante para sal¡r de la pobreza es la generación de empleo" indicó

Fander Falconi ello se suman otros faclores como la "inclusión soc¡al alrededor de un

conjunto de transferencias" y la ampl¡ac¡ón de la coberlura en salud y educación. (Diario

Hoy,2012). Los índrces de pobreza y extrema pobreza han d¡sminuido en comparación a

años anteriores.

7 Gráfico '1.7: Evolución da la Pobreza Nac¡onal para Septiembre del 2012

zt 1r(
u.qt !ljlr

¡¡,01{ a¡t
ll.l i

r.Fo, r+{l r.É}. ¡.t-lO t.ptl rll¡

Fuenle: lnstituto Nac¡onal de Estad¡st¡cas y Censos (2012)

8 Gráf¡co 1.8: Evolución de la Extrema Pobreza par Septiembre del 2012

Fuente: lnst¡tuto Nac¡onal de Estadlstlcas y Censos (2012)

Prólt¿mo3 do dinsro a n¡vol nac¡onal

Una de las causas por la que las personas no acceden a créditos proviene de la exclusión

financiera y a la poca informac¡ón para brindar los servicios financieros. Buena parte de la

poblac¡ón exclurda vive en áreas rurales donde no tiene acceso a productos financieros

básicos como por eiemplo: cuentas de ahorro, un crédito o micro crédito. El acceso a estos

servicios fortalecería la cápacidad de estos grupos excluidos. (Diario Hoy, 2012)
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Tabla 1.3: Razonos por lo quo los hogaree no pid¡eron crédito en dinero para negocio

o actlvidad por área

Fuente: lnstituto Nac¡onal de Estad/stlcas y Censos

Se puede observar en la tabla 1.4 que los sectores urbanos y rurales es donde se concentra

la mayor demanda de créditos. Estos crálitos son utilizados para f¡nanciar otras actividades

como son de consumo, v¡vienda, educación o tamb¡én para pagar otras deudas.

Tabla 1.4: HogarBs que obtuv¡eron préstamos en dinero y usoe por área
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Las instituciones pr¡vadas son las que más dan facilidad de crédito para el sector urbano y

rural, en comparación a las instituc¡ones públicas. La demanda que no alcanza a acceder a

un crédito en ¡nstituciones públicas y privadas los sust¡tuye real¡zando los préstamos a

fam¡l¡ares y em¡gos.
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9 Gráf¡co 1.9: Estratificación del Nivel Socio Económico 2A11 - 2012

Tabla 1.5: lnstituc¡onos o p€r§onas que otorgaron prástamos por área

Fuente: lnst¡tuto Nac¡onal de Esfadisticas y Censos

Estratificación del Nivel Soc¡oeconóm¡co

Fuente: lnstituto Nacional de Estadrsricas y Censos (20'l 1)

El lnstituto Nacional de Estadistica y Censos, (201 l) presentó la Encuesta de Eslratificac¡ón

del Nivel Socioeconómico, que t¡ene por objeto homologar las herram¡entas de

estratif¡cación, y una adecuada segmentaoón del mercado de consumo.

La encuesta refle.ló que los hogares de Ecuador se dividen en c¡nco eslratos, el 1,9olo de los

hogares se encuentra en estralo A, el 11,2o/, en n¡vel B, el 22,8o/o en nivel C+, el 49,3% en

estrato C- y el 14,9% en nivel D.

Para esta clasif¡cación se utilizó un sistema de puntuación a las variables. Las característicás

de la vivienda t¡enen un punta,e de 236 puntos, educac¡ón 171 puntos, caracter¡st¡cas

económicás 170 puntos, b¡enes 163 puntos, TIC's '161 puntos y hábitos de consumo 99

puntos. (lnstituto Nacional de Estadísticá y Censos, 2011)
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1 .1.4. Entorno Tecnológ¡co

El uso del ¡nternel en las computadoras, en los celulares o cualquier aparato electrónico que

tenga conexión a la red, obl¡ga a utilizar estas herramienlas para mejorar los servicios

brindados y poder captar nuevos mercados.

SERVICIOS FINANCIEROS

Las instituc¡ones financ¡eras están utilizando la tecnología para brindar mejores servic¡os,

con comodidad y confianza. Entre los servicios ofertados están BANCA CELULAR donde

pueden realizar lransferencias entre cuentas.

Estos nuevos productos perm¡ten un meyor acceso de la poblac¡ón a los servicios bancarios,

desde sus celulares.

"Según dalos del Boletin lnformat¡vo de la Asociación de Bancás Privados del Ecuador

(ABPE), a julio de 2011 existían 6,3 millones de cuentas bancar¡as a n¡vel nac¡onal, y si se

compara con la población del Ecuador que es de 14,5 millones de personas, se ve que más

del 55 por c¡enlo de la poblac¡ón no l¡ene acceso a servicros bancarios tradicionales o posee

una cuenta bancaria. Por otro lado, el número de líneas celulares en el pais superan los 14

millones de abonados, por lo cual resulta óptimo este medio para forlalecer la inclusón

financiera en el pais, a través de este medio tecnológico. (D¡ario El Mercurio, 2012)

10 Gráfico 1.10: Uso del lnternet datos 201'l
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l'l Gráfico 1.11: Uso del lnternet datos 2011
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12 Gráf¡co 1.12: Uso Telefonia fija y celular datos 2011
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13cráf¡co 1.1 3: Uso de Computadora datos 201 'l
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1,2, ANÁLISIS FODA

Fortalezas:
'1. Acceso rápido a los créditos para los soc¡os, lo que es percibido como un serv¡c¡o ágil y

eficiente.

2. Personal ¡oven y capacitado, lo que br¡nda un elemento diferenc¡ador en servicio al

cliente.

3. lnfraestructura propia lo cual no genera gastos de alquiler y muestra estab¡lidad.

4. Variedad de servicios al cliente que sat¡sface dlerentes necesidades.

5. Mayor tasa pasive a diferenc¡a de la competencia Io cual es atract¡va en términos de

rentabilidad para el cliente.

6. Software bancar¡o lo que apoya a los procesos internos de la organización.

Debilidades:

1. Escasa publicidad, lo que impide que los cl¡entes puedan informarse de los servicios

que brinda y a su vez ev¡ta obtener un mayor alcance en relación al prospecto.

2. Baja participac¡ón en el mercado de cooperativas.

3. Altas tasas de interés en préstamos, lo que no le perm¡te ser competitivo ni ser

atraclivo para el mercaclo.

4. Poca realizeción de estudios de mercado, lo que le impide conoc€r r€almente los

gustos y preferencias de los c,onsum¡rjores.

5. Deficiente sistema de servic¡o al cl¡ente, debido a falenc¡as en recaudaciones, cobros,

poco personal, proc€sos camb¡anles.

6. Garantías de cobro (Retención de Cédula, Tarjeta de débito, Libreta de ahorros y

Papeletas de retiro firmadas en blanco) lo que genera inseguridad en el cuidado de los

recursos económicos de los clientes y futuros prospectos.

7. Baja solvenc¡a económicá (insuflciente cap¡tal para poder generar préstamos a largo

plazo).

8. Falta de documentación necesaria para una cobranza efectiva.

9. Falta de objet¡vos, estrateg¡a y cultura organizac¡onal, lo que dificulta el crecimiento de

la organización.
,l0. Clima laboral no adecuado, mala remunerac¡ón al personal generando insatisfacción

en el colaborador.
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11. La cooperativa mant¡ene niveles eAos de cartera vencida en un 57o/o, adic¡onalmente

no conoce el detalle del estado de su cartera y no cuenta con detos actualizados de las

cuentas venc¡das, por lo cual no permite la conecta localización de los mismos.

12. La Cooperativa no está cumpliendo los fines para los que fue creada. 'PROMOVEER

LA COOPERACIÓN ECONÓMICA ENTRE SUS SOCIOS EMIGRANTES".

13. La cooperative presenta un défic¡t del patrimon¡o técn¡co de S13,509.00.

Oportunidades:

1, Burocracia estatal (al cliente no le gustan las largas fllas y el exceso de papeleo),

siendo los créditos rápidos, un servicio atractivo para el mercedo.

2. Estado con población joven (personas que empiezan a adquirir sus bienes), en donde

sus ingresos aún no han s¡do comprometidos.

3. Créditos a los que acceden las fuer¿as mil¡lares, dando la oportunidad de colocar

créditos en base a dichos ingresos por percibir.

4. Renovac¡ón y accÉso de créditos altos en otras ¡nstituc¡ones financ¡eras, donde

podemos limpiar tabulados, pagar deuda de central de riesgo o facilitar encajes.

5. Microempresarios y colaboradores de d¡chas microempresas descu¡dados por la banca

para prestac¡ón de serv¡cios y acceso a créditos.

Amenazas:

1. Gran cantidad de competencia, teniendo la tarea de introducción y crec¡miento

bastante comple¡a y de mucho trabajo.

2. Crisis económ¡cá (disminuyen las invers¡ones), impidiendo la inversión y el crecimiento

de cápital para ser colocedo entre sus soc¡os.

3. Superinlendencia de Economía Popular y Solidaria em¡tiendo un mayor y rig¡do control

a d¡chas ¡nstituc¡ones.

4. Disminución de la credibilidad de los usuarios hac¡a las entidades f¡nancieras.

5. Aumento de publicidad del mercado financ¡ero (más informac¡ón y ofertas al cl¡ente).

6. Desempleo (d¡sm¡nuyen lás inversiones y la capac¡dad de solicitud de préstamos).

7. El n¡cho de mercado en el que trabaja la Cooperat¡va en un buen porcentaje no t¡ene

suficiente d¡nero disponible en su rol, por lo que no puede cencelar sus valores

comprometidos.
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8 La aprobación de la nueva ley LEPS y de su reglamento ¡mplica var¡os cambios que

debe efectuar Ia Cooperativa, cámbios que pueden involucrar hasta camb¡os de la

razón social.

1.3. MATRIZ EFE-EFI

Tabla 1.6: Matriz de Factores Ext€rnos, (Oportunidades y Amenazas)

1. Búocrac¡a oststal (al dbnte no h gr¡stan hs

Itrgss fihs y sl 6xc6so de pepeleo), slendo hs
crá<Ítos rápHos, un sorvldo straúllvo para el

merc€do. 9% 4 0,36

2. Estr¡do con población ¡rvon (p€Bonas qu6

6mpi6i¿an a adquirir Bus bi6no8), en dondo sus

ingresos aún no han sido comFometido3. s% 4 0,36

3. CrÉdltos I lo€ qu€ acc€don hs fu€r¿ás

militar€8, dando la oporiunldad d€ colocar

crédltos en bss€ a dichos ingrscos por p6rdbir. 60k 3 0,18

4. Renovaclón y accoso de crédltos altos 6n

daE ¡nstitr,¡c¡ones llnanciera¡, don<le podemoo

limp¡ar tabubdos, pagar douda de confal de

riesgo o fac¡litar encaj€8.
7o/o 0,213

5. MiroemprBsarios y colaboradores d€ dhhss

mi:roempresas descuidados por la banca para

prestación de s€rvidos y aocaso a crádtos. 12% 0,484

E

-

L Gran canudad do compet€rlda, tonlendo 18

tarBa d6 ¡nfoduccktn y croc¡mior o bsstento

compl€ja y de mucño babajo. 12v. 1 0,1 2
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2. Crb¡s 6conómh. (dsm¡nuyen ls
inversionos), lmpldhodo la lmem6n y el

cr€dmi€nto d€ capltal púe r€r colocado enü6

sr¡s Bodoo.

Fuente: Generado por los Autores

Tabla 1.7: Malr¡z de Factoros lnternos (Fortalezas y Debilidades)

12v. 0,121

50k 2

4. Disminución de ls crBdibilidad de los

usuarios hac¡a las entid8des flnanderas. 7% 1

0,1

0,07

3% 1 0,03

6. Desempleo (disminuyon las inyorsionos y la

capac¡dád do solidtud do prástemos)
7o/o 2 0,1 4

7. La apobación de h nu6va l€y LEPS y d6 su

r€glamento implica varftx c€mbios que d€b€

ef€c*uar h Cooporatlya, camblos que puodan

¡nvolucrar hasüB camblos de la razón soc¡al. 5o/o 1 0,05

8. El nicho de riercado €n el que fabaja la

Coop€rativa en un buen porcsntaje no ll€ne

suf¡ci€nt€ dinaro disponlble en su rcll, por lo qu€

no pu6de cancelar au6 valorsa comprometidos. 6% 2 0,12

lo que es perc¡bido como un servkio ágil y

eflclente.

a los para los sociosf. Acceso

5o/o 4 0.2
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2. Pergonal joven y capacatado, lo qu€ brinda

un el€monto dif€rcncíador en s€rvicio al diente. 0,093%o

3. lnf¿¡sstruclura propie lo cual no g€nera

gastos d€ alquilor y muestra ostab¡lidad. 3o/. 4 0,12

4. Variodad do strvidos al clhnto que

satlsfec€ diferentes n€casided€6. 40A 4 0,1 6

5. Mayor ta8a pa8¡v6 a dif€renda do h
competencb lo cuel 6s atfectlvo en táfmhos de

rontab¡lidad para el csofito. 6Yo 4 0,24

6. Soñrare barlcarlo lo qu€ apoys a lo8

procesos ¡ntemos d€ l8 orlsnizac¡ón. 3 0,1 5

L Escasa publirrded, lo que impide qu€ los

diontss pueden informarsa de los serirbloG quo

brhda y a su v6z orrita obt€n€r un msyor

alcanc€ en relac¡ón al pfospeclo.
2 0,'15o/o

2. Bsja participa#n de Mercsdo d6

cooper¡ttivas . 7Yo 0,071

3. Altas tasas d€ int€rÉs en prédamos, lo gue

no le p€mite úer oompetitlvo ni ror atract¡yo

psra 6l m€fcado. 7% 0,071

4. Poca realización d6 estudlos d€ mercado, lo

que le impide conoc€f roalmonte los gu6to8 y

las pr€ferencias d€ los consum¡dorBs. 404 ) 0,08

5. Defic¡er e slstema de EeMdo al dlonte,

dobido a fahnclas 6n r€caudadongs, cobros,

poco pefEglal, pfocasoS cafrÜiantes. 8% 1 0,08
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6. Garenttas do cobro (Rdendón dÉ C6dula,

Tarjeta de dáblto, Lbfota ds 8hoÍos y
Papolota§ & r€tho firmadas €n bhnco) lo quo

genera lneegurldad en el cr¡ldsdo do los

rocr¡rao6 económi:ot do 106 c{entss y fr¡htlos

proep€do6. 5o/o 2 0,1

60/0 0,122

8. Falta de documentsclón n€oeserls pere une

cobranza of6dlva.

L Fans d6 objBth,os, 6smgh y oultura

organi¿scional, lo qlÉ dtrlfllte €l cf€dmhnto

ofgsnizado.

4% 0,08

7% 0,07

2

1

10. Cllma leboral m adacu€do, rnele

fBmunoreclón al persoosl gon€rando

doscontonto o lnrsüstacd{h por parto del

oolabor€dor. 5% 0,12

1 L La cooporativa mantleno nivolos altos d€

cartera vencida 57%, no Grmooa s ddallo ol

e§tado de su cE¡rtera y no cuontE cDn datos

a€iualazados de los vencido6, por lo q¡el no

p€rmlte h @rñ)cta loceltrác¡ón de los mismos. 50k 0,051

12. La Cooperatlva no esÉ cuÍpfiendo loe

ling6 para 106 que fu€ croada. 'PROMOVEER

I-A COOPERAC|ÓN ECONÓMICA ENTRE

SUS SOCIOS EMIGRANTES'. 0,061

13. La cooper€tfua presenta un déficl dol

patimonlo tácnlcÁ da S13,509.00. 0,12

Fuenle: Genendo por los Autores
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1.4. MATRIZ MCKINSEY

14 Gráfico 1.14: Matriz Mck¡nsey cIB - 8§PoL
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Fuené: Genendo por los Autores

Conclusión Matriz Mckinsey

Se determina según la Matriz Mck¡nsey establecida, que la Cooperativa, con nombre

comerc¡al Crédito Familaar, se encuentra en el cuadrante central.

Según la Matflz Mckinsey original, su autor presenta diferentes consejos a segu¡r con

respecto a cada cuadrante, y para la Cooperat¡va Crédito Familiar se establece que le es

necesario reorgan¡zarse, ya que el mercado al que está enfocado es Medio Atractivo, pero

para poder obtener un real crecimiento, nec€sita ser más competitivo. Este campo indrca que

el inverlir generará gananc¡as y que vale la pena dicha inversión, aunque se deba hacer de

manera selecliva.

'1.5. Fuerzas De Porter

Rivalidad entre los Competidores:

Se determina como competencia directa al Banco General Rumiñahui, ya que esta inst¡tuc¡ón

está enfocada en el target que la Cooperativa Crédito Famil¡ar se ha ded¡cado por años

desde que inició su actividad, que son las fuer¿as armadas y pasivos, ohec¡éndoles créditos

y cuentas de ahono. Asi mismo cooperativas como la 29 DE OCTUBRE, 15 DE ABRIL,

COOPAD, OSCUS y LA DOLOROSA, que br¡ndan créditos de consumo en la c¡udad de
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Guayaquil, con mayor acceso que la Banca así como lo hace la Cooperat¡va Créd¡to

Fam¡liar.

Se establece que esta fueza es alta ya que el Banco General Rum¡ñahui se ha establecido

como un monopolio en el mercádo de las Fuezas Armadas y Ret¡rados en el aspeclo de las

cobranzas, ya que a través de esta institución es que el mercado rec¡be sus ingresos o

acreditaciones,

La Cooperativa no cuenta con ¡a autorización de débitos por parte del banco, por lo que la

Cooperativa le ha s¡do un gran problema, poder recuperar sus fondos colocados en dicho

mercado.

Amenazas cle P roductos Sust¡tutos;

Como competencia ¡ndirecta se establece a los bancos, teniendo como ejemplo el BANCO

BOLIVARIANO, el BANCO GUAYAQUIL, BANCO COOPNACIONAL ya que estas

inst¡tuc¡ones brindan créditos de consumo en base al rol de pagos. Servicio que hoy en día la

Cooperativa Créd¡to Famil¡ar util¡za para obtener sus mayores ingresos. Este servicio la

Cooperat¡va lo brinda a m¡litares, pasivos y personas en relac¡ón de dependenc¡a tanto de

instituciones pr¡vadas como públicas. Existen también otras Cooperat¡vas, que br¡ndan

m¡crofféditos, créditos prendarios e inclusive donde se dejan joyas de garantía; formas que

la Coop€rativa Crédito Familiar no maneja, para ceder los créditos.

Se puede establecer como productos sustitutos a los créditos que ofrecen los prestamistas

informales a los cuales les personas acceden fácilmente por la rapidez con la que obt¡enen

los créditos y los pocos requis¡tos que demandan.

Esta fuer¿a se la puede cons¡derar como elta debido a la variedad de ofertantes y de

productos sustitutos, que pueden fácilmente reemplazar los servicios que brindan la

Cooperativa.

Poder de Negociación de los Proveedores:

Se definen dos proveedores con allo poder de n€goc¡ación en relación con la Cooperativa

Créd¡to Familiar. En el caso tecnológico se ti€ne al proveedor del sistema financiero

contable, del cual se depende completamente ante algún problema en el s¡stema o alguna

modif¡cación necesaria para mejorar el servicio, o la creación de alguno.

El s¡guiente proveedor es el m¡smo socio ya que es aquel que ingresa los fondos para poder

facilrtar créditos, este proveedor tendrá un alto poder en relación al monto de su aportación

dest¡nado a depós¡tos a la vista, como depós¡tos a plazo.
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Debido a lo antes mencionado, se establece que esta fue¡za es de alto poder

Poder de Negoc¡ación de los Cl¡entes

Se puede establecer que el mercado está conformado por un gran número de personas que

desean acceder a los benef¡cios que puede ofrecer una ¡nst¡tución financiera, pero es la

Cooperat¡va la que escoge a sus clientes med¡ante un análisis crediticio, s¡n dejar de

mencionar que los clientes de categoría A o aquellos que generan aportes significativos al

cap¡tal tienen un poder mucho mayor de acceso y beneficios

El poder de negociación de los clientes se lo considera una fuer¿a de med¡o poder, ya que

solo los clientes de categoria A podr¡an ejercer presión. Pero para poder triunfar en este

sistema de negocio, se necesita ganar en volumen de clientes debido al bajo ingreso por

préstamo que se puede obtener,

Amenaza de N uevos Competidores

Se determ¡na la gran posibilidad de que varias cooperativas del sector sierra y orienle

¡ngresen a prestar sus servicios a la provincia del Guayas, ya que se ha creado una red de

cooperativas llamada COONECTA, que permite elender su alcance y obtener mayor

cobertura a nivel nac¡onal, sin necesidad de ¡mplantar una sucursal y realizar enormes

inversiones en infraestructura.

Esta fueza se la puede considerar como de medio poder, ya que algo que ño deja de ser de

gran invers¡ón es levantar una infraestructura en la ciudad de Guayaquil, y la red

COONECTA les perm¡te brindar un meior servicio a sus clientes, pudiendo usar cajeros a

nivel nacional, pero no a captar cl¡entes res¡dentes completamente en Guayaquil.

1.6. Cadena De Valor

Act¡v¡dades Primar¡as

Son aquellas comprometidas con la transformación de malerias primas e insumos en un

produclo terminado, y los esfuerzos llevados a cabo para su comerc¡al¡zacrón.

Loglstica lnterna: Cuenta con su agencia ub¡cada estratég¡camente en el centro de la

ciudad de Guayaquil, se receptan los documentos y las solicitudes. Cuenta también con un

sonware que l€ brinda una alta capacidad de respuestas al cliente.

Operacionea: Se real¡za el proceso de verificación de datos y requisitos para la aprobac¡ón

del monto solicitado.
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Logistica Extema: Cuenla con personal para real¡zar los cobros por cajeros automát¡cos y

ventan¡llas.

Market¡ng y Ventas: Act¡v¡dades para real¡zar las captaciones y aumentar la cartera de

cl¡entes, contratación de fuer¿a de ventas, publicidad OTL, promociones de vBntas, sorteos,

premios para los clientes. suven¡res.

