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RESUMEN

Las asociaciones cooperativas son asociaciones autbnomas de personas que
se han unido libremente para hacer frente a sus necesidades y aspiraciones
econOmicas, sociales, culturales, comunes, por medio de una empresa de
propiedad conjunta y democraticamente controlada. La importancia de las
cooperativas radica, en que, a través de la aplicaciéon de un verdadero sistema
cooperativista con todas sus reglas, normas, procedimientos y principios
establecidos, sera indiscutiblemente, una herramienta para el desarrollo

econdmico, social e intelectual.

El propédsito de esta investigacion es proporcionar un plan estratégico que
contribuya a incrementar la demanda de los servicios y productos que permita a
sus asociados obtener mejores beneficios tangibles e intangibles que ayude a

Su progreso.

En la investigacion de campo se utilizé6 el método analitico, que consiste en la
separacién de las partes de un todo a fin de estudiarlas por separado asi como
examinar las relaciones entre ellas; también se utiliz6 el método sintético que
permitira conocer mas profundamente las realidades; simplificara su
descripcién, descubrir relaciones aparentemente ocultas y construir nuevos
conocimientos a partir de otros; ademas se utilizé el método deductivo, el cual
permitié6 pasar de afirmaciones de caracter general a hechos particulares y se
apego a la investigacion, porque se inicié con la recopilacion de informacion de
referencia tedrica e historica, pues estos conllevaron a la acumulacion de
conocimientos que dieron explicacion a los fendbmenos hechos o problemas

particulares especificos que se encontraron en la gestion de la cooperativa.



De la investigacién se pudo concluir lo siguiente:

v" No existe un plan estratégico para incrementar la demanda que le

permita visualizar a LLAROMARS DE R.L., el crecimiento a largo plazo.

v' Las tasas de interés que ofrece LLAROMARS DE R.L. en las diferentes
lineas de préstamos son consideradas bajas, para los asociados y los

asociados potenciales.

v" No cuentan con la deseable distribucion fisica de las instalaciones para

la atencién adecuada a los asociados y asociados potenciales

v' Carecen de un plan promocional y de publicidad de los servicios y

productos que ofrece la cooperativa.

v' Las razones por las cuales los trabajadores de Grupo Remor de R.L no
se han asociado a la cooperativa, son porque no conocen su
funcionamiento y por qué reciben mejores ventajas en otras

cooperativas o bancos.

Al finalizar la investigacion se realizaron también algunas recomendaciones

tales como:

v' Desarrollar el plan estratégico presentado, que contiene las estrategias

necesarias para el crecimiento a corto plazo.



v" Realizar un analisis de las tasas de interés cobradas en los préstamos,
a fin de mantener las tasas actuales o bajarlas para estimular la

demanda de los préstamos.

v' Disefar un proyecto donde puedan adquirir un espacio adecuado para
las instalaciones y su respectivo equipo de oficina de la cooperativa.

v' Disefiar estrategias de publicidad y promocién para los servicios y
productos que ofrece LLAROMARS DE R.L, de manera que estimule a
los asociados a adquirir uno de ellos y a los asociados potenciales a
poder ser parte de la cooperativa y hacer usos de sus servicios y

productos

v' Contemplar la posibilidad de crear nuevos servicios financieros tales
como, cuentas de ahorro programado, préstamos de emergencia,
cuentas de ahorro para viajes; que sean atractivos para el mercado y

satisfaga sus necesidades.

Considerando las conclusiones y recomendaciones se disefié una propuesta
de plan estratégico que responda a las necesidades de la asociacion
cooperativa LLAROMARS DE R.L. orientando de manera eficaz y eficiente las
acciones de comercializacion para enfocar esfuerzos y aprovechar recursos.
Asi mismo se elaboraron estrategias de comercializacion que permitirAn mejor
posicionamiento de mercado y con ello el incremento en la demanda del
servicio, Ademas se disefié una filosofia que esta encaminada al mejoramiento

y crecimiento sostenido de la cooperativa.



INTRODUCCION

Toda entidad que ejecute planes de accién, deberan estar fundamentados por
Sus respectivas estrategias; las cuales ayudan a lograr el cumplimiento de los

objetivos y metas planteadas de una manera mas eficiente.

Por lo tanto, la realizacibn de una investigacion sobre La Asociaciéon
Cooperativa de Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los
empleados de las empresas del Grupo Remor (LLAROMARS DE R.L.) ubicada
en el municipio Antiguo Cuscatlan, departamento de La Libertad; permitira ver la
realidad en la que se encuentra y como actualmente esta funcionando;

determinar sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

El proyecto abarca en su primera parte el capitulo I, contiene antecedentes de
la situacion problematica, delimitacion y formulacién del problema,
posteriormente se desarrolla la importancia, originalidad, factibilidad del
proyecto de investigacion, asi mismo se definen los objetivos tanto generales
como especificos y se fundamenta una base teodrica, la cual permitira el

desarrollo de la investigacion.

El capitulo Il, lo constituye la investigacion de campo y fue realizado en el lugar
donde se encuentra ubicada en el municipio de Antiguo Cuscatlan,
departamento de La Libertad por medio de la recoleccion de informacion que
fue obtenida por medio de encuestas, entrevista y observacion directa;
realizada a las diferentes personas que conformaron el universo de estudio, y
después de tabular, analizar e interpretar los datos, se ha redactado el

respectivo diagnadstico, las conclusiones y recomendaciones pertinentes.



En el capitulo lll, se presenta la propuesta del plan estratégico para incrementar
la demanda de los servicios en la Asociacion Cooperativa de Ahorro, Crédito,
Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las empresas del
Grupo Remor (LLAROMARS DE R.L) detallando cada uno de los elementos
que lo conforman y su plan de implementacion, asi como el presupuesto y

cronograma para ponerlo en marcha.

Al final se presenta toda la bibliografia utilizada y los anexos correspondientes



CAPITULO |

MARCO TEORICO DE REFERENCIA SOBRE LAS GENERALIDADES DE
LAS ASOCIACIONES COOPERATIVAS Y PLAN ESTRATEGICO PARA
INCREMENTAR LA DEMANDA DE LOS SERVICIOS DE LA ASOCIACION
COOPERATIVA DE AHORRO, CREDITO, APROVISIONAMIENTO Y
COMERCIALIZACION DE LOS EMPLEADOS DE LAS EMPRESAS DEL
GRUPO REMOR (LLAROMARS DE R.L.)

A. GENERALIDADES DE LAS ASOCIACIONES COOPERATIVAS

1. Definiciéon de asociacion

‘Un grupo voluntario o unién, también llamado a veces una organizacion
voluntaria, asociaciéon sin personeria juridica, asociacién de interés comun, o
simplemente una asociacidbn o solamente asociaciones, es un grupo de
individuos que entran en un acuerdo como voluntarios para formar el cuerpo (u

organizacién) para lograr un propésito™

2. Definicién de cooperativa

‘La cooperativa es una unién libre de personas que tienen necesidades
econémicas comunes y de igual forma en comun tratan de resolverlas,
estableciendo una empresa econémica, de administracion democratica y de

beneficio comun”?

! https://es.wikipedia.org/wiki/Asociaci%C3%B3n_%28derecho%29#cite_note-2
? Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo, ob.cit. pag.2


https://es.wikipedia.org/wiki/Voluntarios
https://es.wikipedia.org/wiki/Organizaci%C3%B3n

Una cooperativa es una asociacion autbnoma de personas que se unen
voluntariamente, para satisfacer necesidades sociales y econémicas comunes,

mediante una empresa de propiedad conjunta y democratica.

“Son asociaciones de personas que organizan y administran empresas
econOmicas, con el objeto de satisfacer, algunas de sus necesidades. Se
basan en esfuerzo propio, ayuda mutua de los asociados, y atienden los
intereses socioecondémicos de los miembros; pero solo en la medida en que los
intereses coinciden o por lo menos no se oponen a los intereses generales de

la comunidad™

3. Definicion de asociacién cooperativa

“Es una asociacién autbnoma de personas que se han unido liboremente para
hacer frente a sus necesidades y aspiraciones econdémicas, sociales, culturales,
comunes, por medio de una empresa de propiedad conjunta y

democraticamente controlada.”

4. Asociaciones cooperativas de ahorro y crédito

“Art. 100. Son cooperativas de ahorro y crédito, las que tienen por objeto servir
de caja de ahorros a sus miembros e invertir sus fondos en créditos, asi como
la obtencion de otros recursos para la concesion de préstamos directa o

indirectamente a sus asociados™.

® Revolucién cooperativa o el socialismo de occidente Bernard Lavergne, UCA Editores, Edicién Gnica
1997, Pag.70

4 http://www.insafocoop.gob.sv/index.php/conceptos-generales/

® Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Ejecutivo, N° 62, del 20 de agosto de 1986,
publicado en el Diario Oficial. N° 7, tomo 294, del

13 de enero de 1987.