Servic¡os Posw€nta: Segu¡mientos a nuestros clientes c€tegoria A, y logrando fidelización

Act¡v¡dades de Apoyo

Son aquellas que sienlan las bases para que las actividades pr¡mar¡as puedan desanollarse

en toda su potenc¡alidad.

lnfrasstructura de la emprgsa: T¡ene ¡nfraestructura prop¡a, lo cual muestra estabil¡dad y

genera c¡nf¡anza al cliente. Tamb¡én posee conven¡os con var¡os bancos del pa¡s.

Administrsción de Recurros Humanos: Personal joven y capacitado que trabajan en

equipo para alc¿nzar las metas de la cooperativa.

Tecnología o lnnovación: Se cuenta con software bancario lo que ayuda a los procesos

internos de la organización, creación de nuevos productos y camb¡os de los procesos de

cob?nza que ayudarán a la cooperativa con la problemát¡ca.

Abestecimiento: Cuenla con su proveedor de sofrware y al¡anzas estratégicas con bancos.

Conclusión Del Primer Capitulo
Para nueslro anális¡s situacional se consideró factores políticos, económicos, sociales y

tecnológ¡cos. En el faclor político se pueden recalcar los cambios que han tenido las leyes y

cómo afecta a la organización. En el entomo económlco las lsyes ¡mpuestas por el gobi€rno

afectan mucho al sector y obl¡ga a cambiar las polÍticas de crédito, haciendo esto menos

atractivo para el mercado. En el entorno social se ve una mejora en el desempleo en

comparacón con años anteriores; de esta manera muchas más personas podrán aplicar a

préstamos, considerando lamb¡én las áreas excluidas. En el entorno tecnológico, muchas

empresas están ¡nnovando en la tecnología para ofrecer mejores seNicios con comodidad y

confianza. La importancia de este análisis es identificar los cámbios con antelación y saber

cómo esto afeclará a la empresa lo cual va a perm¡tir prepararse meior para enfrentarlos en

cáso de que el efecto sea negativo o aprovecharlos en c¿¡so que sea pos¡t¡vo.
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2. lnvestigación de Mercado

2.1. Definición del problema u oportun¡dad

Conocer las caracter¡sticas principales que debe tener un serv¡c¡o f¡nanciero que vaya

acorde al gusto y las preferencias de los consumidores y que a su ve¿ perm¡ta a la

Cooperativa Crédito Famil¡ar, dism¡nuir sus costos de transacción, brindar un servicio al

cliente de calidad, fac¡litar el med¡o de recaudación, d¡sminu¡r sus cuentas incobrables, ser

competitivo y estratégico para subsistir y lograr el éxito ante las med¡das y controles

implantadas por la Ley de Economia Popular y Sol¡daria,

2.2. Objetivo General

Oelerminar las cáracler¡sticas principales que debe mantener el nuevo servic¡o financiero

para que sea atraclivo y preferido por el microempresario, ya que será quien enlace a la

Cooperativa con sus clientes, trabajadores de las m¡croempresas que laboran bajo relación

de dependencia y que por pertenecer a empresas de pocos colaboradores han sido

desatendidos por la banca.

2.3. Objetivos Específ icos

1. Conocer las necesldadss y preferenc¡as que tienen los Microempresarios con lo que se

pueda ofrecer productos o serv¡cios que permita a la Cooperativa tener un fácil acceso a

establecer un acuerdo entre COOPERATIVA-MlC ROEMPRESA

2. Saber qué tan atractivo es para el microempresario que sus empleados tengan acceso a

créditos en menos de una hora.

3. lnvestigar qué servicios aparte de una cuenla de ahorros y un crédito le gustaria al

microempresario que se le brinde en favor de sus empleados.

4. Conocer de qué manera los microempresarios suelen real¡zar el pago de los roles a sus

empleados.

5. Saber qué serv¡c¡os adicionales a un ahorro y un crédito son de mayor relevancia para el

público meta.

6. Conocer qué beneficios serian más atract¡vos para el público objetivo.

7. lnvestigar a qué rubros van dirigidos en su mayoria los préstamos de consumo em¡tidos.

8. Conocer qué marcas (Bancos o Cooperativas) se encuentran posicionadas en la mente

de nueslro público objetivo.
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9. Saber monlos y plazos promed¡os que el mercado meta suele eleg¡r o acc€der.

10. lnvestigar las operaciones comerciales y de serv¡cio que establece la competencia para

llegar a sus clientes.

2.4. Metodología

2.4.1. Recopilac¡ón de información:

Tabla 1.8: Match (Tipos de investigaclón y objetlvos de la investigación)

Fuente: Generado por los Autores

2.4.2. Tipos de datos

Tanto en la Entrevista como en el MysteryShopper se trabajarán con datos cualitativos,

mientras que en el cueslionar¡o manejaremos ¡nformac¡ón cuantitativa.

2.4.3. Fuentes

Ante esta ¡nvestigación se considera recopilar información proveniente tanto de fuentes

primarias como secundarias. Ante el acceso y colaboracrón por parte de la Cooperat¡va se

ha podido contar con ¡nformación primaria como Balances de Pérd¡das y Gananc¡as, Balance

de Resultados, Cartere Coloceda y Pendiente de Cobro, Certera por Rango de Edad. Como

fuentes secundarias contamos con Entrevistas, Cueslionarios y MysteryShopper.

I

!

I

I

I
Cualitat¡va Microempresarios 1,2,3,4

Cuant¡tat¡va Empleados 5,6,7,8,9

Cual¡tat¡va Competenc¡a 10
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2.4.4. Muestreo para entrevista a profundidad

2.4.4.'1. Oef¡n¡c¡ón de la población para la entrevista:

Hombres o Mujeres, microempresarios de la ciudad de Guayaquil, c¡n 2 años minimo de

actividad empresarial, con mínimo 4 empleados a su cargo.

2.4.4.2.1amaño de la muestra para la entrevista:

Debido a que se realizan entrevistas a profundidad, se considerará entrevistar a 4

microempresarios, los cuales sean acorde a nuestro público meta.

2.4.4.3. Guía para Entrevista a Profundidad (Ver Anexo l)
Para la entrevista a profund¡dad se procedió a realiz un formulario de preguntas dirigido a

los microempresarios, los cuales ayudaron a identificar las princ¡pales neces¡dades como

emprendedores y las neces¡dades de sus empleados.

2.4.5. Muestreo para Encuesta

2.4.5.1. Definición de la población:

Hombres o Mujeres mayores de edad, de la ciudad de Guayaquil, que laboren bajo relación

de dependencia, con 6 meses mín¡mo de estabilidad laboral.

2.4.4.3. Guía para Encuesta (Ver Anexo 2)

La encuesta se real¡zó a trabaiaclores de acuerdo a la población definida, y luvo como

pr¡ncipal obietivo ident¡ficar las preferencias de los consumidores para elegir un serv¡cio

financiero y de esta manera poder desanollarlo,

2.5.2.1.2. Tamaño de la muestra:

En la c¡udad de Guayaqu¡l ex¡sten alrededor de 3448 pequeñas y med¡anas empresas

registradas en la superintendencia de compañías, por lo tanto nuestro mercado obietivo sería

de una media aproximada de 22l personas por negocio, Aplicamos la fórmula para cálcular

el tamaño de la muestra.

n - N*zlP*q
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Dónde

N= 75856

Z =1 ,96 (95% de confianza)

P= 0.05

Q= 0,95

D = precisión (0,023)

Desanollo

n= (75856'( 1,96^2))'(0,05'0,95)

((0,023^2)'(7585&1 ))+(( 1,96^2)'0,05-0.95)

n= 343

2.4.6. Guía Mystery Shopper (Ver Anexo 3)

Se establece realizar una ¡nvestigac¡ón a la Competenc¡a, con el objetivo de identmcár sus

principales procesos para la atenc¡ón al cliente sus productos ofrecidos y la información

brindada, se ha considerado a las instituc¡ones como Banco Coopnacional, Cooperat¡va de

Ahono y Crédito 29 De Octubre.

2.5. Conclusiones de la lnvestigación

2.5.1. Conclusión de la lnvestigación Cuantitativa

A través de la ejecución de una investigación de mercado d¡rig¡da a los empleados de los

m¡croempresarios, se pudo llegar a la conclusión de que el 84o/o del públ¡co mela conoce o

eslá informado acerc¿¡ de qué es una cooperativa de ahono y créd¡to. A su vez, se determina

que en pos¡cionam¡ento El Banco Coopnacional, a peser de ya no ser cooperativa, encabeza

la nóm¡na, seguido por la Coop. 29 de Octubre y Coopera como los más relevantes en la

ciudad de Guayaqu¡|. En el ámbito de frecuenc¡a, el 51% de los consumidores acceden a

créditos minimo 1 vez cada 3 años.

El consumidor también recune a personas ¡nformales para poder obtener un crédito

rápidamente, presentando un porcentaje del 40%. El consum¡dor se agrada de poder

acceder a servicios adac¡onales diferentes a lo que es un préstamo o una cuenla de ahorros;
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entre los más ¡mporlentes para el público meta tenomos los seguros médicos, los ahoros

programados y los seguros de desgravamen.

El consum¡dor para seleccionar una instituc¡ón financiera, cons¡dera como más ¡mporlante el

monto al que le perm¡ten acceder como préstamo y la agil¡dad de trámites consecutivamente.

El mercado objetivo en lo parlicular destina su dinero para cubrir rubros como pensiones

escolares en primer lugar, aniendos en segundo, y en tercero la al¡mentación como la

medicina.

El 41§/o de los consumidores consideran que el plazo convenienle para f¡nanciar un préstamo

el de 6 a 12 meses, seguado por un 28% que considera que de 12 a 18 meses es mucho más

favorable.

En base a los resultados obten¡dos, se pued6 determ¡nar que el públ¡co meta recune

normalmente a un crédilo para cubrir sus necesidades básicas como la educación, vivienda,

alimentación y salud. Es indispensable que los créditos puedan financiarse a un plazo

superior a 6 meses e inferior a l8 meses. Para que un cliente sea completamente sat¡sfecho,

es necesar¡o ofrecerles servicios adicionales como seguros médicos, ahorros programados y

seguros de desgravamen. Los préstamos deben tener caracferisticas como: poder acceder

al mayor monto posible, en el menor t¡empo posible.

2.5.2. Entrevista a Profundidad

Tabla '1.9: Necesidader de lor microomprosarios (Puntos Pos¡tivos y Negetivos)

Nocasldsd6r de lo8

lcro€mproaarl06

Oelie SárEh62 PórÉ2 Robarto Avalor l-¡yodra
Evolyn StucrF:

Tober

Gulllaf mo Plta

Frrnco

AdrÍtnlttúora da

Oülcú Crtdooc
O. rb Admlnaü¡&r

dacfi¡fiEm
O.r.nb dr flkt
Ec¡¡aabr Advo

Oarrn¡ AarÉral

Vlgq.¡

1o,..-*o
lo*,.o--"

J-.,-"*rt
{rnuumorrauz

I

' Trabeja con el 50i6

de antcipo pera

a8egurar el EeMcb

' Compate¡qa coarb

principal difcult¿d.

POSIftVO

' Poco pa.Eonal '
Clioñte! no hac6n au8

pediJoe I tempo

'lñcumplmjcntos cn los

pagor por B€rvrcío8

'Quc loa

prowedorcs aurh n

de praduclo coo

má6 agr¡ilad

Puó 
rpor!. .xtmo

c|lldcr.l¡ u¡bd qu€

aarb do vlt¡l

'Dincro Fle poder

invelir en 9u pr@€

ir¡lrac€truclura

' Mayor f¡cilbad p€ra

atracr log contrato6

goncrala máa gañencie

' Crédito6 ll6xibb6

p6ra expandir

negoc¡o'8

POStTtVO

' La cr€acróñ de uñ

loido para

er|prBndodoroa.
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' lmpuestos cxcesrv!§

Fuente: Generado por los Autores

Tabla 1.10: Blonestar de sus smpleados (Puntos Positivos y Negaüvos)

lmport ncb p¡rá cl

crc¡mbnb d. au

ñlcroñF a¡?

' Crédltqs otorgadoe

por boncoa lon

l¡mitadod.

NEGATfVO

a

¡

uó árE d. ü¡b.ro dc

a¡ltara lnbm¡
contldei. rú.

¡Fr¡nt d.r¡rolltr
parr .l cr.o¡mbnto

alcs ó tu
mlcaamprEa?

' Coordanaci&l

Admh btraliv¿, y álra

cDntable

' fuca adminigrative,

área contable.

' fuea conbb,
recurso6 humano¡,

adm ini8úaqÉn y

c¡locac¡ón

' Area de b¡l€r,

Yeidedorqe y

coÍt"rcblización dc

nueéto goducb

NEGATIVO

4rnoltar do ¡r¡!
Emploádot

Della Sáñchez Páre¿
Rgbcrb Avllo¡

Lay6d16
Evolyn Sánchsr Tob¿r

Oullhrmo Ph¡

Franco

l¡n importSnb

co¡¡ldol¡
por.l

d€ ruú

émpload06?

' Muy import{|b, ya quG

un cmdca(b ticn
pagEdo lr¡bja má6

cñcbnt6mcñts.

'Muy iípodants ya

qu! hr rmpl@d6 r.r
ll mobt dc um
6mpG3a.

' lmportanb ya q[r !.
lü cr€ cl E€ntüo dc

irsritirad y sc

convieaten alr

rmhiadoEC dr h
m¡fca.

' Muy ¡mport¡ntr?

porqu€ 8qr loa

gcÉradorco dG

lngr8!6 dG cda dla.

POAtftvo

NEGATIVO

ampLadoa 6n

ocar lón h¿n

a L¡lbd a

r6al¡¿srb elgúri

d6 ru.ldo

Sr

' Frrq¡antcrnrnb !r
acarcan a Belizaf

paqucñG crúdib8 g

adclanbs dG lucldor.

' Si solbnan adGlant¡or

ó antcAoe dc rréldo

' Silmpf! caÉ

diEpuéto a apoyarbc

cn laa smcqcociaa

POSITIVO

' Sa concrda 6l

¡fllicipo !¡ rqaltsa

acü/!rad6 d! bahi)
tuofa dc l¡ ciudsd o

l,cnc cm€rlrnch dc

!alud.

NEGAfIVO

nccáidadaa ha

que

ln{lüatra¡ tua
ompld6?

' Cofno jGlú treta da

iJ6ntillcar h!
n€clEiJadec do a.t!

omplcdoa.

POSTnVO

' Pnñcip€k¡ütt!

Écr8¡radé cconómba8.

' Nec"8üad6s

o@nóñlca3.

' lncrcmürtaa g.¡e

¡norlc6 cconómhoc,

lblitilhd cn au8

tprario6

NEGATIVO
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oplne an rel*lón
a lo¡ fondoa o

comuncr¡,

benellc¡o p.ra

ru¡ smp¡adoa7

' E! muy bucno ya qur

trrúrlan b hdlldd dc

r€'€otvcr 8¡¡! n€cüldd!.
€ñ cl irstanb quc

¡p¡rucÜr

' EE un oxcdcñb

bünoficb p€n log

cmplcadoa ya ql! a¡

tfcñen ¡lgúñ üpo dc

pfouama parloo¡l o

iaboEl q,rntan coar a8a

ahono p¡re sLc¡onar

6l proDlcmá

' Es hJeno qué cl

ompledo rqalicc un

¡bono irmanel psr¡

tancr un brxro q(lC loa

rc€p€k E ants

e\ÉntJalca pobl6fiá8.

'El ahono ca bu€no,

para lor rrnplaadoo.
POSITTVO

' E)dotcn pricrld¡dc8

c!m9 te lamilte y

divolt¡oñta.

NEGATIVO

Qu¿ odoa con

refaror¡cb a loa

Cona¡dcra

arba apoaten a lá

do aur

omplado!?

'SI apoñañ a Eu

a@¡oíila.

' Loú cr¿diba son

bugno! pará

r¡lcaliradca fla¡ñlGrlE

important$ como

inwrs¡oncs.

' EB bucoo ai rrar¡clvc

8u! prcblrmar al

hltants

' SatiEfacaa

nrclciradca a oo.to

phzo.

POSTTiVO

' Vi6nü acompeñ8do a

loE ¡rt6rsrE,

Plllom! BG cxcldan rlr

cradib

' Sirmp.c h.y qu€

lanrf 6n qJonb loú

inbrBlca pqra no

cxcador nucakaS

cepaciladG dq Éo

' M. efe-Erfa e mf

cofio smprca¡ rla¡iz¡f

un crúdito porq¡¡c lcrh
ufi gd e)dfa no

pr6vi8ú

'El prourfm rdlcá
qJgoóo m üañln

cofrp cJbfit c€6
gad0a

würualmülb.

NEGATIVO

t¡ñ atreüvo
qu6 un

Pucds ler

una hoaá?

' Scrle muy br¡Gno y¡
que mtrch& v!cr6 rl

diiGro !! rüqwriro por

necra¡d¡ds¡ muy

importenbs.

' Ee atradiw 8¡Grrp.s y

oraftlo té€ Fl¿ una

naccak - importrñb,

irmpl! c! hjtm no

cndqJdalE dabirq ¡
loe ¡nl6rcaa8 q

rlptDlanta.

'Sr pueda conocGr al

inct¡nt6 a 16 concGdan

cl prúárE o no dÉ

!€a í¡anara hrscanG

otree opdorH lo rná8

Prof|to poeauó

' Scris súrcth¡e y

bénatidoco fa quc

aolrcionarfa Eu!

prDucftas al

momonto quc 8e

prc$ntán.

POSIffVO

' S¡ümpré tsniéndo cñ

chro loa htcE6G! qu€

ropfc€cnte dk$o8

pédamos.

' A¡ morl€nto dc

coól¡r gu e{¡cldo s
lc tcrúrle quG

dacofltrr ?l ealo( dal

crÉdito.

NEGATIVO

quá an¡nera uatd

do

l¡ lcrsdlblón
ro{ca d. p{o?

' Pagos on cfectivo
' Pago rnaneua¡ 6n

rlectúo, o cl'raquo.

' Trarr3r€f.ncá o pago

rñ ch€qu!.

' Acrcdihció¡ cn

ql€nta dc ahoÍo.
POStftvo

NEGATIVO

Fuente: Generado por los Autores
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Allanz!8 o

ConYonlos

o¡tratáglcos

Dolla Sáñchq¿ Pó.sz
Rob.rto Av¡lor

L¡y€drs
Evelyn Sánch.r Tob..

Gullbtmo Plt¡

Fr¡nco

¿ op¡ná rc(brenb

rofsEncia ¡ Lr
o convo¡too

6tr6tá9bor?
qr¡e attoa

aportañ rl
crelmLnb

gmproa€rtl?

' Aloftan ¡l cGc¡micnto

dc la smpfBla ya qur es

dclogan rob! y cada

quicn qJmplc p6.a bulaar

Gl ti.ri común

' Sicl¡pra y qJando laE

Fú6 crrnphn cfi la
trab€Fr dÉle0ado..

demás tc pucd€

oblc¡ar nucv6

clLntoE.

' lmporbñtr ye q.E un

mlcfosmpfs$rio no

trJedc aEftár todo,

6do ayuds a laffaclr
la8 nccéidrda d6l

clbnt .

' O"pan(,. mucño da

lo qua rütan

ofsiGndo o¡

benctbi¡ a la

amfñag.

POStTTVO

' Exirbn p.oblcmas

cua¡tdo urro dG lor

in\,aluorroa no cü.flph

cron pefte dc r¡J trab.i)

' S¡ le alianza no

Gproa!ñta un

bcnaliclo no lbgB a

un aoJclüo.

NEGATIVO

Q(

p(

p.
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É nao.ldd- coo

r*aarE¡r r ru
mbroarnpr-a
ddafui rar

¡qtblbcñE pera

dar rcaptlr lorm¡t
fb da un convanlo

¡b.tógbo co't una

lnaúi¡c+ón

financbrá?

' Ot6frncieclh por

€pocirad dG cródlb, qur

otorBJcn hGrla€a y

monbo acorúoe ¡ la
ftalldad (b cáda

cmplcado.

' Una buana ats¡c¡ón

para b. 6mpbl6
anterrÉe y ph¡oo

jusb6 Far¿ quG lGa

ropfloanE un bcncrlcb

a 6llG.

' Ouc obrgucn cféditd

directB I loa

cmplcedor 8¡cmpG

u,Ecarúo mcFrsr h
calird dc vil¡ y cdén

moüvadoa.

'Tbnc qus anali¿ar

lo qua orrscs ¡a

ir¡ditJción ñancicra

añl]rr dc ¡lcger I úr

aclrárdo.

POStftvo

¡uó b.rañcb. le

atsrb que pusds¡

accado¡ ¡u!
npLd6. trrv6
L dguna ¡lla!¡a
¡toÉOlqa co¡
¡gu ln.i¡¡clí'l

ñ¡l.rEbaa?

Scguro dc lakxl, dc vrda,

pr¿damo8 dircclos.

S6guroc dc vióa y da

lal.¡d.

Crádibo dlr!d6,
aoguroa dc viü y Ba¡¡.¡d

C.édib6 co¡

inbres€a acÉcab¡€a

I{EGATIVO

Tabla L11: Alienzas o Convenios Estratég¡cos (Puntos Positivos y Negativos)

Fuente: Generado por los Autores

Tabla 1.12: Fidel¡dad (Puntor Po8¡tivo8 y Negat¡vos)

Evolyn SárcfÉ¡ fobar
Gulllermo Ptt

Fr¡ncoFl( lolldsd
Roberto Avslot

Layodra
Ool¡a Sánchor Pórez

POSmVO

' Seriodd al momcntl

da cumpl¡r con pL.@8

dofiáa ds h ca¡lded

de lo€ prodl¡ct06.

' Bucna elaocrón, quc

Catán lbmpr! atotoa

a mi! rcquerim¡cntoa y

quc ojfnphn con lo qll
paomctco

' Bur.la abmitn,
bom6 pt!cio6,

amti.ntc {r¿d¡bh y

llcx¡tiltssd an

craditoo.

' Quo c{¡mPañ coo lo

ac¡rdado y quc olrrzcan

uñ lcrvbD (b callad.

U.1

.{t
{

NEGATIVO

i c¡¡erdo q¡mda

tcl d.l clbnb. OL
ipGba comldlr¡
lmport¡,rta par¡

m¡nbrt ¡u
ndoÍd.d?

Fuente: Genendo por los Autores
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2.5.3. Conclusión General de la Entrevista a Profundidad

Se ha proced¡do a rcalizar una investigac¡ón de mercádo a los microempresarios, debido a

que se pretende establecer una al¡anza estratégicá con cada micro€mpresa, para que de

d¡cha forma se facil¡te la gestión tanto de captación, de crédito y de cobranza a sus

empleados.