5. Asociaciones cooperativas de aprovisionamiento

“Art. 120. Son asociaciones cooperativas de aprovisionamiento, las que tiene
por objeto adquirir ordinariamente la produccion o producen por su cuenta,
materias primas, equipo, maquinaria, articulos semielaborados y otros articulos
para suministrarlos a sus asociados a efecto de que los utilicen en sus

explotaciones agricolas, industriales o de servicios”.®

6. Asociaciones cooperativas de comercializacion

“Art. 122. Son cooperativas de comercializacion, las que tienen por objeto la
adquisicion de productos finales o intermedios, producidos por sus asociados o
la comunidad, con el fin de venderlos en el mercado nacional e internacional,
mediante la realizacion de actividades de reunién y clasificacion, empaque,

elaboracién, almacenamiento, venta y transporte”.’

7. Tipos de cooperativas®

De las diferentes clases de asociaciones cooperativas

Art. 7.- Podran constituirse cooperativas de diferentes clases, tales como:

v' Cooperativas de produccién

v' Cooperativas de vivienda

6 Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Ejecutivo, N° 62, del 20 de agosto de 1986,
publicado en el Diario Oficial N° 7, tomo 294, del

13 de enero de 1987.

7 Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Ejecutivo, N° 62, del 20 de agosto de 1986,

publicado en el Diario Oficial N° 7, tomo 294, del
13 de enero de 1987.

8 Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Ejecutivo, N° 62, del 20 de agosto de 1986,
publicado en el Diario



v Cooperativas de servicios

Art. 8.- Son cooperativas de produccion, las integradas con productores que se

asocian para producir, transformar o vender en comun sus productos.

Art. 9.- Las cooperativas de produccion, podran ser entre otras de los

siguientes tipos:

Produccién agricola
Produccién pecuaria
Produccion pesquera
Produccion agropecuaria

Produccion artesanal

AN NN R

Produccién industrial o agro-industrial.

Art. 10.- Son cooperativas de vivienda, las que tienen por objeto procurar a sus

asociados viviendas mediante la ayuda mutua y el esfuerzo propio.

Art. 11.- Son cooperativas de servicios, las que tienen por objeto proporcionar
servicios de toda indole, preferentemente a sus asociados, con el propdsito de
mejorar condiciones ambientales y econdémicas de satisfacer sus necesidades

familiares, sociales, ocupacionales y culturales.

Art. 12.- Las asociaciones cooperativas de servicios podran ser entre otras de

los siguientes tipos:

v De ahorro y crédito
v De transporte

v De consumo



v' De profesionales

v De seguros

v De educacion

v De aprovisionamiento
v' De comercializacion

v De escolares y juveniles

Las cooperativas de ahorro y crédito podran recibir depdsitos de terceras
personas que tengan la calidad de aspirantes a asociados. Son personas
aspirantes aquellas que han manifestado su interés en asociarse y cuya
calidad tendra como limite maximo de un afio. En todo caso, la junta monetaria
autorizara las condiciones, especialmente en cuanto al tipo de interés y limites,

de estas operaciones.

8. Importancia de las asociaciones cooperativas

La importancia de las cooperativas radica, en que, a través de la aplicacién de
un verdadero sistema cooperativista con todas sus reglas, normas,
procedimientos y principios establecidos, serd indiscutiblemente, una

herramienta para el desarrollo econdmico, social e intelectual.

“Las cooperativas permiten preservar la autonomia, dignidad y libertad de las
personas, sin alterar la unidad de esfuerzos y la labor comun, debido a que sus
miembros se adhieren o se retiran de acuerdo a su voluntad; se basa en el
esfuerzo propio y ayuda mutua, se constituyen en verdaderas escuelas de
democracia y fuentes de preparacion técnica y econdémica de varios sectores de

la poblacién”.®

9 http://revistas.ucc.edu.co/index.php/co/article/view/19



9. Funciones de las asociaciones cooperativas

Las asociaciones cooperativas contribuyen a una economia generadora de vida
y participacion; ademas impulsan una economia de servicios en lugar de una
economia lucrativa y por tanto sus resultados se distribuyen equitativamente
entre los asociados. Asi mismo cubren las necesidades de sus miembros a

través de bienes y servicios.

10. Antecedentes de las asociaciones cooperativas a nivel mundial
y en El Salvador

“La idea y la practica de la cooperacion aplicadas a la solucion de problemas
econOmicos aparecen en las primeras etapas de la civilizacion. Muy pronto los
hombres se dan cuenta de la necesidad de unirse con el fin de obtener los
bienes y servicios indispensables. Es necesario mencionar la época de la
revolucion industrial ocurrida en Europa, especialmente en Gran Bretafia, en el
siglo que va desde 1750 a 1850 como una referencia histérica imprescindible.
La influencia de la revolucion industrial con sus caracteristicas de desorden,
sobre la clase trabajadora, produjo algunas reacciones cuyas consecuencias
todavia se pueden apreciar: la de los destructores de maquinas, que fue
duramente reprimida por el estado, la del sindicalismo, la de los cartistas, o sea,
aguella que se propuso lograr leyes favorables para el trabajador, y la que
podemos denominar cooperativa. Esta Gltima tuvo por causa inmediata el hecho
de que en Inglaterra muchos trabajadores de la época no siempre recibian su
salario en dinero, sino en especie, con las consiguientes desventajas de mala

calidad, pesa equivocada y precios muy altos.

En todas estas obras se puede observar un profundo deseo de organizar la

sociedad en una forma mas justa y fraternal, eliminando las diferencias de



orden econdémico por medio de procedimientos de propiedad comunitaria y de
trabajo colectivo.

De esta manera, los trabajadores pensaron que uniendo sus esfuerzos podrian
convertirse en sus propios proveedores, originandose asi la idea de las

cooperativas de consumo” *°

“‘En EI Salvador se escucha, por primera vez, del cooperativismo en forma
tedrica, en una céatedra de ensefianza, en la Facultad de Jurisprudencia y
Ciencias Sociales de la Universidad de El Salvador. Fue en 1914, que se
organiza la primera cooperativa, por un grupo de zapateros. Asi bajo el
surgimiento de secciones y departamentos en instituciones gubernamentales el
sector inicié su crecimiento hasta que el estado decide centralizar este rol en

una sola institucién que dirija y coordine la actividad cooperativa en el pais.**

11. Marco legal

Las asociaciones cooperativas, son reguladas por leyes que reglamentan su

existencia y constituyen su régimen legal:

a. Constitucién de la Republica de El Salvador.

La Constitucion de la Republica emitida en 1,983, en el articulo No.114

establece: “El Estado protegera y fomentard las asociaciones cooperativas,

facilitandole su organizacion, expansion y financiamiento”.*?

10 http://www.creafam.com.co/Sub_Paginaview.asp?Codigo=69

i http://www.insafocoop.gob.sv/index.php/historia-del-cooperativismo/

12 Constitucion de la Republica de El Salvador, Decreto Constituyente N 38, publicado en el Diario Oficial
N° 234, tomo N° 281, del 16 de diciembre de 1983


http://www.creafam.com.co/Sub_Paginaview.asp?Codigo=69

b. Ley General de Asociaciones Cooperativas.

“La Ley General de Asociaciones Cooperativas emitida el 6 de mayo de 1,986,
decreto No0.339 publicado en el Diario Oficial No 86, tomo No. 291 de fecha 14
de mayo de 1986, define como objetivo regular la creacién y funcionamiento de
las asociaciones cooperativas para lograr que su actuacion esté enmarcada en

los principios del movimiento cooperativo™?

c. Ley de Creacién del Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo.
(INSAFOCOOP).

“‘Responde a la necesidad de centralizar la direccién y coordinacion de la
actividad cooperativa, se emiti6 el 25 de noviembre de 1,969, por Decreto
Legislativo No. 560, publicado en el Diario Oficial No. 229, tomo No. 225 de
fecha 9 de diciembre del mismo afio y establece las atribuciones y la forma en
que el Instituto tiene que ser administrado, a fin de cumplir con sus objetivos

de promover, coordinar y supervisar a las asociaciones cooperativas”.*

d. Ley de Intermediarios Financieros No Bancarias.

“Emitida por Decreto Legislativo No. 849, tomo 346, con fecha 16 de febrero del
afio 2000 y publicada el 31 de marzo del afio 2000. La cual tiene por objetivo,
regular la organizacion, el funcionamiento y las actividades de intermediaciéon

financiera que realizan los intermediarios financieros no bancarios, con el

13 Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Ejecutivo No.339 publicado en el Diario Oficial No
86, tomo No. 291 de fecha 14 de mayo de 1986

1 Ley de Creacion del Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo. INSAFOCOOP), Decreto
Legislativo No. 560, publicado en el Diario Oficial No. 229, tomo No. 225 de fecha 9 de diciembre 1969



proposito de que cumplan con sus objetivos econémicos y sociales”.*

e. Ley Contra el Lavado de Dinero y de Activos.

“Art. 1. Tiene por objeto prevenir, detectar, sancionar y erradicar el delito del

lavado de dinero y de activos. Asi como su encubrimiento™®

f. Reglamento de Ley General de Asociaciones Cooperativas.