Los empleadores entrevistados nos permitieron conocer que ellos están dispuestos a velar

por el benefic¡o de sus empleados, debidos a que esto incrementaría la productiv¡dad de su

mano de obra. Sus empl€ados tienen una neces¡dad común y relevante que es la

económ¡ca, por lo que en var¡as ocasiones ellos recurren a sus empleadores para solicitar

adelantos de sueldo o algún préstamo e la empresa en que laboran. Los m¡croempresanos

deb¡do a sus limitaciones real¡zan sus acreditaciones en efectivo, y consideran que tanto los

fondos comunes como los créditos son de excelente beneficio para sus empleados siempre y

cuando sean para necesidades realmente importantes. Detallan que sus empleados

necesilan servicios c¡mo créditos directos, con montos, plazos e intereses justos; seguros

de vida y salud. Cons¡deran que una alianza estratég¡c€ aporta al crecimiento de su

m¡croempresa.

2.5.4. Conclus¡ón del MysteryShopper

Tabla 1.13: Conclusión d€l MysteryShopper

Banco Coop Nacional Cooporativa 29 de Octubre

Pos¡tivo Nsgativo Pos¡t¡vo Nogat¡vo

Ubicac¡ón
Oficiña en el c€ntso la

cludad.

Cuañdo ge retira eldlñero de

la olonta se hace en efeclNó

3 oñcinas en la crudad dé

Guafaqurl, y una rcd de

cajeros

Al ll€gar a

la Oficina

Egp€rar a g€ratendrdo de 5 a

10 mn dep€ñde do la

cantidad de chontoa.

Esp€rar a 6er atenddo§

de antre 5 a 10 mrñ

Atenc¡ón Múy buena atencón

Muy poca iñfo.rnaclÓñ acorca

de los crédnoa, €l pap¿loo

demoÉ eñlre 20 - 30 ñ¡nul6
Euena atenci5ñ

lrformación acerca de

g¡J variadad dc oaryroo§

ñ¡ancb1o3, pepeleo

domora entre 20 a 30

mn

g e6 la priiera vez que B¿

realza la solbitud de crédrb

dernqra 48 horas efl ac€ptar

o rechazar la sotcflud

Acredian el dinero una vez

aprobádo elcrécf oala
cJenta de ahonoa.

Para

Aprober

un Cródito

Préstarno al iñ€lante 6¡ se

ha solEitado cródito

anleñormeñte @ñ la

in8litucÉñ
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Retira eldrnero en ventanrlb

lo que geaera cierto neaoo

Crédio dopositado en la

cuenta cor¡drle de la

instituc¡ón, Se pu€de retra r

en la red d6 calerca o de

oficinas de la ¡nEttucón

Eldinero es depos¡tado

e¡ la cuenta de ahono de

la ¡ostitució.r

Una Vez

Aprobado

el Crád ito

Fuente. Generado por los Autores

2.5.5. Conclusión de la lnvest¡gac¡ón de Mercado
En este proyecto se real¡zó una ¡nvestigac¡ón de mercado con la f¡nalidad de

¡dentificar los gustos, preferencias y necesidades de los trabaiadores asalar¡ados de las

m¡croempresas quienes son nuestro público meta. A su vez se buscó conocer los

requerimientos de los microempresarios para que permitan a la Cooperat¡va Crédito Familiar

acceder a una alianza estratégrca. Se buscó ¡dentif¡car los serv¡clos y beneficios que serian

más atractivos para el públ¡co meta.

La investigación realizada se dividió en 2 partes: cualitativa y cuant¡tativa. La modalidad que

usamos para cubrir la investigación cualitativa fueron las entrevistas a profundidad y el

Mystery Shopper y para la parte cuantitativa fueron los cueslionarios.

Posteriormente se procesaron los datos obtenidos, se anal¡zaron y se expresaron de forma

clara, por medio de gráf¡cas y tablas para lograr una mejor comprensón.

Se encontró ¡nformac¡ón relevante para la creación del nuevo servicio y que nos ayudará a

cumplir los objet¡vos planteados.
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Seg mentación /

Pos ¡c¡ona m ¡e nto/

Plan de Acc¡ón/

T
a

t t
,

Objetivos (General y Especif¡co) /

Ventaja D¡ferencial i

Anál¡sis del Consum¡dor/

Estrateg ¡as de Market¡ng/

4 P's/

!ntroducción

En el capitulo que detallaremos a
cor inuación se procederá a

defin¡r el segr¡enlo, la principal

ventaja dil€rencial y las
estrategias Wra lanzar un
produclo f¡nanc¡ero al mercado
con las cárac-teristicas dGfinidas

después de la invesligación.
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\ Irv
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)
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3. Plan de Marketing

3.1. Objetivos

3.'t.1. Objetivo de marketing

Crear un servacio financ¡ero en el plazo de un año que le permita a la Cooperativa Crédilo

Familiar introducirse a un nuevo mercado no explotado.

3.1.2. Objetivos de ventas

1. lncrementar la cartera de clientes activos de 615 a 1500 en el períododeunaño.

2. lncremenlar las captaciones en un 10olo equivalente a $53,000.00 en el periodo de un

año.

3. Reducar el porcentaje de morosidad que mant¡ene la cooperativa a un 12% en el

periodo de un año.

3.2. Segmentación

3.2.1. Macro Segmentac¡ón

3.2.1.1 Cubo Estratégico

Se establece que la Cooperativa Crédito Familiar ha diseñado variedad de productos,

enfocados a mercados drferentes, que les dan usos d¡ferentes, teniendo en cuenla, que los

productos tienen una gran relac¡ón, pero a su vez se los puede definir claramente. La

Cooperat¡va ofrece como productos: créditos y ahonos, los cuales se subdividen, deb¡do a

los diferentes clientes que hacen uso del servicio financiero, y que no necesariamente los

utilizan para el mismo fin.
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1 5 Gráfico 1 .15: Cubo Estratégico (Producto, Mercado, Usos)

úéc¡ro,

A{undar fsl(ba ú¡roñb¡cr
y¡.ll.r iñlrit
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Fuente: Generado por los Autores

16 Gráfico 1.16: Cubo Estratégico Red Amplitud
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Fuente: Generado por los Autores
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3.2.2. Micro segmentación

Creditos

Emprend€dores: Para los microempresarios se ha destinado el producto

CREDIPRODUCTIVO que lo utilizan para el desanollo de sus microempresas

Respaldados: Tanto para mil¡tares, iubilados y empleados se ha creado un producto

llamado CREDIRESPALDO, el cual es un tipo de préstamo emitido en favor de quienes

tienen ingresos próximos a recibir que puedan ser justificados, como ut¡l¡dades, décimos,

créditos quirografarios, Fondos de Reserva, Fondos de Cesantía.

Ant¡cipados: Para las fuer¿as armadas, iubilados con pensión, empleados se destina el

producto CREDIROL, el cual es un t¡po de crédito emitido en favor de quienes tienen

disponible de sueldo.

Ahorradores: Para m¡litares, jubilados, empleados y micro€mpresarios se ha creado el

producto CREDIAHORRO, el cual es un préstamo em¡lido en favor de quienes han asum¡do

la cultura del ahono y lo mantiene en la Cooperativa.

Cuentas de Ahorro

Leales: Para mil¡tares, jubilados, empleados, microempresarios y niños se ha creado el

producto AHORROS LEALTAD, el cual cons¡ste en aperturar una cuenta de ahono

programado, donde establezco una meta a alcanzar y programo el ahono necesario para

lograrlo.

"Pequos": Para los niños se ha destlnado el producto CUENTA Ml TESORO, que es una

cuenta de ahono que perm¡ta incent¡var Ia cultura desde los más pequeños.

Visionarios: Para mil¡tares, jubilados, empleedos y empresarios se ha creado el produclo

AHORRO PRODUCTIVO, que consiste en dest¡nar d¡nero a la inversión sin comprometerlo a

una fecha de retiro, pero accediendo a una alta tasa de interés,
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Futuristas: Para mil¡tares, jub¡lados, empleados y empresar¡os se ha creado el producto

PÓLIZA DE ACUMULACIÓN, que consiste en generar un ahoro estipulando el t¡empo de

congelam¡ento, s¡n poder ret¡rar dicho dinero antes de d¡cha fecha.

Segmento propuesto (Grupo de servicios)

Serv¡dos: Para empleados de microempresas se ha diseñado el producto RED AMPLITUD,

que es un grupo de servicios, tanto de tipos de crédito, tipos de ahono y servicios

adicionales como seguros médicos, pero que accederán siempre y cuando sus empleadores

firmen el convenio con la Cooperativa.

Var¡ables geográficas

Personas que residan en el Ecuador mínimo 3 años, esteblec¡das en la c¡udad de Guayaquil

Var¡ables demográf¡cas

Variables ps¡cográf¡cas

Estilo de V¡da:

Estabilidad Laboral:

lgual o mayor a los 18 años

Mascul¡no o femen¡no

Medio, Medio Balo

lguales o superiores al Sueldo Básico establecido por la Ley

Minimo Bachiller

Ecuatoriana o extranjera

Trabajador bajo relación de dependencia en microempresa

Minimo 6 meses
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3.3. Ventaja Diferencia I

3.3.1. Matriz Comparativa

Tabla 1.1¡l: Matriz Comparativa

Fuente. Generado por los Autores

En la matriz comparativa se han colocado los atr¡butos más ¡mportantes seleccionados por

los dientes de acuerdo a la ¡nvestigacion de mercado, concluyendo con el atributo de más

importancia que fue el monto de aprobacrón de un crédito y el de menor importancia como Io

fue la infraestructura y a su vez comparándolos con otras cooperativas del sector.

3.3.2. lmportancia Resultado

l7 Gráfico 1.17: Grafico importancia Resultado
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A través del gráfico lmportancia - Resultado se puede visual¡zar que la Cooperat¡va Crédito

Famil¡ar mant¡ene una fuerle venta¡a en el aspecto Agilidad de Trámites en relaclón a su

competencia. A su vez, mant¡ene una baja valoración en dos aspeclos muy impoftantes para

los consumidores que son Plazos de F¡nanciamiento y Montos de Aprobec¡ón.

Estos aspectos anles mencionados son muy importantes mejorar, pero para poder ofrecer

mayores montos y plazos, es necesario tener mayores captac¡ones y mejorar en su gran

parte la efeclividad del proceso de cobranzas, para disminuir el crclo de convers¡ón del

dinero y obtener mayor capital disponible para ser colocado. Es por esto que se propone

realizar Benchmarking Genérico a le lnstitución gubernamental IESS (lnstituto de Seguridad

Soc¡al) con referente a los procesos para captar las aportaciones del af¡liado y la efectividad

en los procesos de cobranzas.

3.3.3. Benchmarking Genérico: l.E.S.S.

En la tabla que se mostrará a continuación se puede v¡sualizar el proceso de Benchmarking

Genérico que se real¡za, tomando en cuenta el Banco del lnslitulo Ecuatoriano de Seguridad

Social. Debido a que sus procesos de caplac¡ones y cobranzas son efeclivos,

considerándolos para mejorar nuestros procesos sin que esta institución sea parte de

nueslra competenc¡a más ¡mportante.

Tabla 1.1 5: Metriz Comparativa de Benchmark¡ng (Coop€rat¡va Familiar Vs IESS)

Captaciones

BIESS COOPERATIVA CREDITO FAMILLAR

Contrsto cmprase - lnsütuc¡ón

linanc¡cra
SI Conv6ñio o coñtreto

Aportec¡ón Fia Obligetoria por

parlo do los alil¡ados
SI Ahoro Fozoso "AHORROS Ml APORTE"

Fondo d€ Rsserva c]ongelado SI
Ahoros Mi Apono sc bloquosn como bndo

común

Emasón d€ plsn¡lla & psgo do

aporlac¡ones s través do int€mat
NO

Erocuüvo rosl¡zaría un detsllado dr los valorcs a

dascontar a csda af¡li8do

Pego bencário con plánilla o

transúerancie int6rbáñcariá
SI Depósito Bancano o tr¿nslarancia
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Aprobac¡ón & rcquisitos por

intam6l, a trávás d6 bása da

datos

NO
Cede sñploado deborá do manars ñE¡ca hacsr

llegar lo8 requBitos

Emisón del crádito por intemot,

6l añl¡ado m¡smo hEc€ todo el

pfocad¡nionb, hestá qua le

solicitud catá aprobada

NO Ejecutivo dsb€rá aoalizsr y sprobar sl cédilo

El afil¡edo ecc6da sl crádito on

bs93 a sus aportac¡onss

rÉal¡zadas y al londo mantenido

SI
En base al fondo común (Junlo e sus

cornpsñ€ros) y le sporlsc¡ón personal

El depósilo d€l crédilo eprobado

so reeliza Gn le cuente benceria

ragistrada dol Socio €n msnos

& gG horas (quirogr8fario)

SI

Con €f€cl,vidad 6n 106 procosos, sl cr&ito so

podria hecaf ofrctivo cn une hora dcsd€ que

solic.itamn el prástamo

Los crádilos pueden tenor un

plszo de financ¡amisnto hasta ds

60 mas€s

NO
Los cráditos podrian tan6r un plazo de

finEnciam¡onlo hsste do 12 m6s6s máximo

Fondo do Rosorva s¡rvs psr¿

aumrntar montos do crádilo. So

pusd€n dasbloqu6ar 6stos

icndos cada 36 masás

SI

Un porcsntara dcl fondo común podrís ratirsr, ya

qu6 3¡ lo háca dal valor comploto, no podria

accodor I un cÍtrito hastr qus tonga un fondo

d6 gerentie.

cobrenzss

LaB cuol¿s e canc€lar

monsueknonta por sl 8f¡liado so

üsualizán on la plenilla gcnsrel

d6tallado por inbmot que dob€

cáncGlar el omplcadoriunto I las

sporlacionos rrsp€ctivas

NO

Ej€cuüvo raalizarÍ8 un datallado de los valoros

raspoctivos dc c€de prártamo y socio a

descontár.

El smplBador d€b€ descootar d6l

rol do págos e 3us 6mplesdos

quo tjenon préstamos adiYos

enbs d€ cenc€lsr los sueldos

SI
El 6mploador dcscuonte ent6s d6 cáncrlár 6l

su€ldo los vE10r€6 16§p6diva9 e cencalar

Pago bancario con plan¡lla o

transfcrcnc¡a intorbanc¿ria
O€pósito Bancsrio o tren sferencia

Fscha máxima ds pago 15 dias

d€spués d6 gen€rár plenille
SI

Fecha máx¡ma d€ psgo t0 dias d€spués ds

entr6gar d€tallado.
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Mora Patronal

Rsspofl ssbilidad Patronel:

Ssnción económica por bdos los

servic¡os qus no puedcn sccsd6r

sus afll¡ados

Cobran¿as

Vanc¡des

Bloqueo d6 fondos ds Ros6rva

en caso dB podarlos rotirar y

bioquao de todo tipo d€ cr6d¡to

Calificación N6gaüva en la

Cenbal dé R¡esgo

Fuente; Generado por los Autores

3.3.4. Definición de ventaja diferencial

La rápida entrege del d¡nero solicitado como préstamo, será considerado por el soc¡o c¡mo

un benefic¡o drferencial, debido a un efectivo proceso de análisis y otorgamiento del créd¡to,

perm¡tiéndole cubrir sus emergencias ráp¡damente.

El poder acceder a un préstamo ten¡endo c€lificación negativa en la Central de Riesgos, será

considerada como una ventaja diferencial, ya que en su mayoria, las lnstiluciones

Financieras consideran d¡cha calif¡cac¡ón para d¡sm¡nuir el riesgo de cárlera vencida.

3.4. Posic¡onam¡ento

3.4.'l . Posicionamiento Técnico

Una vez realizado la matriz Impoñanc¡a - Resultado se ha podido determinar que la

Cooperat¡va Crédito Fam¡liar mantiene una ventaja diferencial en relac¡ón a su competencia

en el aspeclo de Agilidad de Trámites, lo que perm¡te establecer que es necesario el

posic¡onamiento en le mente del consum¡dor de que la Cooperetiva es veloz y realmente

aporta a solucionar las emergenc¡as económ¡cás, al tiempo requerido.

3.4.2. Pos¡cionamiento Publicitario

SI Mora Patronal

NO

A un microsmprüsario no l€ convione ingrusar I
le contral ds ricagos con c€lficáción nageliva

dcb¡do a que constantamanla áccadan e

prÉstámos. S€ sgbblecorá on olcontrato que

tento le misoomprgSa @rno sl repre3entanle

lagál s€ cslifquen msnsueknonlo en la cont'el de

riGsgo.

SI

Eloqu€o d6 fondo Común y bloquso ds bdo üpo

d6 cr&ito. So 6sp6ciñcar¿ en ol contralo quG

passdo ci€rlo ti€mpo ds v6ncimiento E6

procadorá a cubrir los valoflr vsncidos con sl

,ondo común obtsnido.

SI Csl¡ficác¡ón Nsgeüva en 18 Csntral de Ri€rgo

"A la velocidad de tu emergencia"
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3.5. Análisis del consumidor

3.5.1. Matr¡z de lmplicación F.C.B.

18cráfico 1.18: Graf¡co Matr¡z de lmpl¡cación F.C.B

É
(J

I
J

I

l

co

c)

APRENDIZAJE

(Lurn, foel, do)

cao?arÉ-
Cr{ oi.rt.

AF ECTIVIDAD

(rtl, hrrn, dol

HEDONISMO

lDo, frrl, l¡¡rn )

R INA

(oo,l.¡rñ, f.rl )

tocrco EMof tvo

ATRACTIVIOAO

Fuente: Generado por los Autores

La matriz de lmplicación F.C.B, relaciona la implicación de compra del consumidor con la

motivac¡ón predominante entre la ftzón y la emoción; con ello se determina que la

Cooperativa Crédito Famil¡ar se encuentra en el primer cuadrante, el cual conesponde a una

situación de compra donde la ¡mpl¡cación es fuerte y la motivación es esenc¡almente

intelectual.

Esta situac¡ón corresponde al proceso de aprendizaje, donde la secuencia es: información-

evaluac¡ón-acc¡ón (Learnjeel-do). Es importante dar a conocer que el microempresario

antes de acceder a una alianza estratégica buscará primero informarse de todos los

beneficios, los compromisos de ambas partes, los coslos que ¡mpl¡can y por supuesto si

como microempresa le benef¡c¡a. Una vez que tenga la ¡nformac¡ón sufic¡ente y necesaria,

evaluará cada punto antes mencionados y en caso de aprobarlo, pasarán a generarse las

acciones respectivas.

No se considere el anális¡s propiamente del cl¡ente, ya que será el empleador quien decida

finalment€ si benefic¡a o no a sus empleedos.

TIATR¡Z FCB
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3.5.2. Matriz Roles y Mot¡vos

Para elaborar la matriz roles y mot,vos se establecerán cuáles son los roles que ¡ntervienen

en el proceso de obtenc¡ón de un crédito, ahono y en la red amplitud los cuales son: el que

¡nfluye, el que decide, el que compra, y el que veta. Para estos cada uno de eslos roles se

responderán los s¡gu¡entes cuestionamientos: Quién?, Por Qué?, Cuándo?, Dónde? y

Cómo?.

Tabla Ll6: Matriz Rolea y Motivos

En ei

estabbc¡mE nto

doñde ee

errcutntra ub¡cáda

h cooFÉratiYá

pucde adquirn ¡og

SalvE¡o€ ofrccdoa.

Fuente: Generado por los Autores

3.6. Estrategias

3.6.1. Estrategia Básica de Desarrollo de Porter.

La esfateg¡a básica de Porter que se considera en el siguiente plan de marketing es la de

DIFERENCIACIÓN, debido a que se ofrecerá no tan solo una cuenta de ahorros o un tipo de

Mil¡tares.

Mrcrcémf¡rc€arioo,

Jubrladc, n¡ñoa,

sn¡pleadoa.

Para s€trglbcer

n€cGdadea dc

crédrto y ahorro.

En el moan€nb quc

8ior{€fl la ngces¡dad d€

ahanar o de qbbngr un

crádrto

Hac¡éndosc soc¡o de la

cooperátiva puede

adquinr el crádrto.

Eñ cl

Gstabhc¡mienlo

donde E€

eficuéñt6 u!*cada

h cooFerativa

I Fam¡l¡ares

cercano€, Amigos,

Compañ€ros de

Tlebaro

Pucócn baneficlarsc

drretta o

indrrectalflente del

crédib otoeado

En €l rnom!ñto dr
toner quc recomandar

aE9na cooperat¡a

conocila

EventualÍ¡ontc bmbiáir

puede ger bcnofrcrario

de un crédrto

En elh€ar o

Lugar de trabajo.

tt

Familhre6

c€rcanoc, Ei

@nBumiafoa corro

pdrrclp€l

bañeñc¡eno

Benellc¡os

esperados

Analizando bdos loo

atnbulo6 del produqto

Recopla inlomiacón

de terc€roa y ptrSona§

que lo rccomi€ndan

En el Hogar o en

lugard6 tabeJo

I
Imft

El Cgnsumdor

como pr¡nc¡pal

benalicáno

Bonelcros

e€per¿dos

LrJeeo de tomar la

decBióar d€ compra

Cuar¡do ya otdpn€ el

crédrto

Te¡ceras Personas

Maha expencñcias al

habcr otieniio un

crédito por pnrnsra

ve¡

Cuardo o&uvo el

préstamo.

Per8onalrnenb, VIa E-

Ma¡|, VIa Telefónica o

celular

Lugar d€ úabá,o,

HoOar

t3

¿ Por ¿Dónde?

El que

U¡¡

El que

lnfluyo

El quo

Declde

El guo

Compre

El que

Veta



créd¡to, sino mas bien se ha establecido un grupo de servicios que beneñcien a los cl¡entes,

cons¡derando los gustos y preferencias detallados por los consum¡dores en una investigación

previa, logrando así un producto diferenle a lo ex¡stente en el mercado objetivo, pero mucho

más efectivo al satisfacer las necesidades de los consumidores.

3.6.2. Estrateg ia Globalde Marketing.

La Cooperativa Crédito Fam¡liar adoptará la postura de SEGUIDOR, ya que buscará grupos

desatendidos para ofrecer un producto financ¡ero. La Cooperativa deberá seguir a su líder,

debido a que atacar su mercado, o tomar la posic¡ón de retador, le perjudicaria más que lo

que le podría beneliciar.