“Emitido por Decreto Ejecutivo No. 62, publicado en el Diario Oficial No 7, tomo
No 294 de fecha 20 de agosto de 1,986. El cual establece la forma de
aplicacion de la ley, dictando normas y procedimientos a seguir, para la
constitucién, funcionamiento, administracion y disolucion de las asociaciones

cooperativas”’

5 Ley de Intermediarios Financieros No Bancarias, Decreto Legislativo No. 849, publicado en el Diario
Oficial No 65 tomo No 346, de fecha 31 de marzo del afio 2000

16 Ley Contra el Lavado de Dinero y de Activos, Decreto Legislativo No. 104, 3 de septiembre de 2015;
Diario Oficial No. 173, tomo. 408, 23 de septiembre de 2015.

m Reglamento de Ley General de Asociaciones Cooperativas, Decreto Ejecutivo No. 62, publicado en el
Diario Oficial No 7, tomo No 294 de fecha 20 de agosto de 1,986
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B. GENERALIDADES DE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE
AHORRO, CREDITO, APROVISIONAMIENTO Y COMERCIALIZACION
DE LOS EMPLEADOS DE LAS EMPRESAS DEL GRUPO REMOR DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA (LLAROMARS DE R.L.)

1. Antecedentes

La Asociacion Cooperativa de Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento vy
Comercializacién de los empleados de las empresas del Grupo Remor de
Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE R.L), tiene sus inicios con una
dinamica llamada cuchubal el cual es un mecanismo de financiamiento comunal
de manera informal por medio del cual un grupo de empleados acordaban
aportar una cantidad de dinero mensualmente, para entregarlo a uno de los
miembros y el orden en que se recibia lo decidian de varias maneras, con el
tiempo fue aumentando la cantidad de personas y la cantidad de dinero, de esta
manera surgio la necesidad de crear un sistema formal de ahorro; luego de
varias reuniones con los fundadores decidieron formalizarse crear e inscribir en
el Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo (INSAFOCOOP). Su nombre
lo constituyen dos empresas hermanas de Grupo Remor las cuales son
LLAFRISA y CASA DEL MAR, fue asi que la nombraron Asociacion
Cooperativa de Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los
empleados de las empresas del Grupo Remor de Responsabilidad Limitada
(LLAROMARS DE R.L.)

El 24 de abril de 2008 se lleva a cabo la primera asamblea general de
asociados fundadores donde como primer punto se comprueba que estan
presente los 20 asociados fundadores requeridos por la ley en presencia del

delegado del Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo, se nombra
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presidente y secretario provisionales, ademas se crearon los estatutos con los

que trabajara la cooperativa.

Asociacion  Cooperativa de  Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento vy
Comercializacién de los empleados de las empresas del Grupo Remor de
Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE R.), estd Inscrita en el Registro
Nacional de Asociaciones Cooperativas, desde el 24 de junio del afio 2008, y
estd avalado por el Instituto Salvadorefio de Fomento Cooperativo
(INSAFOCOOP).

2. Politicas de la asociacion cooperativa LLAROMARS, DE R.L.*®

En ingreso

v Solicitar hoja de “solicitud de ingreso” al enlace que tiene la cooperativa

con cada persona (as) de las unidades de negocio, completar y enviar.

v/ Existe una cuota de ingreso la cual es la cantidad de $10.00, pagadas

Unica y exclusivamente una vez al ingresar a la cooperativa.

v' Existe una cuota de aportacion, la cual es una cantidad de dinero
sistematica, que el asociado deposita a la cooperativa mensualmente,
como un minimo de $10.00 mensuales. Esta aportacién no se devuelve
hasta que el asociado se retire de la cooperativa o de la empresa a la
cual labora. Se considera el capital de trabajo y una de las garantias que
posee el asociado, a su vez las aportaciones ganan dividendos al final de

todo ejercicio contable distribuyéndose asi equitativamente el porcentaje

'® Manual de Asociacion Cooperativa LLAROMARS DE R.L
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correspondiente y de acuerdo a las aportaciones subscritas por cada
asociado.

v" Cuota de ahorro, esta no es establecida por la cooperativa, esto es libre
decision de cada uno de los que ingresan, y tienen una ganancia de
interés del 3% anual por el monto total.

v' Posterior a esto se procedera a realizar el respectivo descuento en la
quincena proxima inmediata y se vera reflejado en la boleta de pago

correspondiente.

En préstamos y anticipos de salario

Préstamos

v Solicitar y llenar hoja de “Solicitud de Préstamo” al enlace que tiene la

cooperativa con cada persona (as) de las unidades de negocio.

v Solicitar y llenar hoja de “Constancia de Salario”, esto es parte de los

procedimientos determinados por Recursos Humanos.

v Importante colocar en la solicitud de préstamo la firma del jefe inmediato

de cada unidad a la que pertenece el asociado

v Las solicitudes recibidas, se envian al comité evaluador dos o tres dias
antes de cada fecha de pago quincenalmente y ellos proporcionan una

respuesta dos o tres dias después de la fecha de pago quincenalmente.

v’ Las solicitudes de préstamos, son recibidas y completadas con cada uno

de los puntos requeridos para una buena evaluacion, a la vez son
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enviadas y estudiadas por el Comité de Crédito el cual evalGa los

siguientes puntos:

e Salario mensual de los asociados

e EI monto a otorgar serd sujeto a dos veces el salario de los que
soliciten el préstamo, inclusive saldos anteriores

e Constancia de salario en cada solicitud

e Firma del jefe inmediato

e Tiempo o periodo laborado en las empresas

e Saldo de préstamos anteriores

e Periodo solicitado para la cancelacion de dicho monto solicitado.

e Cuota que corresponde a otros descuentos

e Liquidez con la que cuenta cada asociado mensualmente.

Posterior a esta evaluacidon las solicitudes se recibiran para hacer la
respectiva informacion de ser o no aprobado la solicitud, si el préstamo
es aprobado se procedera a elaborar el respectivo cheque y sera
entregado personalmente a cada uno de los asociados solicitantes,
debiendo firmar el boucher del cheque, recibo, orden de descuento y

pagare.

Se cobrara una comision por el otorgamiento del préstamo siendo 2%
mas IVA (sobre el monto otorgado) la cual se vera reflejada en la boleta
de pago en el proximo descuento a la quincena inmediata que
corresponda a la emisién del cheque. De igual manera la primera cuota

gue corresponde al pago de su préstamo.



14

v' Todos los préstamos ordinarios poseen un interés del 15% anual, a
diferencia de cualquier otro préstamo promocional que pueda surgir,

dando la informacion oportunamente.

Anticipo de salario

v" Solicitar una hoja de anticipo de salario al enlace que tiene la cooperativa
con cada persona (as) de las unidades de negocio, completar y enviar.

v" El monto maximo a otorgar es de $100.00 (y/o dependiendo de la

liquidez que maneje en planilla)

v Los anticipos seran descontados en una sola cuota de planilla,

dependiendo en que quincena se realice.

v Los dias para recibir solicitudes aplicados a la primera quincena del mes

seran del 8 al 12,

v Y para la aplicacion a la segunda quincena del mes seran los dias del 23

al 26 de cada mes.

v El tiempo de entrega de dicho anticipo es de 48 horas después de recibir

la solicitud.

v' Tomar en cuenta que no se podran hacer dos anticipos consecutivos en

el mes.

v' No se aplicaran intereses sobre el anticipo de salario, Unicamente

comision, las cuales seran:
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Tabla #1
Titulo: Comisiones por préstamos anticipados.
Cantidad a anticipar Comision por anticipar
De $1.00 a $ 25.00 $2.50 + IVA
$26.00 a $ 50.00 $5.00 + IVA
$51.00 a $ 100.00 $10.00 + IVA

Fuente: Manual de Asociacion Cooperativa LLAROMARS DE R.L

En préstamos de refinanciamiento (consolidacién de saldos)

v Solicitar y llenar hoja de “Solicitud de Préstamo” al enlace que tiene la

cooperativa con cada persona (as) de las unidades de negocio.

v’ Especificar que lo que se solicita es un refinanciamiento para obtener
una reduccién de cuota y extension de plazo (afios 0 meses) para

cancelar el saldo pendiente.

v' Dicha solicitud tiene el mismo procedimiento que una solicitud de
préstamo por que es evaluado por el Comité de Crédito el cual otorga o

deniega dicha peticidn, haciéndoselo saber al interesado.

v Si la solicitud es aprobada, se realiza el cambio de cuota en la quincena

préxima inmediata, lo cual se ve reflejada en la boleta de pago.
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En otros servicios

v' Estos productos o servicios dependeran de las actividades que pueda
realizar la cooperativa, en un mes o0 periodo establecido con las

comisiones o intereses acordados previamente e informados.

v Los descuentos de estos productos o servicios seran aplicados
consecutivamente en el periodo establecido con anterioridad, por la

cooperativa o por el asociado.

v' Se firmara un mutuo acuerdo entre asociado y cooperativa para el

descuento quincenal ya establecido con anticipacion.

v" En algunos casos sera necesario firmar orden de descuento y pagaré,
garantizando asi la cancelacion de los bienes o servicios brindados por la
cooperativa.

v' Para los productos que se cancelan en plazos y que poseen garantia; la
factura o comprobante de crédito fiscal permanecera en poder de la
cooperativa como respaldo al asociado, requiriéndose las veces
necesarias para el cumplimiento de las garantias asignadas por los
proveedores, entendiéndose que la garantia cubre al producto adquirido
por la cooperativa por lo tanto la comunicacién sera directamente entre
proveedor y cooperativa. Posterior a su cancelacion el asociado recibira
una factura emitida por la cooperativa por el producto o servicio

adquirido.
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En retiros de ahorros y/o cancelacion de deudas con ahorros

v Llenar “Solicitud de Retiro de Ahorro”, donde se coloca la cantidad que

se posee ahorrada a la fecha, y la cantidad a retirar.

v' Se emitird un cheque por la cantidad a retirar agregando en algunos

casos intereses generados por esos ahorros a la fecha.

v' Para realizar un pago y/o abono a saldos de préstamos u otros bienes o
servicios, siempre se procedera a llenar la hoja de retiro de ahorros,
especificando a cudl rubro desea hacer el abono.

En retiro de la cooperativa

v' Solicitar y llenar hoja de “Solicitud de Retiro” al enlace que tiene la

cooperativa con cada persona (as) de las unidades de negocio.

v" Enviar solicitud.

v Posterior a la recepcion de la solicitud, esta sera evaluada y analizada
para determinar si el asociado posee saldos de préstamos u otros
haberes hacia la cooperativa. Si asi fuese se retoman los ahorros y

aportacion para cancelar dichos montos.

v' Se procede a la suspension del descuento respectivo ya sea de ahorro,
aportacion, préstamos y otros haberes, lo cual se vera reflejado en la

boleta de pago quincenal inmediata.
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v' La cooperativa se reserva el derecho de hacer la entrega de los
respectivos ahorros sobrantes o totales depositados por el asociado, por
un periodo maximo de 60 dias establecido en los Estatutos de la Ley
General de Cooperativa Art. 25 entregandose a su vez un estado de

cuenta de ahorros, aportaciones, préstamos y otros haberes.

v' Los dividendos que las aportaciones perciban seran distribuidos al final
del cierre contable seran distribuidos equitativamente a cada uno de los

asociados dependiendo de la cantidad de aportaciones subscritas.

v' Se hard la entrega de un cheque equivalente a los ahorros y
aportaciones depositadas a la cooperativa durante el periodo inscrito
como asociado, debiendo firmar este un documento en el cual se dara

por liquidado y en acuerdo al monto recibido.

En reingreso a la cooperativa

v" Solicitar “Solicitud de Reingreso” al enlace que tiene la cooperativa con

cada persona (as) de las unidades de negocio, llenar y enviar.

v" Dicha solicitud sera evaluada.

v' Se les aplicard una nueva cuota de ingreso de $10.00, la respectiva
cuota de aportacion $10.00 como minimo mensual, y una cuota de

ahorro opcional.

v' Se aplicara los respectivos descuentos y seran reflejados en la boleta de

pago quincenal inmediata.
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v Dichos reingresos no podran solicitar un préstamo por un periodo minimo

de tres meses.

v Posterior a ese periodo se tomaran en cuenta y se evaluaran todas las
solicitudes de préstamos, de acuerdo a todas las politicas establecidas

con anterioridad.

v' Los reingresos si podran optar a otras prestaciones de productos o

servicios brindados por la cooperativa. *°

3. Geografia

La investigacion se llevard a cabo en la Asociacion Cooperativa de Ahorro,
Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las
Empresas del Grupo Remor de Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE
R.L.), ubicada en Urbanizacién Madre Selva, Edificio Avante, 7°nivel, local 707,

Municipio de Antiguo Cuscatlan, Departamento de La Libertad.

4. Poblacion

Grupo Remor de R.L. cuenta con 325 trabajadores y 5 trabajadores de
LLAROMARS DE R.L., de los cuales segun memoria de labores del afio 2015
son 189 trabajadores que estdn asociados a la Asociacién Cooperativa de
Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las
empresas del Grupo Remor de Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE
R.L.)

' Manual de Asociacion Cooperativa LLAROMARS DE R.L.
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5. Misién, visién, valores®

a. Mision LLAROMARS, DE R.L

Somos la asociacién cooperativa de Grupo Remor que proporcionamos a
nuestros asociados soluciones financieras con eficiencia basandonos en

principios y valores.

b. Vision LLAROMARS, DE R.L.

Ser la primera opcion financiera de los trabajadores de Grupo Remor, mediante
la prestacion de servicios financieros de ahorro, crédito, aprovisionamiento y
comercializacidén a un costo razonable y competitivo, optimizando los recursos y
la participacion activa de cada uno de los socios tanto en lo econdmico como

social

c. Valores LLAROMARS, DE R.L.

v Ayuda mutua

Se da la “ayuda mutua” cuando dos 0 mas personas se socorren y cooperan

entre si para lograr las metas individuales o colectivas propuestas.

2 Memoria de Labores Cooperativa LLAROMARS DE R.L. 2015.
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v Responsabilidad

La “responsabilidad” es la obligaciéon de responder por los propios actos. Es

también garantizar el cumplimiento de los compromisos adquiridos.

v Democracia

En el cooperativismo hay “democracia” cuando los(as) asociados(as) mantienen

el control de la cooperativa participando activamente.

v' lgualdad

Consiste en ofrecer el mismo trato y condiciones de desarrollo a cada
asociado(a) sin discriminacién de sexo, etnia, clase social, credo y capacidad
intelectual o fisica.

v' Equidad

La “equidad” se refiere a la nocion de justicia de dar a cada cual lo que se
merece o0 ha ganado segun sea su grado de participacion o aporte y
reconociendo sus condiciones y caracteristicas especiales. Es decir, tomando

en cuenta la diferencia.
v Solidaridad
Es la adhesidn libre y voluntaria a una causa o empresa, creando una relacion

humana de mutuo apoyo donde la felicidad particular depende de la felicidad

colectiva. Es entonces la comunidad de intereses, sentimientos y propositos.
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v Honestidad

Es la honradez, la dignidad y la decencia en la conducta de los(as)

asociados(as). La persona honesta es incapaz de robar, estafar o defraudar.

v Transparencia

En una cooperativa hay “transparencia” cuando la informacién es administrada
entre asociados(as) y dirigentes de manera clara, veraz y oportuna. En la base
de la transparencia esta4 la confianza, la comunicacion y la franqueza. Se

oponen a ella el encubrimiento y el engario.

v" Responsabilidad social

En el cooperativismo la “responsabilidad social” se vincula al compromiso con el
desarrollo de la comunidad. Por ello las cooperativas son agentes activos en la

generacion de empleo y en la justa distribucion de la riqueza

v" Preocupacion por los demas

Hasta no lograr el bienestar material y espiritual de las personas que le rodean,
el cooperativista auténtico estard en una condicién de inquietud, buscando

soluciones a los problemas sociales.
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6. Estructura organizativa actual asociacion cooperativa
LLAROMARS, DE R.L.

Organigrama actual de Asociacion Cooperativa de Ahorro, Crédito,
Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las empresas del
Grupo Remor de Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE R.L.) %

Figura# 1
Titulo: Organigrama actual de LLAROMARS DE R.L
ASAMBLEA GENERAL
COMITE DE EDUCACION
JUNTA DE VIGILANCIA
CONSEJO DE "
AOMNSTRACON COMITE DE CREDITO
COMITE DE SUMINISTROS Y
COMERCIALIZACION
GERENCIA GENERAL
AREA COMERCIAL AREA FINANCIERA AREA ADMINISTRATIVA

Fuente: Manual de Asociacion Cooperativa LLAROMARS DE R.L

! Memoria Laboral de Cooperativa LLAROMARS DE R.L. 2015



24

7. Oferta de los servicios de la asociacidén cooperativa
LLAROMARS DE R.L %

v" Préstamos

Se cobrard una comision por el otorgamiento del préstamo siendo $ 2% +
IVA (sobre el monto otorgado). La tasa de interés a aplicarle sera el 15%

anual.
v Adelanto de salario

Maximo de $100.00, con un cargo de comision + IVA
v' Refinanciamiento (consolidacion de saldos)

Se cobrard una comision por el otorgamiento del préstamo siendo $ 2% +

IVA (sobre el monto otorgado). La tasa de interés a aplicarse seré el 15%

anual.
v" Ahorro

Interés anual del 3%

?> Memoria Laboral de Cooperativa LLAROMARS DE R.L. 2015



v' Canastas basicas

5 libras de frijol seda / tinto

5 libras de azicar

5 libras de arroz blanco / pre cocido
1 botella de aceite €l Dorado

1 libra de sal

2 paquetes de servilletas

1 paguete de masa para tortillas

1 tarro de jabdn para vajilla

1 Bolsa de Confluye 430 grs.

1 Bolsa de leche en polvo

Figura # 2

Titulo: Canastas basicas

Precio: 522.88 (frijol seda)

Descuento en 2 quincenas:
$11.44

10 libras de Frijol deseda

2 Bolsas de 2.5 kg de azucar (111bs)
5 libras dearroz blanco

1 botella de aceite El Dorado

1libras desal

Precio: $ 17.56

$8.78

Descuento en 2 quincenas: |

5 libras de frijol seda
5 libras de azdcar
5 libras de arroz blanco / pre cocido
1libra de sal
1 paguete de papel higiénico de 4 rollos
2 Paquete de Servilletas
1 tarro de jabdn para vajilla
3 paguetes de Espagueti
1 paguete de bolsa de basuras medianas
1 Caja de Fosforos
2 Cajas de pasta dental.