3.6.3. Estrateg ¡a de Crecimiento.

Table 1.17: Estrategia de Croc¡m¡ento

Fuente; Generado por los Autores

D¡vers¡f¡cación Concántrica:

Se establece deserollar un nuevo producto, siendo éste ofrecido a un nuevo mercado, el

cual la cooperat¡va no ha desarrollado anteriormente.

lntensificac¡ón
Oe8anollo de

produ(io

D¡versil¡cación

Concéntrica

Deserrollo d€

mercado
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3.7. Plan de Acción

3.7.1. Producto

Tabla 1.18: Matriz Tipo de Producto y Tipos de Glisnt€s

Fuente: Generado por los Autores

Nombro dsl

Paqueto

Red

Amplitud

D68aÍollando

oconomies

Nombro Comorclal del

producto

Clase de

producto

F¡mllla ds

productor
TIpo do producto

Tu salud 6s priorjdad

VITALIDAD

Seguro S egu ro Soguro Médico

Ahoro
programado

Ahono Forzoso

AHORROS MI APORTE

Colaborando para ol bi€n

común

Captacionos

Captaciones Ahono

proglamado

Ahono pera el

cumpleaños

AHORROS FELICIDAD

Donde sus fsstejos so

vuolvEn inolvidablEs

Captac¡ones
Ahoro

Programado

Ahono pare

6ducac6n,

6stud¡os, viaro,

graduación, €tc.

AHORROS LEALTAD

Alcaozando mis metas

PrÉstamos

d6 @nsumo

Prést8mos para ol

empleado
Más rápido que inmEdiato

CREDIFAST
Colocac¡ones

Coloceciones
PrÉstemo d€

Consumo

Prástamo para el

repres6ntante

L69al

CREOIGOLO

Pramiándo su asfuea¿o
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3.7.1.1. Definición Del Producto

RED AMPLITUD

Desarrollando Economías

RED AMPLITUD es un paquete de servicios creado con la finalidad de desanollar en los

socios una cultura de ahono antes que una de endeudamiento, basados en la ideología de

que para poder acceder a una opción crediticia, primero el socio deberá haberse preocupado

por haber creado fondos de emergencia que lo es todo ahono, ya sea que lo pueda retirar

¡nmed¡atamente o s¡rve para tener acceso a un crédito de mayor valor a ¡o ahorrado,

fac¡litándole solucionar imprev¡stos económicos rápidamente.

Los ahonos y las cancelaciones de los préstamos se las real¡zarán mediante descuentos

mensuales de roles de pago habiendo s¡do pactado en el conlrato con anterioridad.

RED AMPLITUD está conformada por los siguientes servicios

AHORROS MI APORTE

Colaborando para el b¡en común.

AHORROS Ml APORTE es un ahorro fozoso creado con la final¡dad de concientizar al

socio, que no lan solo deben verse como personas que necesitan créditos, sino que cada

soc¡o debe comprender y comprometerse a ser parte del crecim¡ento económico de todos

quienes se benef¡cian de la Cooperativa, aportando con pequeñas canlidades ecnnómicas y

siendo participes de grandes beneflcios. Manteniendo la ideologia que hay que sembrar para

cosechar.

AHORROS FELICIDAD

Donde sus festejos se vuelven ¡nolvidables.

Una cuenta de ahorro programado creada exclus¡vamente para que nuestros soc¡os festejen

a lo grande su cumpleaños, ya que es el dia perfeclo para disfrutar múltiples alegrias junto a

su familia, am¡gos y seres queridos. La Cooperativa busca con este serv¡cio motivar al socio

que después de todo el gran esfuezo que hace día tras día, es imporlante darse aunque sea

una vez en el año el mejor regalo, a su ¡ncomparable gusto; ya sea una reunión familiar, una
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fiesta, un viaje, un artículo o accesorio que tanto anhela, etc., conv¡rtiendo aquel momento

como uno de los más fel¡ces e ¡nolvidables de su vida.

AHORROS LEALTAD

Alcanzando mis metas.

Una cuenta de ahorro programado creada exclusrvamente para encaminar al soc¡o a cumpl¡r

o satisfecer sus necesidades, deseos, sueños, proyectos especiales para un fuluro; es

indispensable que nuestros socros, tengan objetivos y metas, y que anhelen alcanzarlas; que

crean que las pueden hacer realidad y obtener lo mejor para su familia, por eso es

¡mportante que el socio le sea leal a sus propósitos para que pueda obtener todo aquello que

ha deseado.

CREDIFAST

Más rápido que inmediato.

CREDIFAST, es un crédito creado y orientado para satisfacer las necesidades e ¡mprevistos

económicos que se presenlan a menudo. La finalidad de este serv¡cio es generar y ceder

créditos a la meyor brevedad posible, para poder solucionar las emergencias a la velocided

que lo ameritan.

Es importante recalcar que esle crédito va enlazado con el ahorro Ml APORTE, ya que la

suma de todos estos ahonos obligatorios clasif¡cados por empresas servirá como garantía

para establecer el monto máximo que se puede acceder para fuluros préstamos. La

característica princ¡pal de esle servicio es ligar el créd¡to con la captación, en una relación 3

a l, es decir, el monto d¡spon¡ble para ser cedido en cal¡dad de préslamo será tres veces el

valor ahorrado por el grupo.

CREDIGOLD

Prem¡ando su esfuerz o.

Es un crédito creado con la finalidad de no tan solo c¡laborar al desanollo económico de los

empleados, cálaboradores y sus fam¡l¡as, sino también s¡endo parte del crecim¡ento del

m¡croempresario, valorando y premiando el esfueÍzo y Ia valentía presentada al tomar la

dec¡s¡ón de emprender un negocio y de persistir por lograr el éxito.

77



3.7.1.2. Objetivos del producto

Atreer recursos económicos de este segmento de mercado, conformado por el

microempresario y sus colaboradores, personas que laboran bajo dependencia,

benefic¡ándose no tan solo la Cooperat¡va, sino sobre todo cade uno de nuestros socios,

incenlivando a una cultura de ahono y dando a conocer la ¡mportancia de ser prevenlivos,

ev¡tando déf¡cn económico dentro del presupuesto familiar y aun en las situaciones que se

necesita liquidez en mayor proporción, que los socios tengan carta abierla para poder

realizar créditos que les permitan cubrir todas sus emergencias.

Este producto brinda los sigu¡entes beneficios:

Para el socio

r' Puede utilizar el crédito en lo que necesite.

/ Rap¡dez y agilidad en la aprobación y desembolso del crédito.

/ Pre aprobación de créditos por parte de la Cooperativa

/ Acred¡tac¡ón ¡nmed¡ata del dinero a la cuenta del empleado.

r' Facil¡dad de pago, las cuotas se debitan direclamente de la nómina del €mpleado.

/ Comod¡dad a¡ empl€ado, ya que los depósilos y pagos serán real¡zados mediante

descuento de rol de pagos, por lo que no será necesario que el socio se ac€rque a la

Cooperativa.

/ Apoyar a la formac¡ón de una reserva para solventar necesidades y emergencias

económicas

/ Facilidad para acceder a créditos mediante la posibilidad de conttitu¡rse el ahorro en

enca.¡e.

/ Ahonar con un fin específico, ya sea para estudios, Navidad, vacaciones, para la

entrade de un vehículo, etc.

r' Tasa pasiva del 2o/o ánual por ahorros a la vista manteniendo una cuenta activa en la

Cooperat¡va.

Para la empresa

/ Pre aprobación de un crédito a favor del represenlante legal de la microempresa

/ Necesidades personales del representante legal son cub¡elas por el crédito facilitado

y no por capital de trabajo o recursos propios de la empresa

78



/ Poder cubrir cuenlas por pagar en fecha de vencim¡ento obteniendo as¡ mayor tiempo

de crédito.

/ Facilila el trabajo del depertamento de recursos humanos como contabil¡dad, en la

em¡s¡ón préslamos a empleados

/ Evita la retención de liquidez y a su vez de cáp¡tal de trabajo que se genera en el

momento en que se realiza préstamos al personal

/ Aumento de producc¡ón al tener un personal atendido, ante sus neces¡dades

generales sobre todo económicas.

Para la Cooperativa

/ Aportar al crecimiento de la coop€rat¡va, captando recursos del seclor de personas

que laboran bajo dependenc¡a

r' Fomentar la conf¡anza y seguridad en los socaos con la Cooperativa.

/ lncrementar la cultura de ahono en los socios.

/ Pos¡bilidad de introducción y crecimiento rápido en este segmento de mercado

desatendido

/ Captacaón direcla a socios con respaldo de la empresa.

/ Colocación sin demasiados trámiles y obstáculos (LA EMPRESA ES LA GARANTIA).

/ Método nuevo de recaudac¡ón y cobranza (SE ELIMINAN LAS GARANTIAS DE

coBRo)
/ Disminuyen el número de transacciones para el proceso de la elaboración de un

crédlto.

/ Menor riesgo de morosidad.

Necesidad categórica a la que se orienta su satisfacción

/ Sat¡sfacer la necesidad de obtener mayores recursos por parte del m¡croempresano

para poder producir.

/ Poder utilizar el crédito al representante legal como un benefic¡o adicional para que

puedan acceder a rcalizar el trabajo de descuento por roles,

r' Disponer de recursos ñnancieros en beneflc¡o de nuestros socios que puedan ser

usados en momentos de aprem¡o o emergencia, o necesidad económica en general.

/ Acumuler recursos destinados a constrtuir una reserva para incrementar la cultura de

ahono y asl tener s¡empre un valor a favor del socio.

cIB - ESPOT
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r' Facilitar el acceso al crédito constituyendo el ahorro en un encaje

/ Facilitar el mecanismo de recaudación y de cancelación de los préstamos

/ Aportar para el desanollo del departamento de Recursos Humanos de cada empresa,

velando por sus colaboradores y s¡endo parte del ¡ncremento de la producc¡ón de

cada uno de ellos al hac€rnos cargo de sus preocupaoones ec¡nóm¡cas.

3.7.1.3. Requis¡tos

Para apertura

Requisitos de la empresa

r' Eslar funcionando legalmente al menos po|I año

r' No estar en la Central de R¡esgo con Malas Referencias (Representante Legal y/o

adhionales)

/ Cumplir con los aspeclos legales sobre conlretación de sus empleados, esto es, pago

conforme a la ley y manlener af¡liado al personal

r' Compromiso de ser agenle de retención de los valores a descontar a los empleados,

aspecto que se verificará en el CONVENIO.

¿ Copia de cedula del Representante Legal

/ Copia del RUC

/ Copia del nombram¡ento del Representante Legal

r' Listado del personal con el número de cedula de ¡dentidad, cargo que desempeña y

sueldos promed¡os respect¡vos.

/ En caso de ser constituida como compañía, copia de la constnución de la compañia

y/o estatutos

r' No estar en la Central de Riesgo con Malas Referencias (Representante Legal y/o

adicionales)

r' Firmar conlrato

/ Cumplir con los medios establecidos por la Cooperativa para el env¡o de la

información y la modal¡dad de lransferencia de valores

/ Listado del personal con el número de cedula de identidad, cargo que desempeña y

sueldos promedios respectivos.

¿ Copia de cedula del Representante Legal

r' Copia del RUC

/ Solicitud del servicio
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Requ¡s¡to para los socios

/ Cop¡a de la cédula de ident¡dad

/ Copia de certificado de votación

/ Ser empleado de la Empresa

/ Pa¡a ahorros no ¡mporta el tiempo de servicio

r' Para créd¡to debe d¡sponer de un tiempo mayor a 6 meses

Y Última planilla de un servicio básico.

Para Credigold

Requísitos para representante legal

r' Solicitud de Crédito

{ Firma del contralo del servicio CREDIGOLD por parte del Representante Legal

r' F¡ma del Pagaré.

/ Tener una cuenta de ahorros Ml APORTE en la Cooperativa con saldo minimo de

100 dólares

Para CREDIFAST

Requis¡tos de la empresa

/ F¡ma del contralo del servicio RED AMPLITUD por parte de la empresa

r' EnviaI listado del personal con el número de cedula de ¡dentidad, cargo gue

desempeña y sueldos vigentes.

Requisitos para el socio

r' Llenar la sol¡c¡tud de crédito

/ F¡rñat documento de autorización de descuento de roles de pago

Para COBRANZA

Requis¡tos para empresa

r' Firmar documento enviedo por el ejecutivo donde se detallan los valores

correspond¡entes a descontar, tanto los valores de ahorro como los de las

cancelaciones de préstamos

/ El departamento contable debe emit¡r las acreditaciones y hacer los respectivos

descuentos

81



r' El departamento contable debe emit¡r el cheque o reelizar la tfansferencia a la

Cooperat¡va Crédito Famil¡ar

r' La empresa debe comunicar la existencia de algún despido o renuncia de alguno de

sus colaboradores paÍa que la Cooperativa se mantenga alerta y se cancele el

contrato respect¡vo con d¡cho soc¡o.

Requisitos para el soc¡o

/ Haber f¡rmado la autorización del déb¡to por rol.

/ Haber firmado el préstamo con su respectiva tabla de amorttzación de pagos

Requisitos para la cooperativa

Para

Real¡zar el documento donde se detallen los valores a descontar tanto por el ahono

como por los préstamos a cance¡ar.

Velar por la aprobación del documento y la emis¡ón de pago (en caso de ser por

cheque el eiecutivo deberá recoger el cheque por Ia empresa y depositarlo,

entregando el comprobante de depós¡to a Tesoreria¡

Una vez acred¡lado el valor, el ejecutivo hará llegar a Tesoreria el listado aprobado

por la empresa para las acreditaoones y a su vez el comprobante de depósito.

Tesorería se encargará de transferir los valores a las respectivas cuentas de cada

socio y dar de baja los préstamos en vencimiento.

El e,ecutivo deberá emitir un reporte tanto para la Cooperativa como para la empresa

af¡liada referenle a lodos Ios movimientos realizados.

retiro de ahorros

Por transferencia

/ La Cooperaliva de forma aulomática efecluará la transferenc¡a de fondos del ahono

de este servicio a la cuenla de ahono a la vista una vez cumplido el tiempo del

contrato.

Requisitos para ret¡ro de fondos de cuenta ahorro a la vista normal

r' Papeleta de Retiro Firmada y llenada correctamente

/ Presentación de L¡breta de Ahorros

/ Presenteción de Cédula de ldentidad
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/ En caso de no ser el dueño(a) de la cuenta, firmar en papeleta la autorización de

ceder el ret¡ro adjuntado cédula de quien retira junto a los documentos ya antes

mencionados del socro respect¡vo.

Para cierre de la cuenta

/ Of¡cio dirigido a Gerencia de la Cooperativa, ind¡c¿ndo el motivo por el cual desea

ceraf esa cuenta.

3.7.1.4. Personal

Para el serviclo CREDIFAST se requiere:

/ Contar con una persona para el cargo de ASESOR DE NEGOCIOS.

r' Contar con una persona para el cargo de TESORERiA que lleve el control de todas

los movimientos presentados

/ Conlar con el apoyo de todo el personal incluyendo el de crédito para promoc¡onar el

produclo, ¡nformando que el servicio más convenienle para adquirir es el CREDIFAST

ya que disminuye en gran manera las gestiones de cobro y las transacciones para

hacer un créd¡to, motivándoles a que presenten esta alternativa a sus jefes.

/ El personal de la Cooperativa será capac¡tado para que tenga conocimiento del

producto-

3.7.1.5. Caracterist¡cas generales

AHORROS MI APORTE

Tabla 1.19: Ahorro M¡ Aporte

S€rv¡cios mf n¡mog

a obt€ngr

Frecuencie de

Ahorro Ml APORTE

Mensual

Mediante descuento del rol de pagos

Cuenta de Ahoros Ml APORTE

CREDIFAST

Monto Mln¡mo do

Aporture cu€nta Ml

APORTE

Apertura con 10 dólares

Monto Máxlmo de

Ap€rturE Guenta Ml

APORTE

Establece Cooperativa en acuerdo con m¡croempresa
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Monto de Ahorro

Frecuente

La cuota de ahono será permanente y constant€.

Minimo $5

Tiempo de

p€rmanencie

Defin¡do por la empresa en el contrato

Mínimo 6 meses

Formas de retiro Por transferencia a cuenta bancar¡a o retiro por caja

Cap¡tal¡zación Mensual

Al terminar el contrato o

Retirable cada 2 años

R€novacion€s Una vez culminado el tiempo del contrato

Por fallecimiento del socb, los fondos €starán a disposic¡ón del

beneficiario.

Por rstraso consecutivo de 3 cuotas o por solicitud d6l soc¡o, los

ahonos mantenidos en esta cuenta serán retenidos por el plazo de 2

meses, perdiendo el derecho del servicio CREDIFAST a partir de la

terminación efraordinarie del contrato

lncentivos d6l

Producto

Capacitac¡ones enfocadas al adecuado manejo dsl presupuesto

personal

Alractiva tasa de interés

Derscho a participar 6n sorteos realizados por la Cooperaliva

Accsso a desqrentos en compra de productos por medio de una red

Reg

Terminación

Terminación

Ertraord¡naria

AHORROS FELICIDAD

Tabla 1.20: Ahorros Fel¡c¡dad

Fuente: Generado por los Autores

ular

Se basa en que su retiro sea para la fecha de cumpleaños, logrando

así una sal¡da de ahorros de manera proporcional, es dec¡r, que todos

los contratos no v€ncen en la misma fecfia y por lo tanto no hay una

salida de liquid€z masiva.

T¡empo establec¡do por socio previo a firmar contrato

Mediante descrianto del rol d6 pagos

Obj€tlvo del

Ahorro FELICIDAD

Frecuencia de

Ahorro FELICIDAD

Monto de Ahorro La cuota de ahono será deda por el socio c¡nforme a el b¡en le
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Renovaciones

Torminación

Extraordinaria

AHORROS LEALTAD

Tabla '1.2'l : Ahorros L€altad

beneficie

Monto mínimo $ 5

Objetivo del ahono: tÉmpo 1 año

Fuente. Generado por los Autores

Establecer un objetivo a alcanzar y programar un ahono en plazo y

monto para lograr reunir el dinero necesario para obtener la mete

propuesta

Frec us nte

Tiompo do

permanoncie

Formas de rst¡ro

Por transferencia a cuenla bancária o reliro por caja

Cajero debe confirmar fecha de cumpleaños, y verifbar que ya se

encuentre en los 10 dias anteriores a dicha fecha

Capltel¡zac¡ón Mensual

Terminación

Rog ular

10 días antes de la fecha de cumpleaños del socio, fechs reglstrada

en la édula d6 identidad.

Una vez culminado el tiempo del contrato

Por fallecimiento del soc¡o, los fondos ostarán a d¡sposición d6l

benefic¡ario.

Por retraso consecutivo de 3 cuotas o por solicitud del socio,

Se establecerá una penalidad de $25 por Incumplimiento a contrato

destinados a gastos administrat¡vos

lncentivos del

Producto

Capacitaciones enfocedas al adecuado manejo del presupuesto

p€rsonal

Atractiva tasa de interés

Derecho a participar en sorteos realizados por la Cooperat¡va

Acceso a descuenloo en compra de produc{os por medio de una r6d

ObJ€tivo del

Ahorro LEALTAD

Frocuoncie d€

Ahorror LEALTAD

Monto de Ahorro

T¡empo eslablecklo por soclo previo a firmar conlrato

Mediante descuento del rol de pagos

La cuota de ahono será aceptada por el soc¡o conforme le beneficie,

después de haber establecido cuanto se necesita para alcanzar el
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Fr€cuonte objetivo planteado,

Monto mínimo $ l0
Tlempo de

pormanoncia

Formas d€ retiro Por transferencia a cuenla bancaria o ret¡ro por caja

Cajero debe v€rificar contrato

Cap¡tal¡zación Mensual

Termlnación

R€g ular

Al terminar el contrato

Renovac¡on€s Una vez culm¡nado el t¡empo del contrato

Por fallecimiento del soc¡o, los fondos estarán a d¡spos¡ción del

ben€f¡ciar¡o.

Por retraso consecutivo de 3 cuolas o por solicitud del socio.

Se eslablecerá una penal¡dad del 10% del valor ahonado por

¡ncumpl¡m¡ento a contrato dest¡nados a gastos administrativos

Capacitaciones enfocadas al adecuado manejo dsl presupuosto

personal

Atractiva tasa de ¡nterés

Entrega de regalos por acumulación de puntos

Acc€so a descuentos en compra de productos por medio de una red

Torm¡nación

Extraordinaria

lncentivoa del

Producto

CREDIFAST

Ta bla L22: Credifast

FuenE: Generado por los Autores

Reeerva mfnima

por microempresa

para accodsr a

CREDIFAST

El grupo de colaboradores por mlcroempresa, entre todos deberán

t€ner un total de Ahonos Ml APORTE de $100.00 como mín¡mo para

accader a un CREDIFAST con cupo de $200.00

Tormlneción

Rogular

Al cencelar el préstamo en su totalidad
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Torm¡nación

Extraordin¡ria

Por fallec¡miento del soc¡o, los fondos estarán a dispos¡ción del

beneficiario.

Renovaciones Una vez cáncelado el préstamo

Formas de Pago

La forma de pago será s€manal, quincenal, mensual, el valor de la

cuota dependerá del análisis de la capac¡dad d6 pago del socio.

Monto

Plazo de

F¡nanc¡am¡ento

El monlo del crédito a f¡nanc¡ar se d€finirá en báse a:

Los ahonos obtenidos por el grupo hasta la fecha

Se sstablecerá una relación 3 a 1 de acuerdo a lo ahorrado

Se establecerá forma de distribuir los montos por socio en asamblea

con todos los empleados.

La capacidad de pago del socio.

La solvoncia y confiabilidad del mismo,

Monto minimo aprobado por grupo es de $300.00

Monto máximo aprobado por socio $f ,200.00 en base al Ahorro Ml

APORTE

El plazo del f¡nanciamienlo será de acuerdo a las sigu¡entas

@ndtsiones:

Para montos ¡ndiv¡duales (por socio) menores a $300.00, plazo

máximo hasta 6 meses.

Para montos individuales (por socio) que se encuentren entre los

$300.00 y $1 ,200.00, plazo máximo hasta l2 meses

Plazo mín¡mo de financiamiento es de 'l mes

Para su determ¡nación se d€be considerar los sbui€ntes aspeclos:

Las lasas de ¡nterés máximas dellnidas por el Banco Central del

Ecuador para créd¡tos de consumo.