5 libras de frijol seda

5 libras de azdcar

5 libras de arroz blanco / pre cocido
1libra desal

1 tarro de café listo

2 Paguetes de Servilletas
1tarrodejabdn para platos, Axion 425 grs.
1Caja de papel aluminio

1 paguete de bolsa de basuras medianas
1 Caja de Fosforos

1 paguete de jugos, =i pack

Precio: $20.79 (frijol seda)

Descuento en 2 quincenas: |
$10.40

Precio:$21.75 (frijol seda)

Descuento en 2 quincenas: |
$10.88 .

10 libras de Frijol de seda

2 Bolsasde25 kgdea:

5 libras s de arroz pre cocido
1 botellza de aceite El Dorado

1libra desal

Precio: $17.67

| Descuento en2 quincenas: |

$8.84 [

Fuente: Boletin mensual emitido por area de mercadeo de LLAROMARS DE R.L.



v Financiamiento:

e Electrodomésticos (a través de la Curacao)
e Opticas

e Servicio automotriz

e Vales de Zapatos

e Utiles Escolares

v' Pavos, Pollos, piernas de cerdo (época Navidefia)

Figura# 3
Titulo: Promociones navidefas

Fuente: Boletin navidefio emitido por area de mercadeo de LLAROMARS DE R.L.

26



27

8. Demanda®

La demanda se definira 325 trabajadores de Grupo Remor de R.L. Y 5
trabajadores de LLAROMARS DE R.L. De los cuales 189 estan asociados y 141

no estan asociados.

Tabla # 2
Titulo: Distribucion de la demanda
EMPRESA TRABAJADORES

LLAFRISA 17
TRANSPORTE SEBASTIAN S.A. DE C.V. 204
PROMOTORA COMERCIAL S.A. DE C.V. 37
CASA DE MAR 10
GRUPO CORPORATIVO REMOR 45
CODOTRANS 12
LLAROMARS 5

TOTAL 330

Fuente: Manual de Asociacion Cooperativa LLAROMARS DE R.L.

C. GENERALIDADES DEL PLAN ESTRATEGICO

1. Definicién de plan

“Un plan suele referirse a un programa o procedimiento para conseguir un

determinado objetivo”*

2 Departamento de Recursos Humanos, Grupo REMOR, planilla 2015
24 https://es.wikipedia.org/wiki/Plan_(desambiguaci%C3%B3n)


https://es.wikipedia.org/wiki/Plan_(desambiguaci%C3%B3n)
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2. Definicién de estrategia

Una estrategia es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un
determinado fin.

‘Las estrategias denotan un programa general de accién y un templo de
recursos para obtener objetivos amplios, las estrategias muestran la direccion y

el empleo general de recursos y esfuerzos.”?

3. Definicion de plan estratégico

“Es un documento que contempla en forma ordenada y coherente de las metas,
estrategias, politicas, directrices y tacticas en tiempo y espacio, identifica los
medios, instrumentos, mecanismos y acciones que se utilizaran para lograr los

objetivos”.?®

4. Definicion de planificacién estratégica

La planificacion estratégica, es una herramienta utilizada por las empresas
como guia para saber que lograr y como lograrlo, lo que se traduce a objetivos
y estrategias.

“La planificacion estratégica busca dedicarse a los objetivos factibles de lograr
y al area que le permita aprovechar las oportunidades y lidiar con las
amenazas de la empresa asi mismo es el plan que integran las principales
metas y politicas de una organizacion y a las vez establece secuencias

coherentes de las acciones a realizar”.?’

%5 phjlip Kotler, Gary Armztrong, Fundamentos de Marketing, 82 edicién, Prentice Hall, México, 2006.
26 www.definicion.org/plan
2 Henry Mintzberg, El proceso estratégico, conceptos, contextos y casos, afio 1997


http://www.definicion.org/plan
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5. Caracteristicas de los planes estratégicos

“‘Un plan estratégico es cuantitativo, manifiesto y temporal. Se considera
cuantitativo porque establece las cifras que la compafia quiere alcanzar. Es
manifiesto porque especifica unas politicas y lineas de actuacién para conseguir
esos objetivos. Por ultimo, es temporal porque indica los plazos que la

compaiiia debe cumplir para que la puesta en practica del plan sea exitosa.

Un plan estratégico tiene tres puntos principales a seguir:

v Objetivos: hecho que no depende directamente de la compafiia y segun
el cual se establece qué se quiere conseguir y cuando, es decir, qué

plazo tenemos para conseguirlo.

v Politicas: es una conducta que marca la compafiia y que sirve para
describir su actitud, continuada en el tiempo, a la hora de enfrentarse a

situaciones de diversa indole.

v" Acciones: es un hecho que depende directamente de la compafiia y que
generalmente se lleva a cabo para facilitar la consecucion de objetivos,
fomentar el respeto a las politicas impuestas o vertebrar la estrategia

global de la empresa.”®

6. Importancia de los planes estratégicos

“‘Un plan estratégico ayuda a fijar la direccion. Apunta a los resultados

especificos que se pretenden alcanzar y establece un curso de accién para

28 http://descuadrando.com/Plan_estrat%C3%A9gico


http://descuadrando.com/Plan_estrat%C3%A9gico
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alcanzarlos. Un plan estratégico también ayuda a las distintas unidades de
trabajo dentro de una organizacion a alinearse con los objetivos. Podria decirse
gue una de las principales causas del fracaso empresarial es debido a no tener

un plan estratégico bien fundamentado y bien implementado.” *

7. Clasificacion por tiempo30

v" Planes a corto plazo
La planeacién a corto plazo cubre un afio o0 menos y es la responsabilidad de
gerentes de nivel medio y bajo. Naturalmente, los planes a corto plazo deben
ser compatibles con las intenciones mas amplias de la organizacion.

v' Planes a mediano plazo

La planeacién a mediano plazo esta definida en los planes tacticos y cubre

periodos de méas de un afio a tres afios.
v" Planes a largo plazo
La planeacién a largo plazo esta directamente relacionada con los planes

estratégicos que abarcan de tres, cinco o inclusive mas afios. Exige la

participacion de la direccion y a menudo requiere personal de planeacion.

29 https://www.emprendices.co/por-que-es-importante-un-plan-estrategico-en-los-negocios/
*® Bernal Torres Cesar Augusto, Introduccion a la administracion de las organizaciones. Enfoque global e
integral, Primera edicion, Pearson educacion de México S. A. de C.V. 2007, pg. 104


https://www.emprendices.co/por-que-es-importante-un-plan-estrategico-en-los-negocios/
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8. Elementos de los planes estratégicos

Figura # 4
Titulo: Esquema general de un proceso de planeacion.

Filosofia Empresarial:
Misién, Vision, Valores,

Politicas Corporativas
Obejtivos Corporativos

Diagndstico Empresarial

Diagndstico Diagndstico
Interno Externo

Estrategias Corporativas
Programas
Presupuestos

Plan de Accidn

Fuente: Autor Cesar Augusto Bernal Torres31

a. Definicidn de la mision 2

Esta etapa del proceso de planeacion estratégica es la que define la clase de
empresa que los principales directivos quieren que sea, identificando, ademas,

los clientes y mercado hacia los cuales la empresa intenta dirigir los esfuerzos

3 Bernal Torres Cesar Augusto, Introduccion a la administracion de las organizaciones. Enfoque global e
integral, Primera edicion, Pearson educacién de México S. A. de C.V. 2007, pg. 104
%2 Stanton, J. William, “Fundamentos de Marketing” Sexta Edicién, Editorial Mc Graw-Hill, 1996, Pag. 76
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de comercializacion. Esto significa que debe ser ni demasiado amplia y vaga, ni
demasiado estrecha y especifica.

Para definir la misibn de una empresa se deben considerar los siguientes

elementos:

e Clientes

e Productos (bienes o servicios)

e Mercados (competencia geografica)

e Tecnologia

e La preocupacion por supervivencia, crecimiento y rentabilidad

e La filosofia (valores, creencias, y aspiraciones fundamentales)

¢ Concepto de si misma (fortaleza y ventajas competitivas claves)

e Preocupacion por su imagen.

e Efectividad reconciliatoria (atencion a los deseos de las personas)

e Calidad inspiradora (fuerza motivadora y estimuladora que posee la

lectura de la misién)

b. Definicion de la vision *

La vision de una institucion constituye la declaracion mas fundamental de los
valores, aspiraciones y metas de sus miembros, debe ser indicativa de una
comprension clara del lugar que la institucion ocupa hoy y proponer un camino

para el futuro.

3 Quigley, Joseph V. “vision: Como la desarrollan los lideres, la comparten y la sustentan” Editorial Mc
Graw-Hill, 1996, Pg. 6



33

La institucion tiene tanta importancia para la vida de los miembros que la

integran, por lo tanto, buscan averiguar:

e Cudles son las creencias, caracteristicas y valores.
e Qué es la institucion ahora y qué aspira ser.

e Con qué estd comprometida y hacia donde se dirige.

c. Definicion de politicas

Las estrategias y las politicas estan estrechamente relacionadas. Ambas dan
direccion; son la estructura para los planes.

Las politicas son declaraciones o ideas generales que guian el pensamiento de
los administradores en la toma de decisiones. Aseguran que estas se
encuentren dentro de ciertos limites. Por lo general no requieren de accién, sino
que su intencion es guiar a los gerentes en su compromiso con las decisiones

que tomen, en definitiva.

d. Obijetivos y las metas de la empresa®

Una vez clara la fase de la filosofia la siguiente fase que consiste en la
definicion de los objetivos. Los objetivos que se formulen deben responder al
desarrollo de la misién y al logro de su vision y estar enmarcados dentro de los
principios y politicas. Ademas, deben de ser expresados en términos

cuantitativos y delimitados para ser alcanzados.

3 Hellriegel Don y Slocunn Jonh W. “Administracion” Séptima Edicion, Editorial Thompson Editores,
México 1998, Pag. 161
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Un objetivo es el resultado a largo plazo (mas de un afio), que la empresa

pretende realizar a través del cumplimiento de su mision basica

Todo obijetivo tiene que poseer ciertos atributos los cuales deben ser:

e Claros y especificos

e Puestos por escrito

e Ambiciosos, pero realistas

e Consistentes entre si

¢ Medibles en forma cuantitativa siempre que sea posible

e Vinculados a un periodo de tiempo en particular

La formulacion de los objetivos da a conocer algo sobre los mercados que se
atendieron y proporcionar una orientacion al determinar cobmo se pondra en
practica el concepto de mercadotecnia.

Las metas de una organizacion las constituyen todo aquello a lo que se
compromete a lograr. Se les puede expresar tanto cualitativamente como
cuantitativamente (que se desea lograr, en que cantidad y cuando)

Las metas permiten enfocar nuestros esfuerzos, guian nuestros planes y
decisiones. En las organizaciones las personas deben tomar decisiones que
resulten mas claras cuando se pregunten ¢cudl es nuestra meta?, ¢ servira esta

accion para acércanos o para distanciarnos de la meta organizacional?

Las metas sirven para evaluar nuestro avance. Una meta definida con claridad,
mensurable y con limite de tiempo concreto se convierte en resultado de los
pardmetros y permite a las personas y a los gerentes evaluar los avances

logrados.
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e. Anélisis interno y externo (FODA) *°

El analisis FODA es una herramienta que consiste en realizar un estudio o
diagnéstico de los factores o elementos del ambiente que rodean a una
organizacion o empresa en donde se evallan aspectos tanto internos como
externos que permiten determinar el estado actual de la organizacion,
ayudandole a conocer que puede mejorar internamente y le permite saber a qué

se enfrenta o enfrentara con la competencia.
Los elementos de la matriz FODA.

e Fortalezas
e Debilidades
e Oportunidades

¢ Amenazas

f.  Formulacién de estrategias *°

Las estrategias son las guias de accién para el logro de los objetivos
estratégicos, por ello es que las estrategias se definen a partir del diagndéstico
tanto interno como externo, el cual le permite a la compafiia las oportunidades,

amenazas, fortalezas y debilidades, para lograr los objetivos

» Joaquin Edgardo Garcia Lemus. “Mision, Vision y Estrategia”. Mc Graw Hill, México 1997
%% Bernal Torres Cesar Augusto, Introduccion a la administracion de las organizaciones. Enfoque global e
integral, Primera edicion, Pearson educacién de México S. A. de C.V. 2007, pag. 103
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g. Planes de accion

El plan de accidén es la fase de ejecucion de un plan y comprende:

v" Definicién de cronograma de actividades y asignacién de responsables

<\

Asignacion de recursos (humanos y financieros)

v' Puesta en marcha el respectivo plan

9. Ventajas de los planes estratégicos *’

Contribuye a actividades ordenadas y con un propasito.
Sefiala necesidad de cambios futuros.
Proporciona una base para el control.

Obliga a la visualizacion de un todo.

A NEE NI NERN

Dirige la atencion hacia los objetivos.

10. Desventajas de los planes estratégicos ®

v Limitacién por la poca precision de informacién y por la incertidumbre de
los hechos futuros.

v La planificacion tiene un alto costo.

<

La planificacién puede “ahogar” la iniciativa.

v" Puede demorar en algunos casos las acciones.

s http://diebored.blogspot.com/2010/07/ventajas-y-desventajas-de-la-planeacion.html
%8 http://diebored.blogspot.com/2010/07/ventajas-y-desventajas-de-la-planeacion.html


http://diebored.blogspot.com/2010/07/ventajas-y-desventajas-de-la-planeacion.html
http://diebored.blogspot.com/2010/07/ventajas-y-desventajas-de-la-planeacion.html
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11. Anélisis (matriz FODA)*

El analisis FODA de las empresas, debera ser permanente; es decir, que el
diagnostico o estudio, debera realizarse continuamente para tener informacion
clara, oportuna, veraz y relevante de las fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas, con el objeto de utilizarlas para modificar, mejorar o crear nuevas
estrategias e incluso modificar los objetivos de la empresa; esta es la razon de
ser de un proceso de planeacidon estratégica, en pocas palabras el analisis

FODA, es el corazén de dicho proceso.

a. Elementos fundamentales de la matriz FODA

Para la mejor compresion del andlisis FODA, se definen cada uno de “los

elementos principales que componen esta herramienta:

v Fortalezas: son los elementos que la organizacion ha desarrollado a
través del tiempo y le sirven como soporte tanto en la operacion actual,
como para el crecimiento. Son los factores internos que constituyen un
apoyo para las estrategias. Las fortalezas provienen de la vision y el

esfuerzo que se hizo en el pasado.

v Debilidades: son aquellos elementos que no se han desarrollado al
mismo nivel que otros y obstaculizan la operacién y crecimiento de la
organizacion. Estos elementos tienen un aspecto negativo sobre los
objetivos institucionales y sus estrategias. Las debilidades tienen su
origen en la falta de vision, en los errores y omisiones hechos en el

pasado y/o presente.

¥ Joaquin Edgardo Garcia Lemus. “Mision, Vision y Estrategia”. Mc Graw Hill, México 1997
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v Oportunidades: situacion que se presenta cuando las circunstancias
ofrecen a la organizacion la posibilidad de superar las metas y objetivos

definidos las cuales deben ser aprovechadas oportunamente.

v Amenazas: situaciones que afectan negativamente el desarrollo de la
organizacion, las cuales no pueden ser controladas por los ejecutivos,

por lo que requieren especial atencion evitando asi posibles problemas.

12. Desarrollo de estrategias de comercializacion*

Ademas de definir las estrategias competitivas y de crecimiento, es necesario
determinar las oportunidades estratégicas de comercializacion y determinar la
mezcla comercial adecuada para la creacion de un plan de comercializacion
efectivo. EI marketing mix o mezcla comercial, es el conjunto de herramientas
de marketing que utilizan las empresas para conseguir sus objetivos
comerciales en relacién con un publico objetivo. Dentro de estas herramientas
se encuentra el producto, precio, plaza y promocion las cuales deben
determinarse para tomar decisiones en relacién a los consumidores finales del

mercado objetivo y los canales de distribucion.

a. Producto

El producto se puede definir como algo que puede ser ofrecido a un mercado
con la finalidad de que se le preste atencion, sea adquirido, utilizado o
consumido, con objeto de satisfacer un deseo o una necesidad.

Estos productos pueden ser tangibles o intangibles. Para determinar la oferta

40 Philip Kotler, Direccion de Marketing, 12a edicion, Editorial Pearson, México 2006
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del producto es necesario identificar el sistema de consumo del comprador, es
decir, la forma en la que el comprador de un producto lo utiliza, para asi poder
identificar las oportunidades de incrementar la oferta del producto de forma

competitiva.