Las tasas de ¡nterés que cobra las entidades financieras que actúan

€n la localidad.

Los costos d€ las fuentes de fondeo de la cooperative.

Tasas

Fuente: Generado por los Autores
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CREDIGOLD

Ta bla 1.23: Credicold

Roserva mfn¡ma

por microompresa

pafa accedor al

CREDIGOLD

Renovac¡ones

Por fallec¡miento del microempresario, los fondos estarán a

disposición del beneficiario.

Quedará habilitado el valor canc€lado del monto máximo aprobado

para ser cedido nuevamente como préstamo

El monto del crédito a financ¡ar se defin¡rá en base a:

Los ahonos obtenidos hasta la fecha.

H¡storial del representante legal en Central de Riesgos

Balances o reporles contables de ingresos y egresos (microempresa)

lngresos y egresos d€ Representante Legal

La capacidad de pago del Representante Legal

La capacidad de pago d€ la Microompresa.

La solvencia y conf¡abil¡dad del mismo.

Monto mínimo aprobado es de $300.00

Monto máximo aprobado $3,000.00

La m¡cro€mpresa deberá mantener un ahono mínimo en la CUENTA

Ml APORTE de S100.00

PróEtamo a

nombre de:

Representante Legal o dueño de microempresa

Formas de retiro Por transferenc¡a a cuenta bancár¡a o retiro por caja

Capitalización Mensual

Tsrmineclón

Regular

Al cancelar el préstamo en su total¡dad

Termlneclón

Extraord¡narla

Monto

El plazo del financiamiento será de acuerdo a las siguientes

condiciones:

Para el consumo del Representanle Legal plazo máximo hasta 12
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Plazo de

Flnenciam¡ento

Presentáclón

y promoclón

ante emprere

meses.

Para cubrir cuentas por pagar, plazo máximo hasta 2 meses

Para cubrir deudas de contado, plazo máx¡mo hasta 3 m€ses

Plazo mínimo de f¡nanciamiento es de 'l mes

Fuente: Generado por los Autores

3.7.1.6. Proceso efectivo

Tabla 1.24: Proceso Efectivo para captación do nu€yo6 socios y Roquerimiento do

Créd¡to do nuovos socios.

Contrato COAC - MICROEMPRESA por

servicio.

Laptop

Tarjetas de presentación

Un presente de la COAC

Cerpetas con logo de la

COAC

Hojas embretadas

Oocumentos fac¡lilados por la

empresa

Computadora s lntsmet.

Hojas embretadas

Carpeta con logo de la

coAc

Formas de Pago

La forma de pago será semanal, quincenal, mensual, el valor de la

cuota dependerá del análisis de la capacidad de pago del socio.

Tasas

Para su determinac¡ón se debe considerar los s§uientes aspeclos:

Las lasas de ¡nterés máximas def¡n¡das por el Banco Centrel del

Ecuador para microcréditos.

Las tasas de intorés que cobra las entidades financieras que aclúan

en la localidad.

Los costos de las fuentes de fondeo de la cooperativa.

Proceto
llaterlel dboñado por l¡ COAC a

t¡tl llzar
Heramlentas o lnsumot

Folhto de promoción de RED AMPLITUD.

Mater¡al improso con toda la informac¡ón de

RED AMPLITUO d¡rigido a la empresa.

D¡apositivas para la presentación de RED

AMPLITUD.

Solb¡tud de servido

Hoja con requ¡sitos para convenio

R€vis¡ón de

Requiritog

Formeto para evaluar a la empresa para

aprobac¡ón (lnfome de Créd¡to)

Firma de

Convenlo
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Expl¡cac¡ón

de RED

AMPLITUD e

emplesdo!

de emprera

D¡apos¡tivas para la presontac¡ón de REO

AMPLITUD (menor formalidad)

Requisitos impresos para aperlura de

cuenta

Laptop, Volante8

Presente de la coAc,
(Bolígrafos)

Atenc¡ón al

rocio nuevo

Reguisitos impresos para apertura de

cu6nte

Breve explicación ¡mpresa de los servicios

que contiene RED AMPLITUD y sus

caraclerístbas (¡mpreso)

Contrato d€ AHORROS Ml APORTE

Contralo de AHORROS FELICIDAD

Contrato de AHORROS LEALTAO

Apertura ds

cuents d€

Ahorros

L¡breta de Ahonos, AHORROS Ml APORTE

L¡breta de Ahoros, AHORROS FELICIDAD

Libreta de Ahonos, AHORROS LEALTAD

Libreta de Ahorros a la vista

Cuota de Ap€rtura d€ Cta.

AHORROS MI APORTE

Archlvo do

Documentos

Carpetas separadas por

código de acuerdo a la

emptesa que el nuevo socio

pefenece

Atonción al

Bocio y

aprobeción

d.l cródlto

(Dpto. de

Crádito)

Sol¡citud de Crédito

Carpeta del socio con

documentos

Documento facilitado por la

empresa donde se detalla

cargo y sueldo v¡g€nte

Hojas para imprimir crédito

Entrega del

velor dsl

cródlto

Créd¡to lmpreso

Papeleta de retiro firmada

por socio

L¡breta de ahonos a la vista

Cédulá del socio
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Recaudación

de valores de

ahoro y

prást¡mos a

Yencor

Reporte d€ valorgs de ahono y crádito por

€mpresa

Documento f¡rmado por la empresa donde

se detallan los valores a recaudar tanto por

ahoro como pago de crádito.

Cheque o transf€renc¡a

Comprobante de depósito o

transferenc¡a del valor

acordado por parte de la

empresa a favor d€ la COAC

Acrodltsclón

de valore¡ ¡
cuontar de

ahofro y

pago de

pr6rt¡ mos

Documonto f¡rmado con detalle de

acraditac¡ones.

Reporte d€ Recaudaciones

Reporte de Pago d€ préstamos

lnforms do

laboro3

Reporte dirE¡do e le empresá donde se

detallan todos los movimi€ntos reelizedos

por parle de la COAC con el dinero

facil¡tado.

Fuente; Generado por los Autores
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l9Gráfico 1.19: Proceso de Captac¡ón Oe Socios, Roquerimientos de Crédito y

Recaudaciones.
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Fuente: Generado por los Autores
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3.7.2. Precio

3.7.2.1. Tasas Act¡vas

Es la tasa que cobran los intermed¡arios f¡nanc¡eros a las personas naturales y jurid¡cas por
los préslemos otorgados.

Los créditos: CrediFast y Cred¡Gold, son préstamos de consumo, los cuales se r¡gen a las

tasas dictadas y señaladas por el Banco Central del Ecuador, debido a que de forma

mensual dichas tas€s se modifican, siendo conslantemente var¡ables, con un promedio de

un 16% como tasa activa máx¡ma en esta clase de créditos.

3.7.2.2. Tasas Pasivas

Es el valor que pagan los intermediarios ñnanc¡eros por el d¡nero caplado a sus cuenta
ahon¡stas o invers¡onistas.

Ahorro M¡ Aporte

Ahono Felicidad:

Ahono Lealtad:

3.7.2.3. Costos adic¡onales

Mora:

Gastos de Cobranza:

Seguro Médico:

Certificados Bancarios:

Reporte de Central de Riesgo:

1% interés anual

5% inlerés anual

6% interés anual

2OYo a¡ual del capital

0.20 por día vencido

$ 4.89 mensuales

$ 0.89

$ 1.29

3.7.3. Plaza

La Cooperativa Crédito Familiar br¡ndará el servicio RED AMPLITUD en sus oficinas

ubicadas en Ou¡squis 910 y José de Anlepara. lnfraestructura adecuada de la mejor manera

para recibir y atender de manera oportuna a 150 socios al dia.
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zocráf¡co 1.20: Ed¡f ¡c¡o Coop. Crádito Familiar

Fuente: Generado por los Autores

3.7.4. Promoción

La estrateg¡a de promoción que se va a utilizar para la ejecuc¡ón de este proyecto

tanto la Fuer¿a de Vendedores, las Promociones de Venta y mater¡al P.O,P,

sera

2l Gráf¡co 1.21: Material P.O.P. para promoc¡onar producto Red Ampl¡tud (Exter¡or)
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22Gráf¡co 1.22: Material P.O.P. para promocionar producto Red Amplitud (lnter¡or)

Fuente: Genendo por los Autores

23cráf¡co 1.23; Volantes Ahorro (Ml aporte, Felicidad y Lealtad)
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24Gráfico 1.24: Volantes Cred¡fast y Credigold
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Fuente: Generado por los Autores

3.7.4.1. Fuerza de vendedores

Cons¡ste en trabaiar la promoc¡ón del nuevo producto a través de vendedores, en este c€so

de asesores de crédito y cobranza que se encargarán de promocionar el servicio, de llevarlo

a cabo y a su vez de geslionar la cobranza de los valores correspondientes.

Método De Reclutamiento

Existen diferentes henamienlas de reclutamiento, pero las que se utilizarán serán tanto el

reclutamienlo ¡ntemo como el ¡ntemet. Debido a que existe un exceso de personal, podría

exist¡r la pos¡bilidad de ¡ncorporar a este proyecto, colaboradores que ya conocen la

lnstiluc¡ón y que les ser¡a fácil aprender y poner en eiecución el nuevo produclo.

En caso de reclutar a través de internet, se lo ejecutará en páginas especializadas de

reclutamiento como www.socioempleo.gob.ec, www.multitraba¡os,com, bolsa de trabaio de la

ESPOL, establec¡endo con anticipación el perfil del puesto. las funcaones y

responsab¡lidades.

Método De Selección

A continuación se realizará la resp€ctiva entrevista, en la que se util¡zará Ia herram¡enta

"entrev¡sta dirig¡da', en donde constará un patrón estn¡cturado de preguntas. Se elaborará

tanlo un Test de Actitudes Cognitivas y uno de Personal¡dad, en el ceso de haber sido el

reclutam¡ento a través de internet, se procederá a tealizat la comprobación de referencias y

la ¡nvest¡gación de antecedentes.
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Método De lnd ucción

En caso de haber realizedo el reclutamiento a través de inlernet, se procederá a capacitar a

los seleccionados, acerc€ de la información de la empresa, el reglamento interno y el

organigrama inst¡tucional-

Contratación

En el momento de establecer el contrato con el nuevo personal, se dará a conocer que el

conlrato inicial será uno de prueba por el período de tres meses, seguido de un de l¡empo

indefinido. El nuevo asesor de crédito y cobranza laborará 40 horas semanales, sus

horas extras serán remuneradas conforme al Cód¡go de Trabajo y que le remuneración

fiia será de un sueldo básico unificádo. De incentivo el asesor tendrá una com¡s¡ón de

$2.00 por nuevo soc¡o.

fabla 1.25: Cronograma de Operaciones 2012

Feb rero

Mes Actividad R€sponsabls

Enero
Final¡zac¡ón dol dcasrfollo dol produclo financioro y

d6brmineción d6 su viábilftlad.

Autoros. Contador da lB

instituc¡ón, tutor de tásis

28O2/2013 PGscntiación dcl pfoyüdo y 3u rÉ8pcdú8

eprobec¡ón.

Grrrnta dc ls cooperaüva,

Autof!B

Ma r¡o

lr03r20l3 ln¡clo d.l Proy.cto.

¡1103120'13 Mcsá dc trabejo.

¡U03r2013 Croeción dclplon piloto

'1510312013 Aprob.c¡ón d6l Asn.

Gar€nta da la cooporativ¡,

AubrÉr,

J unta dirEctivá ds Socios.

' 0'lr0/U2013 lmpl6rn6ntac¡ón d6l pl8n.

' FasE da Radutama€nto Fu6r:a da VGntas

' S!lección do VondcdoGs.

R6cursos Humanog

Junts d! d¡Gcliva o Soc¡os

Abril ' Cap¡citacion63 d6 produclo a induccirn.

'1!r0¡U2013 Manojo de 8¡srs (b dstos d6 microompre8as.

'25r0¡lr0l3 t6la mrrcsdco por p8rt & los vGndadorrs pare

m8s mayo.

Go16nte d€ la Coop6rativa
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M¡yo

' I /05n013 ln¡c¡o de procsso de visite do los v6nd6dorBs a

las omprusas para ol mcs de mayo.

' Prosanlacirn dsl producb financ¡em I los

rn¡croomprBario3 y rmploados.

' Emit¡r R6portos do v6ñlss.

' Ll6n¡r confÉtos da elienze asbatágics.

' 25ñ!U0'l3 lsl6 mrrcadüo por psrlr do los vündcdorss psrs

mes junao.

'1O8r2013 ln¡c¡o d€ pfocsso de visita d6 los v€ndsdorBs a

las 6mprasa8 par8 €¡ mr3 dc agosto.

' Prssontáción del pmducto finencism e log

microdnpr8aarios y 6mpGlado3.
* Em¡tir Raportes do vontes.

' Llenar contratos do elisnza estrstógics.

Gallnto da le Coopcraüva

Contedor, G6ranto do Vcntas

Gorúnto d€ la Cooporaliva

Cont¡dor, Gor€nta da V6nta3

31r05r2013 Rosult¡do Mrnsuál (fnd¡c. d. Mororid¡d,

C!pt¡cionsr, Crúditor Otofp¡do¡.)

INDICADORES OE GESTIÓN

MENSUAL

Jun¡o
'3i0Gt¡013 ln¡cio d6 procoso d€ v¡s¡l,e dc loE vondcdorls e

las €mpr€8aú p6ra 6l m6s da iunio.

' Prcsant8ción dal pmducb linanc.¡cro a los

microcmprúc erios y €mp€hdos.

' Em¡tir Report€s ds vcntas.

' Llenar contretos d€ álisnza ostretágrca.

Gsfrnle ds la Cooperaliva

Cont3dor, Gar€nt6 de vantes

' 251061013 talc mrrcadro por parlE d. lo3 vrndcdoros psra

mos jul¡o.

2810612013 Rosult¡do Manru!l (lndicG do Moros¡dad,

C¡ptac¡oner, Cráditor OtoO.dor.)

INDICAOORES DE GESTION

MENSUAL

Ger€nla da la Cooporativa

Contador. Gersnls dG Ventas

Julio

'lr07a0l3 ln¡c¡o do procaso d€ v¡sita dc los vendedor€s I
las Emprusr pará al mss d6 iulio.

' Prasanlaciin dal produclo financ¡€ro I log

micro€mprasa rios y 6mp6hdoE.

' Em¡ür Ráportas d6 vantes.

' Llenar contrebs dc elienza ortratógica.

' 25O7013 lrle morc€doo por perle ds los vsnd€dores pára

m66 ago8b.

3lm7/2013 R.sult¡do Mánsu.l (indic. de Moro!¡drd,

Crptsc¡onor, Crúd¡to¡ Olorg.do!.)

INOICADORES DE GESTION

MENSUAL

A9o8to
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30rfr8/2013 R6ultado Meñiual (lnd¡ce do Mom¡id¡d,

C¡pt c¡one., Crúdltos OtoIgados.)

INDICADORES DE GESTION

MENSUAL

Ssptiombre

'2r00t2013 hicio d6 proca8o de visita do los vondodoros a

lag BmprEs8s para al mcs de sepüombr€.

' Prasontación d€l pmducb financioro a los

microarnprBsarioo y rmp€ladoE.

' Emilir Raport63 d6 vcnle3.

' Llonsr contr¡tos dc slianza üfatáoica.

' 2510U013 lalü mürcadao por parl6 dE lo8 vandcdoGs perE

m68 Octubro.

GorÜnle ds la Coop€raüva

Contador. Gcrsnle ds Vontas

30109/20'13 Rlsultrdo frlanrusl (lnd¡cG da Morosid¡d,

Crptec¡on.., Crád¡tor Otorgrdo!.)

INDICADORES DE GESTIóN

TIENSUAL

'1t10r2013 lnic¡o d€ procoso de v¡s¡ta d6los vgndcdoros e

las cmpra3as para 6l m6s de Octubro.

Octubre
' PÉ!ánteciin dol produc,lo financ¡€m a lor

micro6mprrrErior y cmpch(bs.

' Emiür Rsportrs do vontaE.

'Ll€nar conlraloE dc alianzs ostrslá€¡c€.

' 25ñ01013 t6lo mGrcedso por p¡rto dc los vondsdoEs psra

m€E Nov¡cmbr€.

Gorsnte de la Coopardt¡v8

Contsdor, Geruntc de V6ntes

3l/1012013 Rerult¡do Mcnruel (fnd¡ce d€ MororidEd,

C¿ptsclone¡, Crúdito3 Otorg¡do3.)

INDICAOORES DE GESNON

MENSUAL

Noviembre

'ltl'l/2013 lnicio de procoso de v¡sits do lor vsndodor.s a

lag cmprEsás pare sl mes ds Noviornbro.

' Prssonl¡cirn d6l pmducb linsnc¡6ro s los

micmomprasados y omp6hdos.
* Em¡ür Repoños ds vdntes.

' Llener. contreto3 d€ altanze ssúgtégica.

' 25rl lr0'13 lrlc marc.dco por perlo do los vondadorirs pere

mcE Dic¡arÉrg.

Gcflnta da l¡ Cooparativá

Contador, GsrBnl6 ds Vsntas

2911112013 Rasultrdo Monlual (lndic. do Morosid¡d,

C¡ptac¡oneB, Cédtto¡ Otorg¡dor.)

INOICADORES DE GESTION

MENSUAL

' 28/081013 1016 mercedoo por psrt6 de lo3 vend€dor€s para

m€3 Sspt¡smbrü.

' 2112n013|n¡c¡o dc proccso d6 v¡sits d6 los v€nd€doras a

163 emprlsas psra el mas d6 Oiciombrc.
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Diciembre
' PrÉsontecóñ dol producb linanc¡oro 6 los

microompr$8rios y cmpoládo3.

' Emitir R6poftca da vanlas.

' LIcnsr contretos da ahenza gstretógrcg.

' 25112,,013 iol6 ñsrcsdeo por parl6 do los vsndodor€s para

mes encfo.

G€r€nt6 da la Coopor.üva

Contador, GorBnta d. Vontss

Fuente: Generado por los Autores

Conclusión del Plan de Market¡ng

El plan de market¡ng fue diseñado con el fin de el¡minar los problemas que impiden el

desarollo de la cooperativa, estos problemas han s¡do ¡dentmcádos después de los d¡versos

análisis real¡zados duranle el proyeclo. Podemos concluir que durante el primer año habrán

muchas mejoras, eslo se refleia en el estado de pérdidas y ganancias proyectado, el cual

vefemos que incfementarán las captaciones en un 107o para el primer año.

Con el producto financiero Red Ampl¡tud, aumentará el número de clientes y empresas

aliadas para la cooperativa, cumpl¡endo de esla manera los otros objetivos planteados que

eran ¡ncrementar la cartera de clientes, reducir la morosidad y disminuir gaslos

operac¡onales. En conclus¡ón realizando el plan de marketing nos podemos dar cuenta que

cumpliríamos todos los objetivos planteados y que la utilidad de la cooperativa aumentaría

cada año, haciendo de esta manera viable el proyecto y el plan de marketing a realizarse.

301'12/20'13 Rasultado Msnrusl (lñdlc6 de Moros¡dsd,

Captac¡ones, Crúdito3 Otorgsdo3-)

INOICAOORES DE GESNÓN

MENSUAL

INDICADOR ANUAL

INOICADORES ANUALES OE

GESNÓN

Estado de Rssultedo3

Flujo do Ca¡a

Ceptrc¡ón.nual

Númlro do §oc¡or

lndico de Moroi¡d.d

Clriarr do C¡¡d¡to
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ítulo 4
Flujo de Efectivo Proyectado /

Estado de Resultado Proyectado /

Pu nto de Equ il¡brio/
En el capítulo que detallaremos a
continuac¡ón se detalla el anál¡sis
financiero real¡zado gara el
servicio RED AMPLITUD.
diseñado para la Cooperativa
Créd¡to Famil¡ar. Se analizará la
cartera de crédito, incluyendo los
valores colocados @n el nuevo
producto f¡nanciero.

A su vez se anal¡zará el flujo de
c¿,ia general, el balance de
pérdidas y ganancias proyeclado
a cinco años: donde podamos
visualizar la renlabil¡dad del
produclo y el cumpl¡miento de los
objet¡vos planteados para un

futuro.

lntroducción

I

)I
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4. Aná sis Financiero

4.1. DEFINrcróru oe TNGRESoS y EGRESoS
Para entender el funcionamiento del serv¡cio financiero RED AMPLITUD y de la institución

como tal, es necesario indicar y detallar los rubros que conforman los ingresos y egresos

juntamente con sus respectivas definic¡ones,

4.1.1. tNGRESOS
Los ¡ngresos de la Cooperaliva Crédito Familiar se def¡nen por los valores obtenidos en

relación a la cártera colocada.

Es importante recálcar que las captac¡ones (valores aportados por los soc¡os o ahorros) no

cuentan como ingresos de la Cooperativa, ya que son valores pend¡entes de devolución y

que solo han sido facilitados por un tiempo determ¡nado para ser colocados en el mercado

financiero con el fin de obtener una tasa de interés a favor por el dinero cedido.

Los ingresos se detallan de la s¡gu¡ente manera

1. lngresos ganados por cartera

lnterés ganado por la cártera colocada, este ingreso se lim¡ta de acuerdo a la tasa activa

estipulada por el Banco Central del Ecuador

2. lnterés por mora

lnterés ganado por el vencim¡ento de la cartera v¡gente, equivale al 15% del capital vencido

3. Gestiones de cobranza

Valor generado por las gestiones de cobranza vencida, su valor es de $0.20 diarios

mult¡pficado por los días de vencimiento.

4. Recuperación de Activos F¡nancieros

Carlera castigada recuperada, es decir, la lnst¡tución obliene valores conespondientes a una

carlera que ha sido dada por inecuperable
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5. Comisiones por otros servicios

Son ingresos ad¡c¡onales que se generan por ¡mpres¡ón de cert¡ficados banc€raos, impres¡ón

de centrál de riesgo, copias.

4.1.2. EGRESOS
4.1,2.1. INTERESES CAUSADOS

Son las obligaciones que mant¡enen con el público, es dec¡r los intereses que debe la

cooperativa cáncelar en favor de los cuenta ahornstas o inversionistas que han confiado su

dinero a la cooperativa. Este interés lo determina la lnstituc¡ón, equivale a la tasa pasiva.

4.1.2.2. GASTOS OPERACIONALES

Se consideran los s¡gu¡enles rubros como gastos operacionales

. Gastos del personal

. Honorarios

. Servicios Varios

. lmpuestos, contribuc¡ones y multas

. Depreciaciones

. Amortizaciones

4.1.3. COLOCACIONES Y CAPTACIONES
Las colocáciones se registran como CARTERA DE CRÉDITOS clasificadas en CARTERA

DE CONSUMO, CARTERA DE MICROCREDITOS, que se detallan como cuentas

p€rtenecientes a los activos, ya que son cuenlas por cobrar.

Las captaciones se registran como OBLIGACIONES CON EL PUBLICO clasificadas en

DEPÓSITOS A LA VISTA y DEPÓSITOS A PLAZO que se detallan como cuentas del

pas¡vo, ya que son cuentas por pager.
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Total vigente $ 376.096,99

6.79r,03$Total No Genera lnterés

$ 86.873,66Total venc¡da

¿Cómo func¡ona la cartera?

Tabla '1.26: Cartera por Rango do Edad

Fuente. Generado por los Autores

Cálculo
Motos¡dad: (Canera venclde + Certere que no devenga inteñs) " 10fA / carTera toál
Morosidad. (86.873,66+6.791.03) ' 1OO% / $469.761,68
Motos¡dad: 19,94Yo

EI sistema fnanciero conlrola su cartera mediante la morosidad, este índice de med¡ción se

lo obt¡ene mediante una fórmula en donde parlic¡pan los valores obten¡dos tento en cartera

lotal, cártera venc¡da y cartera que no devenga ¡nterés. La morosidad depende de las

variaciones que se obtengan en la c€rtera.

Toda ¡nstitución financiera debe buscár ancrementar su cartera v¡gente y disminu¡r en lo

mayor pos¡ble su cartera vencide, dando asi la menor morosidad posible.

SEPTIEMBRE 2012

MOROSIDAD
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Vigente SEPTIEMBRE 2012

No. Gen€ra lnterés iSEPTIEMBRE 2012

SEPTIEMBRE 2012Venc¡da

Cartera totel 3 .t69.761.6E

19,940/0



2012 2013

Total de Empresas al¡adas 0 201

Cllontes en totel 6't 5 f818

$ 5.413,50$

Total de ahorro Mi Aporte acumulado s 26.130,00

Total de ahorro Lealtad acumulado

Tolal de ahorro Fel¡cidad acumulado

e

$ 2.406,00S

Cartera CrediFast al f¡nafizar el año s s 81.478,80

Cartera Credicold al finalizar el año s 15.500,00S

$ $ 96.976,80Total de colocaciono8 al finallzar el año

Tabla 1.27: Resultados a obtener con producto RED AMPLITUD

CIB. ESPOL

Fuenle: Generado por los Autores

En este cuadro delallado podemos v¡sualizar que la ceptación acumulada en el período de

un año es de $33,949.50, que equ¡vale al M% del valor planteado como obietivo dentro de

las captaciones.

Podemos observar que los clientes se incrementarán a 1818 socios, leniendo un aumento de

'1203 consumidores, cumpl¡endo de esla forma de manera efectiva el objetivo planteado con

respecto al incremento de clientes.

Tebla 1.28: Cartora de crédito proyectada incluyendo el nu€vo producto

CARTERA DE CREOITO

CARTERA DE RED AMPLITUD

CARTERA OE CONSUMO
VIGENTE

CARTERA DE MICROCREOITO
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I

dic-12 drc-13
I $ 163.675,85 |vioerite i 112.fi2,1OE

VIGENTE dic-12 db-13
$ 96 978,8ITotal vloerÍe $



dtc-12 drc-13VIGENTE

No Genéra lnterés drc-13
C

CARTERA OUE NO GENERA INTERES

CARTERA DE CREDITO

Fuente: Generado por los Autores

En el s¡guiente detalle se puede v¡sual¡zar que la morosidad disminuirá a un 12,89o/o, siendo

un porcentaje muy cercano al planteado como obietivo, en relac¡ón a la d¡sm¡nución de

morosidad.

INGRESOS

lnt€reaea y Descuontos Ganados
lntereses ganados por €rtera
lnterés por Mora
G€stiones de Cobranzas

lngresos por servic¡os
Manejo y cobranzas

Otros ingresos
Recuperación de Act¡vos

financieros
Otros

$ 104
$85
$1
$ 18
$22
$22
$3

860,39
214,06
262,5s
383,78
147,10
147,10
071,52

s 5'1 .076,09
$ 12 541,85
$ 38,969,56
$ 2.352,98

$ 1.809.89

1 809.89
$

Total de lngresos $ 130.079,01 $ 106.750,38

En el siguiente reporle observamos que los ¡ngresos dism¡nuyen cons¡derablemenle. Esto se

debe a que Ia tasa de ¡nterés activa que se utrlizaba hasta el período 2012 era superior a la

permit¡da por el Banco Central del Ecuador, siendo este porcentaje del 36.98%. Para este

proyecto se sugiere util¡zar las tasas act¡vas permitidas, disminuyendo asi los ingresos del

año 2013, ya que se manejará la tasa del 15,90%.

s 1.225.58 $
1.845,94 $

86.763 98 41. 4
d¡c-13dic-12

CARTERA TOTAL 1000/6 $ 335.579.29 $ 338.727.75

12 89o/o28.58VoMorosidad
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ToiAL 0E CARTERA UGE¡ie I $ zsg 66s,oa l $ zgs ooz,zz

VENCIDA

2.352,98



Para la correcta ejecución de este proyecto se sugiere establecer un proceso efectivo de

cobranzas vencidas, lo que perm¡tirá incrementar los ingresos, tanto de interés por mora

como las gestiones de cobranza.

GASTOS

lntersses Causados
Gastos de Op€ración

Gastos del personal
Honorarios
Servicios Vanos
lmpuesto Contnbuciones y

multas
Depreciaciones
Amorlizaciones

Total d€ Gastos

Año 2012
$ 23.360.40
$ 88.652,90

$ 201,60
$ 16.?22.62

$ 567.31 $
$ 13.255,66 $
$ 1.747.20 $

Año 2013
$ 16.051 ,57
$ 70.218,33
s 37.983,84
$ 2.466,00
s 15.358,83

732,36
1 1 .930,09

1.747.?0
$ 112.013,30 $ 86.269,90

Cabe recalcar que dentro de los gastos, exist¡rá una disminución notable en los gastos

op€rac¡onales, ya que con este nuevo proced¡miento de colocación de crédito y cobranza, se

podrá disminuir de 10 colaboradores con que cuenta la lnstituc¡ón a 8 empleados, lo que

perm¡tirá d¡sminuir los sueldos, les horas extras y las com¡siones por cada recaudación

realizada.

2íGrálico 1.25: Grafico lngresos Vs Egreros
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140000

120000

100000

80000

60000

40000

20000

0

+Total de Gastos

+ Total de lngresos

Año
20L4
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2015
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Fuente: Generado por los Autores
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26Gráfico 1.26: Graf ico Utilidad Proyectada

Utilidad/Perdida
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40000
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Año 2012 Año 2013 Año 2014 Año 2015 Año 2015

27Gráf¡co 1.27: Morosidad Proyectada
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Tabla 1.33: Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

Cooperatiya de Ahorro y Cédtto del Eñigrante Ecuatorlano ysu Fardlia Ltda

Estado de Perdidas y Gananclas Proysctado

ll|bralaE CeuE¡doa

Obli¡ec¡orÉs con !l Fiu¡co
Pro/virirrica

ProviEion ln\ürslonar
ProviEbn C¡rbr¡ d. Crcdib
Pro¡8lon OianteE por Coüar

Ga3b6 dc Oparaclon

Ge3b6 dcl pGrsoñal

llcrior¡ria
Sarvlc¡€ V¡rlo8
lmF¡éb Cont ibr¡c lonca y mu[¡3
OlprGc i¡c ¡írE
Amortizac lülGE

lnt!rcEos y tlrscuento8 Geo¡doc

lllbrc36E gan¿d6 poí cerbr¡
lnbrls por Hor¡
Ga!tiqtaE da Cobren:as
Otr6 htarcaca y düscucn6

CsrÉbñGr On¡d¿s
C¡rbr¿ dü cradho

lngrrsG por sarvicira
il¡nci) y cobrarE¡!

Otoc ingr¿!06
Arrcnd¿m¡cnb
Rccuporac lon (b Acüv* fln¿ncicros

Ot6

Albñ12 Año2013 Año 2014

23 360.40 S 16 051 57 S 17 656.72

Año 201 6

19 422 40

19 422 40

Año 2016

21.364,64

21.364,6423.350,40 I9 17 556,72

88 652.90 70 2r8,33
37 983.84

2 466.00

15 358,83

732,36

11 930,09

1 747.20

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

$

§

$

$

s

$

$

$

$

$

¡
$

s

s

5

¡
§

s

5

s

s

s

s

I 73 581,48

39.883,03

2 490.66

17 048.31

482,19

11 930,09 '
1 747.20

81 199,04

43.971,05

? 540.72

21.005,22

601,27
11 333,59

1.7 47 .20

76 981,31

41 877,19

2 515,57

18 923,62

584,15

11 333,59

1 747.20

$ 201 ,60

$ 16.2n,62

$ 567,31

$ 13 255,66

s 1.747 .20

Totatdc Ga3bs ¡112,013,30 ¡ 86.269,90 ¡ 91.238"21 ¡ 96.403,71 $ 102.663,68

'§ro¿aoo¡gI$1i28d626

s

$

$

$

$

$

$

$

(

I
s

$

r
s

s

$

$

85.214,06

1 262.55

18 383.78

51 075,09

12 541 85

38 969 56

78 992 38

15 798.48

18 055,40

2.423.57

2 423 57

1 918.48

$ 1?4 130,88

$ 86 891,62

$ 17 378,32

$ 19 860,94

¡-
¡-
$

$ 2 496,28

$ 2.496,28

s 2 033,59

$

$ 2 033,59

$

$ 136.543,97

$ 95.580,78

$ 19.116,16

$ 21.847,04

$

$
(-
I 2.571,17

$ 2.571,17

$ 2.155,51

s 2.155,61

3

u 147 .14

3 471 52

zztat:of
2352.98

1 809 89

1809,89 1 9'18 481.225.58

1.845 94

Tot¡ldc lngrcsG $ 130.079,01 ¡ 105.760,38 ¡ 1'l7.'188,3'l S 128.550,76 $ 1,11.270,71

Ljtilid¡dPcrdiJ¿ $ 18.066,71 I 20.,180,48 ¡ 25.960,10 I 32.267,o1 $ 38.707,06

Fuente: Generado por los Autores

114

§

$

$

s

s

)



20.417,55 2.91t,21

3.6m,m lm,m
7.859,72 280,m

s22,8 130,60

4.2U,O3 1.071,01

255,24 63.82

2.490,19 622.55

Tabla 1.3¡l: Punto d€ Equilibrio

Fuente: Generado por los Autorcs

El punto de equil¡brio para el caso 1 incluye la tasa máxima de consumo, en el caso 2 incluye

la tasa actual que se maneja en el mercado, en el caso 3 se incluya la tasa con los gastos

administrativos, y en el caso 4 incluye la tasa pero excluyendo la deprec.rac¡ón

Conclusión del Análisis Financiero
De acuerdo al análisis y estudio realizado a los estados financieros, se puede concluir que es

fact¡ble el proyecto como lo pudimos observar en los indices financieros, luego de un análisis

minucioso de las fuentes de financiamaentos, y los presupuestos, los resultados son

promisonos, ya que se cumplirían los objetivos planleados incrementar la c€rtera de soc¡os

acl¡vos, reducir los ind¡ces de morosidad, disminuir la transacoonalidad y gastos operativos.

(OSTOS FI'OS FUEAA OE BATANCT

712,5f)

26,00

3.800,00

TOTAL DE COSTOS FUOS 11.536,08 10.465,07

27,gH" 36,94%

3% 3% 1%

12,7 27,3§4 26,@" 35,98%

1,07% 2,28% 2,2n" 3, m9(
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A continuac¡ón detallaremos las
conclusiones ñnales del proyecto
y las re@mendaciones
propueslas gara resolver los
principales problemas antes
identificados.
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Concl uston del proyecto

En la tes¡s, se hizo énfasis en la gran neces¡dad que es para la cooperativa contar con un

producto el cual le ayude en todos los inconvenientes que delallamos en la problemát¡ca del

proyeclo. Se propuso crear un producto el cual ayudaría a la Coop. Crédito Familiar en sus

problemas. Este producto se real¡zaria en la ciudad de Guayaquil.

A nivel mundial el cooperativismo ha crec¡do nolablemente y nuestro pais no deja de ser la

excepción, debido a que las ventejas que sus soc¡os obtienen de unir fuer¿as y cooperar

entre ellos, son de gran importancia para cada uno de los socios qu¡enes basados en los

principios corporativos se permiten superarse as¡ mismos, y a la soc¡edad que les rodea

Consideramos que luego de los resultados obtenidos de las investigaciones y encuestas

real¡zadas, al implementar este nuevo producto en el mercado, tendría una alta aceptación,

debido a que nuestra competencia que ex¡ste actualmente, no cumplen las expectalivas de

los clientes.

Poniendo en práclica el plan de acción, con el proyecto red amplitud, nos damos cuenta en

los estados financieros que las captac¡ones y el número de clientes aumenlaria cada año y

reduc¡ria la morosidad y los gastos operacionales gracaas a los nuevos procesos

adm¡nistratrvos.

La Cooperativa conlará con nuevos procesos y productos, lo cual será de gran ayuda para el

cliente, además que la cooperativa tendrá nuevos procesos en su adm¡nislración, lo cual le

dará une base de socios sostenible.

Por últ¡mo, es fact¡ble el proyecto como lo pudimos observar en los índ¡ces f¡nancieros, luego

de un anál¡sis minuc¡oso de las fuenles de financ¡am¡entos, y los presupuestos, los

resultados son promisorios, ya que se cumplirían los objetivos planteados, alcanzando el

número de soc¡os propuestos, teniendo un crecim¡ento anual, para así poder formarse como

una de las más imporlantes del país.
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Recomendaciones

En base a lo anal¡zado a lo largo del desanollo del estudio de investigac¡ón, podemos

destacar las sigurentes recomendaciones:

Con la creación del nuevo producto, se debe util¡zar una estrategia eficiente que

perm¡ta aumentar la cantidad de socios de forma activa, y se menciona act¡va porque

se necesita que, tanto como aporten, también obtén por benefic¡arse de los demás

servicios que ofrece, con la finalidad de que la cooperativa se fortalezca dia a día.

AL aumentar el número de soc¡os también se debería aumentar el tamaño de la

Coop. De Ahono y Crédito Familiar, ya que al existir mayor demanda de ahorros y de

los créditos ofertados, será necesario contar con el suficienle recurso humano para

solventar las necesidades de la cooperativa, es decir se requerirá la incorporación de

talento humano competitivo.

Se deberá mantener como política , el crear un amb¡ente de conf¡anza y solidaridad

entre la cooperativa y cada uno de los socios

Se deberá desanollar constantemente nuevos productos financieros con la final¡dad

de incent¡var la cultura del ahorro y del crédito pensando s¡empre en ofrecerle al

socio más beneficíos,

Buscar altemativas para aumentar los ingresos de la cooperat¡va
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5. ANEXOS

Anexo 1: Modelo de Entrevista Personal

Necesidades de los m¡croe m presa rios

'1. Como micro€mpresaÍio ¿Oué necesidades o dmcultades se le presentan a menudo en el

ámbito empresarial?

2. ¿Qué aporte eferno consideraria usled que seria de v¡tal importanc¡a para el crecimiento

de su microempresa?

3. Como microempresário ¿Qué áreas de trabajo de manera intema considera más

¡mportante desarrollar para el crecim¡ento eficez de su m¡croempresa?

B¡enesta r de sus empleados

1. ¿Qué tan importante cons¡dera preocuparse por el bienestar de sus empleados?

2. Sus empleados en alguna oc€s¡ón han recunido a usted a realizarle algún adelanto de

sueldo o

3. Como microempresario ¿Oué necesidades ha descub¡erto que mant¡enen sus

empleados?

4. ¿Qué opina en relación a los fondos o ahonos comunes, como benef¡cio pera sus

empleados?

5. ¿Qué op¡na con referente a los crédalos? ¿Cons¡dera que estos aportan a la economía de

sus empleados?

6. ¿Qué tan atract¡vo considera que un crédito pueda ser emitido en menos de una hora?

7. ¿De qué manera usted realiza la acreditac¡ón de los roles de pago?

Al¡anzas o Convenios estratég¡cos

1. ¿Qué opina con referente a las al¡anzas o convenios estratégicos? ¿Cons¡defa que estos

aporlan al crec¡miento empresanal?
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2. ¿Qué necesidades con referente a su m¡croempresa deberían ser sat¡sfechas para poder

aceptar formar parte de un convenio estratégico con une lnstitución Finanoera?

3. ¿Qué benefic¡os le gustaria que puedan acceder sus empleados a través de alguna

alianza estratégica con alguna lnst¡tución Financiera?

Fidel¡dad

1. Usted cuando cumple el rol de cliente ¿Qué aspectos considera importante para mantener

su f¡delidad?

Anexo 2: Modelo Encuesta

Preguntas a real¡za r:

ESCUELA SUPERIOR POLITÉCNICA DEL LITORAL

1. ¿Conoce usted lo que es una Cooperative de Ahono y crádito?

SI NO

2. ¿Nombre 2 Cooperat¡vas de Ahono y Cédito que usted haya escuchado?

3. ¿Qué tan a menudo usted suele realrzar un préstamo en alguna rnstrtucrón financiera?

_Ninguna vez

_1 vez cáda tres años

_1 vez al año

_3 veces al año

_6 vec€s al año

_12 v€c€s el año

4. ¿Alguna vaz ha recurido a realizar un prÉstamo a alguna porsona informal (Chulquero)?

SI

120

NO



5. Aparte d€ toner fácil acceso a cuentas de ahono y crádito, ¿Oué servicios adic¡onales

considsra que lg beneñciarían en grÍ¡n menera?

_Seguros de gravemen

_Segums médcos

Servicios exequiales

_Capacitación Presupuestaria

_Ahonos Programados

Otros

6. De los s¡gu¡entes asp€ctos, indiquo su grado de importancie (5 muy ¡mportante y 1 nada

importante) al rnomento ds seleccionar una instituoón croditicia:

Agilidad en trámites

_Sol¡citud de rsquis¡tos

_Amab¡[dad en trato al cliento

_Montos de aprobeción

_Plazos ds aprobac¡ón

7. De las srguiontos opcrones, determino cual suele ser el dostino del dinero cuando usled

realiza un prástamo.

_Alim6ntación

_Pago ds Ariendo

_Pago de p€nsiones escolares

Vestim6nta

Medicine

Otro

8 Cuando usted realiza un crédrto, ¿qué monto de dinero suele acc€dep

$100 00 $200.00 s300.00 s400.m $500 00 s600 00 $700 00

$800.00 $900.00 $1.000.00 Más de $1 ,000.00

9 ¿Qué plazo consider¿ convan¡onte para roalizar un crédilo?

Menos de 3 meses

063aOmeses



_De6a12m€ses
_Oé 12 e l8 meses

_De 18 a 24 m€s€s

Más de 24 meses.

Anexo 3: Gráficos de los Resultados de la lnvestigación de Mercado

Gral¡co Al: Frecuenc¡a de Personag que conocen que €s una Coop€rativa.
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Base 400

Elaborado Nr Autores

Pregunta 1: ¿Conoco ustsd lo quo ea una Cooperativa de Ahorro y Cródito?

En relac¡ón al cuestionano realizado se puede determinar que el 84olo del público

guayaqu¡leño encueslado conoce qué es una Cooperativa de Ahono y Créd¡to, ten¡endo en

conocimiento los servicios que brindan, y qué les diferencia de un banco. A su vez se

determina que el 160/o de la muestra encuestada no conoce el concepto de este tipo de

institución.
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Pregunta 2: Nombre 2 Cooperativas de Ahorro y Crédito que ustsd haya escuchado

Según lás encuestas realizadas, se puede determinar en el tema de posicionamiento, que el

Banco Coop. Nacional y la Coop. 29 de Octubre abarcan el 70o/o del público encuestado,

concluyendo claramente que son las lnstituciones con mayor posicionamiento en el mercado.

La institución Coopera se ubica en tercer lugar, a pesar de que ex¡ste una gran diferencia en

porc€ntaje, en comparación con quienes abarcan los primeros lugares.

Cooperativas como la 23 de Julio y la JEP, son ¡nstituciones que a pesar de que pertenecen

a otras c¡udades, poco a poco se han establecido y han ido ganando territorio en la c¡udad

de Guayaquil, en la mente de los consumidores.

Graf¡co A3: Frocuencia que tienen loa consumidores para solicitar un cródito

Ease 390

Elaborado Nr Autores

Pregunta 3: ¿Qué tan a menudo uated auGle reallzar un prástamo en alguna ¡nst¡tución

f¡nanc¡ora? Conforme a la investigación de mercado realizada se delerm¡na que el 49% de

nuestro público meta no realiza algún tipo de préstamo en el transcurso del año, seguido por

aquellos que realizan créditos una vez al año que mantiene el 25o/o de la muestra

encuestada. De muy de cerca les ecompeñen aquellos que realizan préstamos I vez cada 3

años manten¡endo un 23o/o de la muestra.

N¡ñguna vez ' l vez al año r 1ve¿ cada 3 años ' 3 veces al año
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154,40%

234,6004

Graf¡co A4: Frecuencia de prástamos a personas informales

Base 388

Elaborado Nr Autores

Pregunta 4: ¿Alguna vez ha recurr¡do a rcalizar un próstamo a alguna peraona

informal? Considerando el cuestionario realizado se determine que el 40% del público meta,

ha recurrido a ¡ealiza¡ algún crédito a alguna persona informal, lomando en cuenta la

facilidad para acceder al crédito aun conociendo el alto interés a cancelar.

Graf¡co A5: Servicioa adicional€s para Clientes

Ease 625

Elaborado por Autores

Pregunta 5: ¿Qué Bervicios 8d¡c¡onales conaidera que le beneficiarfan en gran

manefa?

Considerando las encuestas realizadas se determina que para el públaco meta le es más

atraclivo, que le brinden un seguro médico como serv¡cio adicional, obten¡endo el 42olo de los

encuestados. Se aprecia a su vez, que para los consumidores les es imporlante tener
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acceso a un ahorro programado, presentando un 26% y un seguro de desgravamen

obteniendo un '19% de la muestra encuestada.