Las estrategias y decisiones sobre el producto deben ir orientadas de la

siguiente manera:

v Decision de linea de producto

El conjunto de todas las lineas de productos que posee una empresa, también
es denominado como mix de producto. Para desarrollar una estrategia
comercial la empresa debe considerar la posibilidad de afiadir nuevas lineas
de productos para incrementar su oferta, alargar cada linea de producto,
afadir variaciones a los productos ya existentes o perseguir mas consistencia
entre las lineas de productos ya existentes. La organizacion debe determinar
gué lineas de productos deben mantenerse, expandirse, reducirse o cuales
necesitan mayor atencion. Para ello la empresa necesita informacién acerca
de las ventas y los beneficios de cada uno de los productos dentro de cada
linea y la linea de productos de los competidores.

v" Decision de marca

La marca es el nombre, término, signo, simbolo o disefio o combinacion de
ellos que sirve para identificar el producto o servicio de un vendedor y poder
diferenciarlo de la competencia, el desarrollo de un producto bajo una marca
implica una fuerte inversion en esfuerzos de marketing como promocion y

publicidad del producto, para crear lealtad por parte de los clientes.
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v Decisidn sobre empaque

Se define como el conjunto de actuaciones para disefiar y producir el
envoltorio de un producto. Muchos productos fisicos en el mercado deben ser
empacados o envasados, este puede representar una parte fundamental y
estratégica del producto en muchos casos, o simplemente formar una parte
poco importante del producto. Las decisiones deben hacerse sobre elementos
como tamafio, forma, color y simbolo de la marca, tipo de producto y material

del empaque.

b. Precio

El precio es la cantidad de dinero o el valor que posee o0 que se cobra por un
determinado producto o servicio; este valor es asignado a través de una
negociacion entre los compradores y vendedores. Depende de muchos
factores como el segmento de mercado y el tipo de producto, que el precio
represente un factor determinante para la adquisicion o consumo del producto.
Sin embargo, existen muchos factores que influyen en las decisiones del
consumidor como los esfuerzos de publicidad, la lealtad a la marca, etc. A
pesar de estos factores, el precio es uno de los elementos mas importantes
para la rentabilidad de una empresa y su cuota de mercado. Para fijar los
precios que seran ofrecidos en el mercado la empresa debe tener claro el
objetivo de la fijacién del precio del producto, tomando en cuenta el mercado
meta al que estéa dirigido. Dependiendo si la empresa persigue incrementar el
margen de utilidad, maximizar los ingresos actuales, incrementar las ventas.
Sin embargo, también es necesario tomar en cuenta la calidad del producto, la
publicidad la politica de precios de la empresa, la demanda del producto, la

competencia y los costos de produccion.
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Existen diversos enfoques para la fijacion de precios, los cuales se describen a

continuacion:

v" Con base a la demanda

El precio es fijado basandose en las estimaciones de la demanda para un
producto determinado, de acuerdo a lo que el cliente estaria dispuesto a
pagar. La demanda refleja la reaccién conjunta de todo el mercado ante
distintas alternativas de precios, por ello es necesario conocer cémo responde

la demanda ante el precio.

La elasticidad de la demanda es un indicador de qué tan sensible al precio
puede ser en un mercado, entre mas elastica sea, mayor sera la sensibilidad al
precio del producto; por el contrario, si la demanda no cambia
significativamente ante las variaciones de los precios, se considera una

demanda inelastica.

v Con base a la competencia

“Este enfoque se basa en la fijacién de precios basandose en los precios de
los competidores e identificando la reaccion de los compradores. Luego de ello
la empresa debe comparar todos los precios de la competencia para utilizarlas

como punto de referencia para fijar su politica de precios.

v" Con base al costo

El punto focal de este enfoque son los costos, la empresa necesita fijar un
precio que permita recuperar todos los costes de produccion, distribucion y
venta del producto, y adicionar un margen de utilidad de acuerdo con los
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esfuerzos de marketing realizados. Para una fijaciébn de precios basada en
costos efectiva es importante tomar en cuenta las variaciones de los costos de

la empresa ante los distintos niveles de produccion.

c. Plaza

La plaza la constituyen los canales de distribucién que haran llegar el producto
al mercado meta, ya sea a través de un canal directo (del productor al
consumidor final o mercado objetivo), o a través de intermediarios, los cuales
se encargan del acercamiento del producto desde el productor al consumidor y

diversas funciones de marketing.

Algunos canales pueden ser los mayoristas 0 minoristas, que se encargan de
la compra y reventa del producto, los cuales se denominan intermediarios del
mercado, otros realizan funciones como representantes de los fabricantes,
agentes de venta y otro simplemente realizar funciones que faciliten la
distribucion del producto u otras actividades, como transporte del producto y

almacenamiento.

Las decisiones sobre los canales de comercializacién elegidos por la empresa
afectaran directamente las estrategias y decisiones de marketing, como a la
fijacion de la politica de precios, la fuerza de ventas requerida y la publicidad
necesaria. La empresa debe analizar cual es la mejor manera para la
distribucion de su producto, basandose en las necesidades de los
consumidores e identificando las posibles alternativas de distribucion para
cada segmento de mercado, las clases de intermediarios, el niumero de

intermediarios y las funciones y responsabilidades de cada uno.
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d. Promocién

La promocion es la forma de comunicacion entre el productor y el mercado
meta. Es el conjunto de actividades destinadas a estimular la venta de un
producto (ofertas, descuentos de precios, presentacion, etc.). Existen diferentes
categorias dentro de la promocion denominadas mezcla de promocion las

cuales se detallan a continuacion:

v" Publicidad

Es una forma de comunicacion impersonal con el consumidor, en la cual se
identifica al patrocinador o a la empresa y el producto que se esta ofreciendo,

esta dirigido para un grupo determinado de personas.

v Venta personal

Es un proceso de comunicacion frente a frente con el potencial comprador, en
el cual el vendedor tiene como objetivo persuadir al cliente para que este
adquiera el producto que se le ofrece. Este tipo de promocién requiere una
inversion en la fuerza de ventas y en su capacitacion, ademas es la categoria
del mix promocional es en la cual se tiene mayor interaccién con el cliente, por
lo que es posible obtener informacion relacionada a las necesidades, gustos y

preferencias de los mismo.

v" Promocion de venta

La conforman todos los incentivos a corto plazo que se ponen a disposicion del
cliente para fomentar la compra de un producto o servicio, estos incentivos

pueden ser degustaciones del producto, descuentos, bonificaciones, etc.
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v" Relaciones publicas

Esta relacionada con la imagen de la compafiia, consiste en la creacién de
programas orientados al establecimiento de buenas relaciones con el publico,
a través de la prensa, obras de caridad, conferencias, etc., con el objetivo de
fortalecer la imagen de la compafia y el producto. Ademas de estas cuatro
grandes categorias de la promocién, se debe prestar atencion a otros factores
que influyen e intervienen en la forma de comunicar el producto al cliente
potencial, como el precio, el tipo de producto, color, aroma, la forma de hacerlo
llegar al consumidor, es decir se debe tomar en cuenta toda la mezcla de
marketing y no solamente la de promocién para tomar decisiones de

promocion eficaces.
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CAPITULO Il

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA DEMANDA DE LOS
SERVICIOS DE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE AHORRO, CREDITO,
APROVISIONAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE LOS EMPLEADOS DEL
GRUPO REMOR (LLAROMARS DE R.L.)

A. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1. Objetivo general

Realizar el analisis de la situacion actual de la Asociacion Cooperativa de
Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de
las empresas del Grupo Remor (LLAROMARS DE R.L.), que permita
determinar los factores que inciden en la demanda de los servicios financieros,
a fin de establecer estrategias de comercializacibn que contribuyan a

incrementar dicha demanda.

2. Objetivos especificos

v' Determinar el grado de conocimiento de los empleados de Grupo
Remor, sobre los servicios financieros que presta la cooperativa con el

propdsito de comprobar si existe una comunicacion efectiva.

v'ldentificar las necesidades de los empleados de Grupo Remor, con el

propésito de disefar estrategias comerciales.

v'ldentificar a través de qué medios de comunicacion la cooperativa da a
conocer los servicios financieros que ofrece, con el propésito de

determinar cual le resulta mas efectivo.
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B. IMPORTANCIA DE LA INVESTIGACION

El plan estratégico cobra importancia para la Asociacion Cooperativa de Ahorro,
Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las
empresas del Grupo Remor de Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE
R.L.), porque permitira incrementar la demanda de una forma eficiente, a tal
grado de generar un mayor excedente para los asociados, mediante la
aplicacion de planificacidn estratégica que servird como guia; la cual permitira el

cumplimiento de los objetivos.

C. METODOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION

El uso de métodos y técnicas favoreceran a llevar a cabo la investigacion,
debido a que nos permitird establecer el acceso hacia un camino logico a
seguir, es decir que, especifican preservar la naturaleza y caracteristicas del

problema. Para ello se plantean a continuacion:

1. Métodos de investigacioén

“El método a utilizar para la investigacion sera el método cientifico. Un método
es un modo, manera o forma de realizar algo de forma sistematica, organizada
o estructurada y es cientifico porque estd basado en la observacion, la
experimentacion, la medicién, la formulacion, analisis y refutacion de hipétesis

y el establecimiento de conclusiones que pueden dar lugar a teorias o leyes”.*

41 . epe
www.significados,com
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a. Analitico

“Consiste en la separacion de las partes de un todo a fin de estudiarlas por

separado asi como examinar las relaciones entre ellas”.*?

En la investigacion se utilizara el analisis critico que, en primer lugar, es la
condicion basica para la correcta interpretacion de cualquier estudio que se
haya decidido revisar. Y permitira asi verificar que el estudio cumpla ciertos
criterios de inclusién y exclusion previamente establecidos, en lo que a su

calidad metodoldgica se refiere.

b. Sintesis

Este método tiene la ventaja de disciplinar al investigador para poder escoger
los diferentes elementos o partes de un todo.

Por lo tanto, se requiere un esfuerzo psicolégico mayor de resumir y concentrar
todas las partes de un todo para extraer de esas partes los elementos comunes
gue le permitan expresar en una sola categoria.