Grafico AGa: Grado de importancia 5 para €lscc¡ón de inst¡tuc¡ón financi€ra
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Grafico A8b: Grado de importancia 4 para elecc¡ón de ¡nstituc¡ón financ¡era
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Grafico A6c: Grado de ¡mportancia 3 para elecc¡ón de ¡nstitución f¡nanciera
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Graf¡co A6d: Grado de importancia 2 para elección de ¡nstituc¡ón f¡nanciera
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Grafico A6e: Grado de importanc¡a 1 para elección de inst¡tuc¡ón f¡nanc¡era
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Pregunta 6: lndiquo el grado de importancia el momento de sel€ccionar una ¡nst¡tución

f¡nenci6ra

La investigac¡ón de mercado nos permite visualizar que el público meta considera mucho

más importante ante dferentes aspectos, el monto de probación al que podrían acceder

dentro de una ¡nsl¡lución f¡nanc¡era, seguido de Ia agilidad.

Graf¡co A7: Destino del D¡nero Cuando se realiza un Crédito
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Grafico A8: Montos de dinero a los que suelen acceder
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Grafico A9: Plazos Preferidos para Acceder e Créditos
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Anexo 4: Modelo del Proceso de Mystery Shopper

Graf¡co A10: Proceso de Mystery Shopp€r
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Anexo 5: Libretas de Ahorro

Graflco A1 1 : L¡breta de Ahorro Mi Aporto

Elaborado por Autores

Grafico A12: Libreta de Ahorro Lealtad
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Grafico A13: Libreta de Ahorro Felicidad
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Anexo 6: Autorización de Descuento de Roles de Pago

AUTORIZACIÓN DE DESCUENTO DE ROI.Es DE

PAGO.

Grédito familiar
Coop€r¿trva de Ahorro y Créd¡to del

Emigrante Ecuatoriaño y ru Fam¡l¡a Ltda

Yo

_ con Cl autorizo hoy_de del

EMPRESA para que efectúe los descuentos de roles de pago de

m¡s compromisos adquiridos con la Cooper¿tiva de Ahono y Créd¡to del Emigrante Ecuator¡ano y sus

Fam¡l¡a ttda., detallados a continuación:

a la

PRODUCTO FECHA D€ INICIO DEt
DESCUENTO

FECHA DE

r¡r.¡a¡.rz¡c¡ór¡ orr
o€scuE¡{fo

VAI.OR MENSUAT DE

DESCUENTO

us/
U\/

fOTAL us/

us/
rs/
US/

Soc¡o:

cr:

CÉdilo tamiliar
Cooperativa de Ahorro y Créd¡to del

Emigrante E(u¿toriano y su Familia Ltda.euroRtzectóru DE DEscuENTo DE RotEs DE

PAGO.

Yo con Cl autorizo

hoy_de_del_ a la EMPRESA para que

efectúe los descuentos de roles de pago de mis compromisos adquiridos con la Cooperativa de

Ahorro y Crédito del Emigrante Ecuator¡ano y sus Famil¡a Ltda., detallados a continuación:

PRODUCTO FEOiA OE INICIO DEI.

DESCUENTO

TECHA D€
FtNAt-tzActóN DEt

DESCUENfO

VAI,OR MENSUAL DE

DTSCUEMTO

us/
us/
US/

us/
us/

fOfAL us/

It

Socio:
ct:

ló¿



Anexo 7: Convenios de Prestación de Servic¡os

Grédito familiar
Cooper¿tiva de Ahorro y Crédrto del

Emigrante E(uatori¿ño y su Familia Ltda

COOPERATIVA DE AHoRRo y cREoITo DEL EMIGRANTE ECUAToRIANo Y SU
FAMILIA LTOA.

coNVENro oe pR¡sracróN DE sERvtctos coN EMpRESAS pRtvADAS.

De forma libre y voluntaria comparecen por una parte La Cooperativa de Ahono y Crédito del
Emigrante Ecuatoriano y su Familia LTDA. Con nombre comercial .COOPERATIVA

CREDITO FAMILIAR" representada legalmente por su GERENTE General Sra. Mónica
Román Rizzo con C I a quien en adelante se conocerá por "LA

COOPERATIVA", por otra parte la Empresa_ representada
legalmenle pof el o la

Sr.(a) con Cl

, a quien en adelante se le denominará LA EMPRESA, y por parte de
los Empleados el Sr a quien en
adelante se le conocerá como REPRESENTANTE DE LOS EMPLEADOS convienen en
celebrar el siguiente conven¡o de prestación de servic¡os.

ANTECEDENTES

Artículo l. La cooperat¡va de Ahorro y Crédito del Emigrante Ecualor¡ano y su Familia
LTDA., es una cooperat¡va constituida legalmente ante el M¡nasteflo de B¡enestar Social,
Direcc¡ón Nacional de Cooperativas. aprobada mediante acuerdo ministerial No. 0017, el 27
de abril del 2006, e ¡nscrita en el Registro General de Cooperativas con número de orden No.
6878, el 13 de Julio del 2006.

Artículo ll, La Empresa que es
es

una lnstrtución cuya finalidad
, y que por dar

mejores prestaciones a sus empleados está ¡nleresado en los servicios que ofrece la

Cooperaliva, que ha aceptado const¡tu¡rse en agente de retención de las cuotas de ahono
y/o pagos de crédato mensueles cle los productos adquiridos por sus empleados.
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Artículo lll.
EMPRESA

Los empleados que desempeñan sus funciones para la

Notif¡car a la Cooperativa de cualqu¡er cambio en su domacilio, y situación

que han decidido nombrar a

como su represenlanle, y qujen será el
nexo entre las partes que ¡ntegran este convenio.

RAZON DEL CONVENIO

La Empresa por medio de este convenio se compromete a:

Art¡culo lV. Efectuar los descuentos de roles de pago que la Cooperativa solicite para:

Cancelación de cuotas de pago de cIédito

Comprom¡sos de cuotas de ahono para Ahorro programado

Arlículo V. En caso de que la Empresa no esté de acuerdo con el descuento notif¡cará del
hecho 24 horas luego de rec¡b¡do la solicitud, ind¡cando el nombre del socio en que se
genera la dif¡cultad y la razón.

Articulo Vl. Sa el impase no es solucionado la Empresa deberá tram¡tar el descuento del
resto del personal en los t¡empos est¡pulados.

Los Empleados se comprometen a:

Articulo Vll. Firmar las autorizaciones de descuento de roles de pago para cancelar los
valores que se comprometa con la Cooperativa.

Articulo Vlll.
la bora l.
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Artículo lX. Efectuar la actualización de las libretas de ahono de los produclos que deñna
mantener con la Cooperativa

Articulo X. Disponer de fondos suficientes para que le sean descontados los valores que

se ha comprometido con la Cooperativa a tiempo.

Del Representanto de los Empleados se compromBten a:

Artículo Xl. Notificar a la Cooperativa de cualqu¡er inquietud que disponga la Empresa
resp€clo a este CONVENIO

Art¡culo Xll. Not¡ficer e los soc¡os de cualquier aspecto que la Cooperat¡va le ¡nforme
respecto del estado de sus productos.

Arliculo Xlll. Acordar con los empleados reuniones requeridas por la Cooperat¡va con los
soc¡os integrantes del convenio.

La Cooperativa por su parte se compromete a:

Articulo XlV. Realizar los trám¡tes de apertura de cuenta tanto de ahorro a la vista y
programado en las of¡cinas de la Empresa.

Arliculo XV. Facilitar el depósito de los haberes autorizados por los empleados en las

cuentas de ahono programado y a la vista mediante descuento de roles de pago.

Art¡culo XVl. Manejar de manera trasparente, clara y obietiva la informac¡ón y las

transacciones que realicen los empleados.

Arlículo XVll. Proporcionar de forma mensual el representante de los Empleados un estado
de saldos de los productos tanto de créd¡to c.omo de captación.
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Art¡culo XVlll. Acceso a los otros produclos que ofrece la Cooperativa tanto de créd¡to como
futuros servicros que la Cooperativa añadirá buscando ofrecer una variedad de alternalivas
para facil¡tar el desarrollo económico de sus asoc¡ados, s¡empre y cuando el socio cumpla
con los requis¡tos de calmcación o de exigencia que dispone la Cooperat¡va para tal efecto.

Articulo XlX. De califlcar al socio para un crédito se otorgará la agilidád del mismo y a su
vez la rap¡dez posible para que se haga efectivo.

Artículo XX. Fac¡l¡tar el pago de las cuolas de crédito mediante descuento de roles de pago
de los empleados, si es que los socios acceden a estos productos.

Artfculo XXl. Los descuentos tanto de cuotas de ahono como de cuotas de pago de crédito
serán notif¡cedos a la empresa 5 d¡as antes del f¡n mes. La ¡nformación que se proporc¡onará
es Nombre del soc¡o y Cl al que se le real¡zafá el descuento, el valor del descuento, la razón
del m¡smo, y le número de cuenta donde se depos¡tará el valor.

DEL RETRASO EN EL PAGO DE LOS DESCUENTOS

Artículo XXll. La Empresa se compromete a efectuar la cancelac¡ón de los haberes
descontados a los Empleados de forma puntual medianle transferencia bancaria o cheque a

nombre de la Cooperativa, hasta l0 días posteriores al f¡n de mes.

Artículo XXlll. El retraso del pago de parte de la Empresa aun cuando haya efecluado los
descuentos a los empleados a tiempo, no exime a los EMPLEADOS de los coslos
adicionales que por mora, gestión de crbranza, notificaciones u otros se genere por el
relraso.

DURACIÓN DEL CONVENIO

Articulo XXIV. El presente convenio tiene una duración de _ año(s), presentando la
allernativa de renovación ¡nmediata s¡ asi amerita hasta cuando existan empleados que
requieran del servicio de descuento de roles de pago.
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Para constancia de lo escrito firman por duplicado

CI: CI

Por la Cooperaliva
GERENTE GENERAL
Sra. Mónica Román Rizzo
CI:

Anexo 8: Contratos de Ahorros
Anexo 8.1: Contrato de Ahorros "Mi Aporte"

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREOITO DEL EMIGRANTE ECUATORIANO Y SU
FAMILIA LTDA.

CONTRATO DE AHORROS "MI APORTE"

De forma libre y voluntaria comparecen por una parte La Cooperativa de Ahono y Crédito del

Emigrante Ecuatoriano y su Familia Ltda., representada legalmente por su Gerente General
Sra. Mónica Román Rizzo con Cl No.. a quien en adelante se
conocerá por "LA COOPERATIVA", y por otra parte el o la

Sr.(a) con Cl _, quien

en adelante se le denominará el SOCIO quienes convienen en celebrar el contrato de cuenta
de ahonos fotzoso denominado AHORROS "Ml APORTE'bajo las siguientes cláusulas.

ANTEC EDENTES

PRIMERA: La cooperat¡va de Ahono y Crédito del Emigrante Ecuatoriano y su Familia
LTDA., es una cooperativa constnuida ¡egalmente ante el Minister¡o de Bienestar Social,
Dirección Nacional de Cooperativas, aprobada mediante acuerdo ministerial No.0017, el 27
de abril del 2006, e inscrita en el Registro General de Cooperativas con número de orden No.

6878. el 13 de Julio del 2006.

SEGUNDA: El socio que libre y voluntariamente desea mantener una cuenta de ahorros'Ml
APORTE", quien declara que los recursos que maneiará en esta cuenta han s¡do obten¡dos y

serán dest¡nedos a aclividedes licites, en consecuenc¡a declaro que no provienen de
activ¡dad ilegal o ilícita alguna. Asi mismo, no admitiré que terc€ras personas efectúen
transacciones provenaentes de act¡v¡dades ¡legales o il¡citas en mis cuentas.

Por la Empresa
REPRESENTANTE LEGAL

s(a)

tJ/

Por los Empleados
REPRESENTANTE
q. rot _



CARACTERíSTICAS DEL PRODUCTO

TERCERA: El producto Ahonos "Ml APORTE" es un ahorro for¿oso, destinado a personas
que disponen de un empleo estable; ahono que tiene el objetivo de crear una reserva que le
permita a nueslro socio a tener en fácil disponibil¡dad recursos económicos en momenlos de

mayor necesidad. Los recursos acumulados servirán para satisfacer emergencias
económicas o necesidades bás¡cas del hogar del socio. Las cuotas mensuales son

descontadas de forma directa de roles de pago.

CUARTA: El producto Ahorro'Ml APORTE" implic€ que los recursos que se depositen o se

acrediten por cualquier med¡o no están a la disposición del socio. Por lo tanto, el socio no

puede retirar parte o todos los recursos que d¡spone en la cuenta, sino hasta la terminación
del contrato de forma normal o de acuerdo a los causales de term¡nación antic¡pada.

QUINTO: La Cooperativa para el control de los movimientos contabl€s proporcionará al soc¡o
benef¡c¡ar¡o una libreta de ahonos especial para el produclo de ahono "Ml APORTE" donde

llevará el reg¡stro de les apodeciones que se realicen en la cuenta, este es el único
documento que demuestra la ex¡stencia de los fondos en la Cooperativa, por lo que es de
responsabilidad del soclo su debido cuidado y buen resguardo. Además proporcionará al

representante de los Empleados un informe consolidado mensual del estado de sus saldos.

Sistema de depós¡tos

SEXTA. La Cooperat¡va con el afán de prestar meiores servicios a sus asociados establece
el serv¡c¡o de descuento direclo de las cuotas de roles de pago. Por medio del cual de forma
mensual la Cooperativa solicitará a la Empresa los valores acordados en este contrato, para
que sean descontados del rol de pagos.

Formas de ret¡ro

SEPTIMA: Para el ret¡ro de los valores de la cuenta de ahorro'Ml APORTE" se efectuará
una transferencia inlerna entre la cuenta de ahono forzoso a una cuenta de ahono a la vista.
Una vez que se haya cumplido en tiempo estipulado en este contrato.
El soc¡o una vez acreditado los valores en la cuenta de ahonos a la vista podrá hacer uso de
parte o del total de los recursos mediante los sistemas de retiro disponibles para ahono a la
vista,

OCTAVA: La Cooperativa reconocerá por los valores depositados una tasa de interés
nom¡nal según lo que se establece en los reglamentos internos de la Cooperativa, la

caprtalizac¡ón de los intereses será de forma mensual.
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RESPONSABILIDADES DEL SOCIO

NOVENA: Disponer de los recursos suficientes para que se pueda realizar los descuentos de
roles de pago de manera oportuna, De no disponer de los recursos es responsabilidad del
socio ac¿rcarse a la Cooperativa para cancelar los haberes compromet¡dos.

DECIMA: Autorizar a la EMPRESA para que la Cooperativa pueda efectuar los descuentos
respect¡vos de los valores su.¡etos a este conlralo de roles de pago.

DECIMA PRIMERA: Informar de manera oportuna a la Cooperativa de cualquier cambio en
el dom¡c¡lio, del estado laboral, s¡tuac¡ón legal, y cualquier otro aspecto que afecte las
relac.¡ones cooperativa-socioi con el fin de que se pueda solventar de manera favorable los
compromisos adquÚidos en este contrato.

DECII\rA SEGUNDA: El socio tiene la responsabilidad de administrar y cuidar Ia libreta de
ahonos que le es entregada por la Cooperativa. En cáso de pérdida el soc¡o se sujetará a la
normatva v¡gente para tal efecto y deberá cubrir los valores que involucren la emis¡ón de un

nuevo documento. El hecho deberá ser comunicado a la Cooperativa por escnto de forma
inmediata, La Cooperativa deslinda todo tipo de responsabilidad por las transacciones que

sean efectuadas antes de la crmunicación de pérdida que rea¡¡ce el socio.

DECIMA TERCERA: El soclo autoriza a la Cooperativa a rcalizal el anál¡sis y verificación
que crnsidere necesario para conf¡rmar la información de procedencia de los fondos.
También autoriza a la Cooperativa a ¡nformar a las autoridades competentes cuando se
detecte cualquier hecho o transacciones inusuales o sospechosas, que presuma que se esté
efectuando aclividades ¡lícitas con la cuenta de ahorros, ante lo cual renuncio cualquier
acción legal a consecuencia de lo actuado por la Cooperat¡va. Por lo tanto, ex¡me de toda
responsabilidad a la Cooperat¡va en el caso de que las declaraciones sean falsas o no se
ajusten a la vefdad.

DECIMA CUARTA: El socio declera conoc¿r las condic¡ones, tasas de interés, serv¡cios,
benefic¡os y obl¡gaciones que adquiere con este contrato de ahono y declara conocer los
costos que este producto dispone, asi mismo, declara que se sujetará al cambio de coslos
que estos servic¡os pueden tener en el futuro.

DECIMA QUINTA. El soc¡o se comprometa a los siguientes aspectos

Aportarelvalorde$-deformamensual,Valoresqueserán
descontados de roles de pago hasla el 30 de cada mes vencido. El socio si Io desea
podrá depos¡tar valores mayores a los indrcados, asunto que deberá ser not¡f¡cado
por escrilo.
Mantener un saldo mínimo en la cuenla de 10 dólares.

Cumpl¡r sin retrasos les aportaciones compromet¡das.

No mantener aportaciones atrasadas por más de 3 mes€s consecut¡vos
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Si no se cumple con los límites definidos en esta cláusula la Cooperativa podrá dar por

terminado el contrato de forma unilateral.

DECIMA SEXTA: Cualquier ¡nquietud o desacuerdo que lenga el socio con las transacciones
registradas en la l¡breta de AHORRO "Ml APORTE', deberá notificarlo a la Cooperativa
dentro de los 30 días luego de la fecha en que se realizó el mov¡miento, pasado este tiempo,
la Cooperativa lo dará como aceptado y el socio no tendrá derecho a reclamo alguno.

DECIMA SEPTIMA: El soc¡o aportante auloriza a la Cooperativa a debitar de su cuenta de
ahonos a la vista todos los valores que la Cooperativa estipule de acuerdo a sus
reglamentos internos o normativas emit¡das por el Consejo de Administración, relacionadas
con la admrn¡stración de la cuenta rle AHORRO "Ml APORTE'del beneficiario (sea por
gestos, cárgos, seguros, cuotas etc.).

DECIMA OCTAVA, En caso, de que el socio aportante d¡sponga de una operación credit¡cia
o sea garante de otro socio, la Cooperativa podrá efectuar débitos de la cuenla de AHORRO
.MI APORTE'-

DECIMA NOVENA. La falta de oportunidad en la cancelac¡ón de las aportaciones por parte

de la EMPRESA no desl¡ga las responsab¡lidades al socio que sobre recargos implican, tales
como, intereses de mora, cargos por gestiones de cobranza, etc.

VIGESIMA: Se concederá un tiempo de grac¡a de máximo 6 meses por única vez cuando el
aportante de modo documentado certif¡que que haya perdido su trabajo o tengo una
calamidad doméstica que impide temporalmenle dar sus aportaciones con normalidad.

DURACIÓN OEL CONTRATO

VlGÉSlMAPRlMERA:ElpIazodeduracióndelpresenlecontratoeSde-
meses a partir de la fecha de suscripc¡ón del contreto. Por lo tanto, el contrato se terminará
el

QUIEBRA DEL CONTRATO

VIGÉSIMA PRIMERA: El contrato podrá darse por terminado de forma anticipada sin
penal¡dad alguna cuando:

El soc¡o dejara de pertenecer a la EMPRESA con la que s6 tiene convenio y por fallecimiento
del socio

El contrato se dará por terminado de forma anticipada y unilateralmente con penal¡dad

cuando:
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Por solicitud del socio
Por incumpljm¡ento consecutivo de 3 aportaciones mensuales
Por retraso consecut¡vo de 3 aportac¡ones por parte de la Empresa
Por retrasos reiterados de parte del Empresa en cancelar las aportaciones
Cuando se detecte que Ia Empresa a efectuado los descuentos a los Empleados y no ha
cancelado los valores respectivos a la Cooperativa

PENALIZACIÓN POR ROMPIMIENTO DE CONTRATO

VIGESIMA SEGUNDA: La penalizackSn por ruptura de contrato es la s¡gu¡ente

o Cierre de la cuenta AHORRO "Ml APORTE"
o Bloqueo de los ahorros "Ml APORTE' por el plazo de 2 meses a partir de la fecha de

ruptura del contrato
. Perdida del derecho de poder adquirir el servicio CREDIFAST a partir de la fecha de

ruptura del conlrato,

BENEFICIARIO

VIGESIMA TERCERA. En cáso de fallecimiento autor¡zo a al beneficiar¡o de cual se
estipulan los datos a que pueda retirar de mi cuenta los valores que le corresponden al socio
por generados por el AHORRO 'Ml APORTE"

DATOS DEL BENEFICIARIO

Nombre

CI

Direccrón
Teléfono
No. Cta

DATOS iruroRuaqó¡l

CAMBIO EN LAS CONDICIONES DEL CONTRATO
VIGESIMA CUARTA: Las condic¡ones definidas en el contralo no podrán ser modif¡cádas
safuo en las siguienles circunstancias:

Se ha cumplido con el tiempo del contráto y se há cumpl¡do con el contreto enterior
pero el socio requiere un nuevo produclo en cuyo caso se renovará el contrato.

El socio desea ampliar el tiempo de ahorro, el soc¡o plantea aumentar el compromiso
de aporte, en cuyo caso el contralo debe ser renegociado.

VIGESIMA QUINTA: El socio se comprom€te a dar cumplimiento del contrato sea que este
cal¡fique o no a los servicios de crédito complementarios.
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Lugar y Fecha, ,

Por el Socio Por la Cooperativa

Firma:.. .

Nombre:

Cl:........

Firma
Nombre: Sra. Mónica Román Rizzo

CI

Anexo 8.2: Contrato de Ahorros "Mi Lealtad"
COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO DEL EMIGRANTE ECUATORIANO Y SU

FAMILIA LTDA.
CONTRATO DE AHORROS'MI LEALTAD"

De forma libre y voluntaria comparecen por una pale La Cooperativa de Ahono y Crédito del

Emigrante Ecuatoriano y su Fam¡l¡a Ltda., representada legalmente por su Gerente General
Sra. Mónica Román Rizzo con Cl No.: a quren en adelante se

conocerá por "LA COOPERATIVA", y por otra parte el o la

Sr.(a) con Cl _, quien

en adelante se le denom¡nará el SOCIO quienes convienen en celebrar el contrato de cuenta
de ahonos programado denominado AHORROS 'LEALTAD' bajo las s¡guientes cláusulas.

ANTECEDENTES

PRIMERA: La cooperaliva de Ahono y Crédito del Emigrante Ecuatoriano y su Familia
LTDA., es una cooperat¡va const¡tu¡da legalmente ante el Min¡sterio de Bienestar Social,

Direcc¡ón Nacional de Cooperativas, aprobada mediante acuerdo min¡sterial No.0017, el 27

de abril del 2006, e inscrita en el Registro General de Cooperat¡vas con nÚmero de orden No.

6878, el 13 de Julio del 2006.

SEGUNDA: El socio que libre y voluntariamente desea mantener una cuenta de ahonos
"LEALTAD", quien declara que los recursos que manejará en esta cuenta han sido obten¡dos
y serán dest¡nados a actividades lícitas, en consecuencia declaro que no provienen de

actividad ¡legal o ilícita alguna. Asi mismo, no admitiré que terceras personas efectúen
transacc¡ones proven¡entes de activ¡dades ¡legales o ilicitas en mis cuenlas.

CARACTERÍSTICAS OEL PRODUCTO

TERCERA: El producto Ahorros "LEALTAD'es un ahorro programado, destinado a personas
que disponen de un empleo estable; ahono que tiene el obiet¡vo de mot¡var al socio a vivir
por metas, a trazarse propósitos, a tener sueños, pero que no mueran sino que se cumplan,

142



se hagan real¡dad, eso es lo ¡nteresante de la vida. Las cuotas mensuales son descontadas

de forma directa de roles de pago.

CUARTA: El produclo Ahonos "LEALTAD" ¡mplica que los recursos que se depositen o se

acrediten por cualqurer medio no están a la dispos¡ción del socio. Por lo tanto, el socio no

puede retirar parte o todos los recursos que dispone en la cuenta, s¡no hasta la term¡nac¡ón

del contrato de forma normal, fecha estipulada en el mismo o de acuerdo a los causales de

terminac¡ón ant¡cipada.

QUINTO: La Cooperativa para el control de los mov¡mientos contables proporc¡onará al socio

beneficiar¡o una libreta de ahorros espec¡al para el producto de ahonos "LEALTAD' donde
llevará el registro de las aportaciones que se realicen en la cuenta, este es el único

documento que demueslra la ex¡stencia de los fondos en la Cooperativa, por lo que es de

responsabilidad del socio su debido cuidado y buen resguardo. Además proporcionará al

representante de los Empleados un informe consolidado mensual del estado de sus saldos.

Sistema de depósitos

SEXTA. La Cooperat¡va con el afán de prestar mejores servicios a sus asoc¡ados establec€
el serv¡c¡o de descuento direclo de las cuotas de roles de pago. Por medio del cual de forma

mensual la Cooperativa solic¡tará a la Empresa los valores acordados en este contrato, para

que sean descontados del rol de pagos.

Formas de retiro

SEPTIMA: Para el retiro de los valores de la cuenta de ahonos "LEALTAD' se efectuará una

transferencia intema entre la cuenta de ahorro programado a una cuenta de ahono a la vista.

Una vez que se haya cumplido en tiempo estipulado en este contrato.
El soc¡o una vez acreditado los valores en la cuenla de ahonos a la v¡sta podrá hacer uso de
parte o del total de los recursos mediante los s¡stemas de retiro disponibles para ahono a la
vista,

OCTAVA: La Cooperat¡va reconocerá por los valores depositados une tasa de interés

nominal según lo que se establece en los reglamentos internos de la Cooperat¡va, la
capitalización de los intereses será de forma mensual.

RESPONSABILIDADES DEL SOCIO

NOVENA: Disponer de los recursos suficientes para que se pueda real¡zar los descuentos de

roles de pago de manera oporluna, De no disponer de los recursos es responsabilidad del
soc¡o acercarse a la Cooperativa para cancelar los haberes comprometidos.

DECIMA: Autofizar a la EMPRESA para que la Cooperativa pueda efectuar los descuenlos
respecl¡vos de los valores sujetos a este contrato de roles de pago.
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DECIMA PRIMERA: lnformar de manera oportuna a la Cooperativa de cualquier cambio en

el domicilio, del estado laboral, s¡tuac¡ón legal, y cualquier otro aspecto que afecte las

relaclones cooperativa-socio: con el fin de que se pueda solventar de manera favorable los

compromisos adquiridos en este contrato,

DECIMA SEGUNDA: EI socio tiene la responsabil¡dad de adm¡n¡strar y cuidar la libreta de
ahorros que le es entregada por la Cooperativa. En caso de pérdida el socio se sujetará a la
normaliva vigente para tal electo y deberá cubrir los valores que involucren la em¡sión de un

nuevo documento- El hecho deberá ser comun¡cado a la Cooperat¡va por escrito de forme
inmediata, La Cooperativa desl¡nda todo l¡po de responsabilidad por las transacciones que

sean efecluadas antes de la comun¡các¡ón de pérd¡da que realic€ el socio.

DEC| MA TERCERA: El socio autoriza a la Cooperativa a rcalizar el análisis y verificación
que considere necesario para conf¡rmar la información de procedencia de los fondos.

También autoriza a la Cooperativa a ¡nformar a las autoridades competentes cuando se

detecte cualqu¡er hecho o lransacciones inusuales o sospechosas, que presuma que se esté

efectuando aclividades ¡licrtas con la cuenta de ahorros, ante lo cual renunc¡o cualqu¡er
acción legal a consecuencia de lo actuado por la Cooperat¡va. Por lo tanto, exime de toda
responsabilidad a la Cooperativa en el ceso de que las declarac¡ones sean falsas o no se

a,usten a la verdad.

DECIMA CUARTA: El socio declara conocer las condic¡ones, tasas de ¡nterés, servirios,
beneficios y obligaciones que adquiere con este contrato de ahono y declara conocer los

costos que este producto d¡spone, así mismo, declara que se sujetará al camb¡o de costos
que estos servicios pueden tener en el futuro,

DECIMA QUINTA: El socio se comprometa a los sigu¡entes aspectos,

Realizar una aportación mensual
dólares

con
que

el objetivo de
serán

obtener el monto de
destinados para

Aportar el valor de $_ de forma mensual, valores que serán
desconlados de roles de pago hasta el 30 de cada mes vencido. El socio si lo desea
podrá depositar valores mayores a los indicados, asunto que deberá ser notificado
por escnlo.
Mantener un saldo mínimo en la cuenta de 5 dólares.
Cumpl¡r sin retrasos las aporlaciones compromet¡das.

No mantener aportac¡ones atrasadas por más de 3 meses consecutivos

Si no se cumple con los límites defin¡dos en esta cláusula la Cooperat¡va podrá dar por

terminado el contrato de forma un¡lateral.
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DECIMA SEXTA: Cualquier inquietud o desacuerdo que teñga el socio con las transacciones
registradas en la libreta de AHORROS 'LEALTAD", deberá notificarlo a la Cooperativa denlro
de los 30 dias luego de la fecha en que se realizó el movimiento, pasado este tiempo, la
Cooperativa lo dará como aceptado y el socio no tendrá derecho a reclamo alguno.

DECIMA SEPTIMA: El soc¡o aportante autoriza a la Cooperativa a debitar de su cuenta de

ahonos a la vista todos los valores que la Cooperativa eslipule de acuerdo a sus

reglamentos ¡ntemos o normalivas emitadas por el Consejo de Administración, relacionadas
con la adm¡n¡stración de la cuenta de AHORROS "LEALTAD' del beneficiario (sea por
gastos, cargos, seguros, cuotas etc.).

DECIMA OCTAVA. En cáso, de que el soc¡o aportante disponga de una operación creditic¡a

o sea garante de otro soc¡o, la Cooperativa podrá efectuar débitos de la cuenta de
AHORROS 'LEALTAD".

DECIMA NOVENA. La falta de oportunidad en la cancelación de las aporlac¡ones por parte

de la EMPRESA no desliga las responsabilidades al socio que sobre recargos implican, tales
como, intereses de mora, c€rgos por gestiones de cobranza, etc.

VIGESIMA: Se concederá un t¡empo de grac¡a de máximo 6 meses por única vez cuando el

aportante de modo documentado certifique que haya perdido su trabajo o tengo una

calamidad doméstica que impide temporalmente dar sus aporlaciones con normalidad.

DURACIÓN DEL CONTRATO

VIGESIMA PRIMERA: El plazo de duración del presente contrato es de
meses a part¡r de la fecha de suscripción del contrato. Por lo tanto, el contrato se terminará
el

QUIEBRA DEL CONTRATO

VIGESIMA PRIMERA: El contrato podrá darse por terminado de forma anticipada sin
penalidad alguna cuando:

El socio dejara de pertenecer a la EMPRESA con la que se liene convenio y por fallec¡miento
del soc¡o

El contreto se derá por terminado de forma anticipada y unilateralmente con penalidad

cuando:

Por solicrtud del socio
Por incumplimiento c,onsecutivo de 3 aportaciones mensuales
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Por retraso conseculivo de 3 aportaciones por parte de la Empresa
Por retrasos reiterados de parte del Empresa en cancelar las aporlaciones
Cuando se detecle que la Empresa a efecluado los descuentos a los Empleados y no ha

cancelado los valores respectivos a la Cooperativa

PENALIZACIÓN POR ROMPIMIENTO DE CONTRATO

VIGESIMA SEGUNDA: La penalizac¡ón por ruptura de contrato es la siguiente

Un valor del l0ol" del valor ahonado por concepto de gastos admin¡strativos

BENEFICIARIO

VIGESIMA TERCERA. En caso de fallecimiento autor¡zo a al beneficiario de cual se
est¡pulan los datos a que pueda retirar de mi cuenta los valores que le conesponden al socio
por generados por el AHORROS "LEALTAD"

DATOS DEL BENEFICIARIO

DATOS INFORMACIÓN

Nombre

CI:

Dirección
Teléfono

Cta

CAMBIO EN LAS CONDICIONES DEL CONTRATO
VIGESIMA CUARTA: Las condiciones definidas en el conlrato no podrán ser modific€das
salvo en las siguientes crrcunstanc¡as:

Se ha cumpl¡do con el t¡empo del contrato y se ha cumplido con el contrato anterior
pero el socio requiere un nuevo produdo en cuyo caso se renovará el contrato.

El soc¡o desea ampliar el tiempo de ahorro, el socio plantea aumentar el compromiso
de aporte, en cuyo caso el conlrato debe ser renegociado.

VIGESIMA QUINTA: El socio se compromete a dar cumpl¡miento del contrato sea que esle
califique o no a los servicios de crédito complementarios.

Lugar y Fecha,

Por el Soc¡o Por la Cooperetiva

Firma:...
Nombre:
Cl:........

F¡rma

Cl:..
Nombre: Sra. Mónica Román Rizzo
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Anexo 8.3: Contrato de Ahorros "Ml Felicidad"
COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO DEL EMIGRANTE ECUATORIANO Y SU

FAMILIA LTDA.
CONTRATO DE AHORROS "MI FELICIOAD"

De forma l¡bre y voluntaria comperecen por una parte La Cooperativa de Ahono y Crédito del

Emigrante Ecuatoriano y su Familia Ltda., representada legalmente por su Gerente General
Sra. Mónica Román Rizzo con Cl No. a quien en adelante se

conocerá por "LA COOPERATIVA", y por otra parte el o la

Sr.(a) con Cl _, quien

en adelante se le denominará el SOCIO quienes conv¡enen en celebrar el contrato de cuenta
de ahonos programado denom¡nado AHORROS "FELICIDAD" ba,o las siguientes cláusulas.

ANTEC E DENTES

PRIMERA: La cooperativa de Ahono y Crédito del Emigrante Ecuatoriano y su Familia
LTDA., es una cooperat¡va const¡tuida legalmente ante el M¡nisterio de Bienesler Social,
D¡recc¡ón Nacional de Cooperat¡vas, aprobada mediante acuerdo minister¡al No. 0017, el 27

de abril del 2006, e ¡nscrita en el Registro General de Cooperat¡vas con número de orden No.

6878, el 13 de Julio del 2006.

SEGUNDA: El socio que libre y voluntariamente desea mantener una cuenla d€ ahonos
"FELICIDAD", quien declara que los recursos que manelará en esta cuenta han sido

obtenidos y serán destinados a actividades llcitas, en consecuencia declaro que no
prov¡enen de activ¡dad ilegal o ilícita alguna- Así mismo, no admitiré que lerceras personas

efectúen transacc¡ones proven¡entes de act¡vidades ilegales o ilic¡tas en mis cuentas.

CARACTERíSTICAS DEL PRODUCTO

TERCERA: El producto Ahonos "FELICIDAD" es un ahorro programado, dest¡nado a

personas que disponen de un empleo estable; ahono que tiene el objet¡vo de fomentar en el

socio, el deseo de obsequiarse un cumpleaños a su gusto, nuestro socio quien día a día se

esfueza por proveer en su hogar y cubrir las nec€sidades económcas presentadas, es
qu¡en se merece al menos una vez al año ser festejado como se lo merece, y qué mejor que

aprovechar el d¡a de su cumpleaños para darse ese bello obsequio. El soc¡o tendrá para

escoger, quizás una reun¡ón fam¡liar, un v¡aje, adquirir un bien que tanto desea, pero sobre
todo habrá generado una reserva para poder hacerlo realidad, su deseo- Las cuotas
mensuales son descontadas de forma d¡recta de roles de pago.

CUARTA: El producto Ahorros "FELICIDAD" implica que los recursos que se depositen o se

acrediten por cualquier medao no están a la disposición del socio. Por lo tanto, el socio no
puede retirar parte o todos los recursos que dispone en la cuenta, sino hasta la term¡nac¡ón

147



del contrato de forma normal que será 10 d¡as antes de la fecha de su cumpleaños o de

acuerdo a los causales de terminación anticipada.

QUINTO: La Cooperativa para el control de los movimientos contables proporc¡onará al socio

benefic¡ario una libreta de ahonos espec¡al para el producto de ahonos "FELICIDAD' donde
llevará el registro de las aportaciones que se realicen en la cuenta, este es el únlco
documento que demuestra la exislencia de los fondos en la Cooperativa, por Io que es de
responsabilidad del soc¡o su deb¡do cu¡dado y buen resguardo. Además proporclonará al

representante de los Empleados un ¡nforme consol¡dado mensual del estado de sus saldos.

Sistema de depóB¡tos

SEXTA. La Cooperativa con el afán de prestar mejores servicios a sus asociados establece
el servicio de descuento directo de las cuotas de roles de pago. Por medio del cual de forma
mensual la Cooperat¡va solic¡tará a la Empresa los valores acordados en este c¡ntrato, para
que sean descontados del rol de pagos.

Formas de ret¡ro

SEPTIMA: Para el retiro de los valores de la cuenta de ahonos 'FELICIDAD" se efectuará
una transferenc¡a ¡ntema entre la cuenta de ahorro programado a una cuenta de ahono a la
vista. Una vez que se haya cumpl¡do en tiempo est¡pulado en este contrato.

El socao una vez acred¡lado los valores en la cuenta de ahonos a la vista podrá hacer uso de
parte o del total de los recursos mediante los s¡stemas de retiro disponibles para ahorro a la
vista,

OCTAVA: La Cooperativa reconocerá por los valores depositados una tasa de inlerés
nominal según lo que se establece en los reglamentos ¡nternos de la Cooperativa, la

capitalizac¡ón de los ¡ntereses será de forma mensual,

RESPONSABILIDADES DEL SOCIO

NOVENA: Disponer de los recursos suficientes para que se pueda realizar los descuentos de
roles de pago de manera oportuna, De no d¡sponer de los recursos es responsab¡lidad del
socio acercarse a la Cooperativa para c¿rncelar los haberes compromet¡dos.

DECIMA: Autorizar a la EMPRESA para que la Cooperativa pueda efectuar los descuentos
respectivos de los valores sujetos a este contrato de roles de pago.

DECIMA PRIMERA: lnformar de manera oportuna a la Cooperativa de cualquier cámbio en

el dom¡cilio, del estado laboral, s¡tuación legal, y cualquier otro aspecto que afecte las

relaoones cooperal¡va-socio: con el fin de que se pueda solventar de manera favorable los
comprom¡sos adquiridos en este contrato.
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DECIMA SEGUNDA: El socio tiene la responsabilidad de administrar y cu¡dar la libreta de

ahonos que le es entregada por la Cooperatrva, En caso de pérdida el socio se sujetará a la
normat¡va vigente para tal efecto y deberá cubrir los valores que involucren la emisión de un

nuevo documento. El hecho deberá ser comun¡cado a la Cooperativa por escrito de forma
inmediata, La Cooperat¡va deslinda todo tipo de responsabilidad por las transacciones que

sean efectuadas antes de la comunicación de pérdida que realice el socio.

DECIMA TERCERA: El socio autoriza a la Cooperativa a rcalizer el análisis y verificación
que cons¡dere necesario para confirmar la información de proc€denc¡a de los fondos,
También autoriza a la Cooperativa a informar a las autoridades competenles cuando se

detecte cualquier hecho o transacciones inusuales o sospechosas, que presuma que se esté

efectuando act¡vidades ilicitas con la cuenta de ahorros, ante lo cual renuncio cualquier
acc¡ón legal a consecuencia de lo actuado por la Cooperat¡va. Por lo tanto, exime de toda
responsabilidad a la Cooperativa en el caso de que las declaraciones sean falsas o no se
ajusten a l€ verdad.

DECIMA CUARTA: El socio declara conocer las condiciones, tasas de interés, servicios,
benef¡cios y obligaciones que adquiere con este c¡ntrato de ahono y declara conocer los

costos que este producto d¡spone, así mismo, declara que se sujetará al cámbio de costos
que estos servicios pueden tener en el fuluro.

DECI¡,llA QUINTA: El soc¡o se comprometa a los siguientes aspectos

Aportar el valor de $_ de forma mensual, valores que serán
descontados de roles de pago hasta el 30 de cada mes vencido, El socio si lo desea
podrá depositar valores mayores a los indic¿dos, asunto que deberá ser notif¡cado
por escrito.

Mantener un saldo m¡nimo en la cuenla de 5 dólares.
Cumplir sin retrasos las aportaciones comprometidas.
No mantener aportac¡ones atrasadas por más de 3 meses consecutivos

Si no se cumple con los limites def¡nidos en este cláusula la Cooperativa podrá dar por
term¡nado el c¡ntrato de forma un¡lateral.

DECIMA SEXTA: Cualquier ¡nqu¡etud o desacuerdo que tenga el socio con las transacc¡ones

registradas en la l¡breta de AHORROS 'FELICIDAD', deberá notif¡carlo a la Cooperativa
dentro de los 30 días luego de la fecha en que se realizó el movimiento, pasado este tiempo,
la Cooperativa lo dará como aceptado y el soc¡o no tendrá derecho a reclamo alguno.

DECIMA SEPTIMA: El sooo aportante autoriza a la Cooperativa a debitar de su cuenta de
ahonos a la vista todos los valores que la Cooperaliva estipule de acuerdo a sus
reglamentos internos o normat¡vas emitidas por el Consejo de Adm¡nistración, relacionadas
con la admin¡stración de la cuenta de AHORROS "FELICIDAD" del beneficiario (sea por
gastos, cárgos, seguros, cuotas etc)-
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DECIMA OCTAVA. En caso, de que el socio aportante d¡sponga de una operac¡ón crediticia

o sea garante de otro socio, la Cooperat¡va podrá efectuar débitos de la cuenta de

AHORROS "FELICIDAD'.

DECIMA NOVENA. La falta de oportunidad en la c€ncelac¡ón de las aportac¡ones por parte

de la EMPRESA no desliga las responsab¡lidades al soc¡o que sobre recargos implican, tales

como, ¡ntereses de mora, Grrgos por gestiones de cobranza, etc.

VIGESIMA: Se concederá un tiempo de gracia de máximo 6 meses por única vez cuando el

aportante de modo documenlado certifique que haya perdido su trabaio o tengo una

celamidad doméstica que impide temporalmente dar sus aportaciones con normalidad.

DURACIÓN DEL CONTRATO

VlGÉSlMAPRlMERA:Elplazodeduracióndelpresentecontratoesde-
meses con días a partir de la fecha de suscripción del contrato. Por lo tanto, el

contrato se terminará el

QUIEBRA OEL CONTRATO

VIGESIMA PRIMERA: El contrato podrá darse por terminado de forma anticipada s¡n

penalidad alguna cuando:

El socio dejara de pertenecer a la EMPRESA con la que se tiene convenio y por fallec¡miento

del socio

El contrato se dará por terminado de forma anticipada y un¡lateralmente con penalidad

cuando:

Por sol¡citud del socio
Por ¡ncumplimienlo consecutivo de 3 aportaciones mensuales
Por retraso consecutivo de 3 aportaciones por parte de la Empresa
Por retrasos reiterados de parte del Empresa en cancelar las aportac¡ones

Cuando se detecte que la Empresa a efectuado los descuentos a los Empleados y no ha

cancelado los valores respectivos a la Cooperativa

PENALIZACIÓN POR ROMPIMIENTO DE CONTRATO

VIGESIMA SEGUNDA: La penalización por ruptura de contrato es la siguiente

Un valor de $25.00 por concepto de gastos administrativos
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BENEFICIARIO

VIGESIMA TERCERA. En caso de fallecim¡enlo autorizo a al beneficierio de cual se

estipulan los datos a que pueda retirar de mi cuenta los valores que le conesponden al socio
por generados por el AHORROS "FELICIDAD'

DATOS DEL BENEFICIARIO

DATOS
Nombre

CI

Dirección

Teléfono
No. Cta

INFORMAC N

CAMBIO EN LAS CONDIC¡ONES DEL CONTRATO
VIGESIMA CUARTA: Las cond¡ciones def¡niclas en el contrato no podrán ser modificadas

salvo en las siguientes circunstancias:

Se ha cumplido con el t¡empo del contrato y se ha cumpl¡do con el contrato anterior
pero el soc¡o requiere un nuevo producto en cuyo caso se renovará el contrato.

El socio desea ampliar el tiempo de ahono, el socro plantea aumentar el compromiso
de aporte, en cuyo caso el contrato debe ser renegociado.

VIGESIMA QUINTA: El socio se compromete a dar cumplimiento del contrato sea que e§te

califique o no e los servicios de crédito complementarios.

Lugar y Fecha,

Por el Socio Por la Cooperativa

Firma...
Nombre
Cl:......

Firma
Nombre: Sra. Mónica Román R¡zzo

CI
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