La capacidad de sintesis permitird conocer mas profundamente las realidades;
simplificard su descripcion, descubrir relaciones aparentemente ocultas y

construir nuevos conocimientos a partir de otros.

c. Deductivo

“Es el método que permite pasar de afirmaciones de caracter general a hechos

particulares™®

42 .
m.monograflas.com

* Raul Rojas Soriano. El Proceso de la Investigacion Cientifica. Editorial Trillas. México 2004. Pag. 83-84.
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Se hizo uso del método deductivo, el cual permiti6 pasar de afirmaciones de
caracter general a hechos particulares; y se apeg6 a la investigacion, ya que se
inicié con la recopilacion de informacion de referencia tedrica e historica, pues
estos conllevaron a la acumulacién de conocimientos que dieron explicacién a
los fendbmenos hechos o problemas particulares especificos que se encontraron

en la gestion de la cooperativa.

2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion o también llamado niveles de investigacion indican el
alcance que puedan tener el planteamiento del problema de investigacion en
términos de conocimiento del fenébmeno estudiado.

Los tipos de investigacion pueden ser: descriptiva, explicativa, predictiva y

exploratoria.

En este caso para llevar a cabo el estudio del fenémeno anteriormente
planteado, se utilizard el nivel descriptivo, por que especifica como es y se
manifiesta el problema en estudio, teniendo como objetivo dar un panorama lo
MAas preciso posible de este. La investigacion estudiara las partes, cualidades y

circunstancia que entornan al fenémeno a estudiar.

3. Disefo de lainvestigacion

El disefio de la investigacién es la manera practica y precisa que el investigador
adopta para cumplir con los objetivos del fendbmeno. Hay dos tipos de disefio de

investigacion: experimental y no experimental.
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Por tanto, se utlizara el método no experimental puesto que como
investigadores no se manipulara ninguna variable, es decir la investigacion se
basara en los hechos tal como son y estan en la realidad, limitandose a relatar

los hallazgos de la situaciéon del fenédmeno en estudio.

4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de la informacion

Una herramienta auxiliar para recoger informacion es por medio de técnicas y

Sus respectivos instrumentos.

a. Técnicas de recoleccion de informacion

Seran los medios a utilizar para la recoleccion de informacion. Entre éstos

tenemos:

v Encuesta

“La encuesta se define como una investigacion realizada sobre una muestra de
sujetos representativa de un colectivo mas amplio, utilizando procedimientos
estandarizados de interrogacion con el fin de obtener mediciones cuantitativas
de una gran variedad de -caracteristicas objetivas y subjetivas de la

poblacion.”**

Esta encuesta estara dirigida a los 325 trabajadores de Grupo Remor DE R.L. y
5 trabajadores de LLAROMARS DE R.L. de los cuales solamente 189 estan

asociados, y se encuestara tanto a los asociados como a los no asociados.

4 http://www.uhu.es/cine.educacion/didactica/0093instrumentosrecabardatos.htm
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v' Entrevista

“La entrevista es una técnica de recopilacion de informacién mediante una
conversacion profesional. La entrevista, ésta puede estar o no estructurada

mediante un cuestionario previamente elaborado.”*

Para efectos de la investigacion se recurrio a entrevistar al Lic. Oscar
Valladares, Presidente y Gerente General Licda. Lidilia Bonilla de la cooperativa
LLAROMARS, DE R.L., para ello se utiliz6 una guia de entrevista, con el fin de
obtener informacion de la cooperativa en general, la estructura organizativa y

las areas que necesitan mejorarse. (Ver anexo No. 1).

v" Observacion directa

Este método consiste en observar directamente el desempefio del trabajador en
el momento en que se realizan las actividades, siendo este uno de los mas
utilizados, por su efectividad. Para esta investigacion se visito las instalaciones
de la cooperativa y cada una de las empresas que forman Grupo Remor de
R.L., con el fin de obtener informacion veridica del entorno y contexto de la

misma.

b. Instrumentos para la recoleccion de informacion

v" Cuestionario

“El cuestionario es un conjunto de preguntas sobre los hechos o aspectos que

interesan en una evaluacion, en una investigacion o en cualquier actividad que

® http://metodologia02.blogspot.com/p/tecnicas-de-la-investigacion.html
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requiera la busqueda de informacion. Las preguntas son contestadas por los
encuestados. Se trata de un instrumento fundamental para la obtencion de

datos.”®

Este cuestionario estara estructurado por preguntas abiertas, cerradas y opcién
multiple para conocer la opinion de los trabajadores de Grupo Remor de R.L.

v" Guia de entrevista

Para realizar la entrevista se hard uso de una guia de entrevista, ésta estara
estructurada y no estructurada. La primera, tendra una lista de preguntas
ordenadas y la segunda serd preguntas espontaneas que se le haran al

entrevistado.

La entrevista sera dirigida al Lic. Oscar Valladares, Presidente y Gerente
General Licda. Lidilia Bonilla de la cooperativa LLAROMARS, DE R.L.

v’ Lista de cotejo
Es un instrumento que permite identificar comportamiento con respecto a
actitudes, habilidades y destrezas. Contiene un listado de indicadores de logro

en el que se constata, en un solo momento, la presencia o ausencia.

Al realizar la visita se tomo6 nota de algunos aspectos sobre el personal y las

instalaciones de la cooperativa.

46 http://www.uhu.es/cine.educacion/didactica/0093instrumentosrecabardatos.htm
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5. Fuentes de informacién

a. Fuente Primaria

Esta informacion se recopilara a partir de conocimientos previos, y toda
informacion obtenida a través del estudio de campo que se realizard en la
Asociacion  Cooperativa de Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento vy
Comercializacién de los empleados de las empresas del Grupo Remor de
Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE R.L.)

b. Fuente Secundaria

Esta informaciébn se obtendr4 de libros, trabajos de investigacion y toda
informacion que la Asociacion Cooperativa de Ahorro, Crédito,
Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las empresas del
Grupo Remor de Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE R.L.) brinde.
Esta informacién sera basada en fuentes bibliograficas y documentales.

6. Ambito de la investigacion

El area geografica en que se realizard la investigacion serd en la Asociacion
Cooperativa de Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento y Comercializacion de los
empleados de las empresas del Grupo Remor de Responsabilidad Limitada
(LLAROMARS DE R.L.), ubicada en Urbanizacion Madre Selva, Edificio Avante,
7°nivel, local 707, Municipio de Antiguo Cuscatlan, Departamento de La
Libertad.
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7. Launidad de anélisis

En una investigacion las unidades de analisis es el objeto especifico de estudio
en una medicion y se refiere al qué o quién es objeto de interés. El objeto de

estudio y las unidades de andlisis se especifican a continuacion:

a. Objeto de estudio:

Asociacion  Cooperativa de  Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento vy
Comercializacién de los empleados de las empresas del Grupo Remor de
Responsabilidad Limitada (LLAROMARS DE R.L.)

La poblacion es de 325 trabajadores que forman parte de Grupo Remor de R.L
incluyendo al Presidente. Y 5 trabajadores de LLAROMARS de R.L. incluyendo

al Gerente General.

Las unidades de andlisis se clasifican en tres estratos:

Tabla # 3
Titulo: Unidades de Andlisis
UNIDADES DE ANALISIS TOTAL
PRESIDENTE Y GERENTE GENERAL DE 5
LLAROMARS DE R.L.
NO ASOCIADOS A LLAROMARS 141
TRABAJADORES DE GRUPO REMOR DE R.L.
ASOCIADOS A LLAROMARS DE R.L. 187

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion
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8. Determinacion del universo y muestra

a. Universo

El universo representa la totalidad de las unidades de analisis sujetas de
investigacion. Por tanto, estara compuesto por los 325 trabajadores que forman
parte de Grupo Remor de R.L Y 5 trabajadores de LLAROMARS DE R.L.

b. Muestra

Esta es la parte representativa del universo ya que cuenta con las mismas
caracteristicas de las unidades de analisis en estudio, teniendo como funcién
basica determinar qué parte de la poblacion debe de examinarse.

Se tomaré como el total de la poblacion a los 325 trabajadores que forman parte
de Grupo Remor de R.L Y 5 trabajadores de LLAROMARS DE R.L. partiendo

de esto para el célculo de la muestra.

v" Célculo de la muestra

Para realizar la investigacion de campo se tomara la muestra a partir de una
poblacidn finita 325 trabajadores que forman parte de Grupo Remor de R.L Y 5
trabajadores de LLAROMARS DE R.L., de los cuales actualmente estan
asociados 189 trabajadores, se encuestaran tanto asociados como no

asociados.



55

Se utilizara un modelo de distribucién normal, empleando la férmula para

poblaciones finitas, con los siguientes pardmetros:

Donde:

n=tamano de la muestra Z= nivel de confianza

p= probabilidad de éxito g= probabilidad de fracaso
N= namero de poblacién E= nivel de error permisible

Los valores que se utilizaran son los siguientes:
n="7?

Z=95% =1.96

p= 50%

= 50%

N= 330

E=5%

Sustituyendo la férmula:

(1.96)2x 0.50 x 0.50 x 330

(0.05)2 (330-1) + (1.96)2 x 0.50 x 0.50

n= 178
Trabajadores
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Se utilizara un nivel de confianza del 95% porque lo que interesa es tener un
conocimiento general de la problematica, ademas se tendra mayor probabilidad
gue la muestra resulte lo mas precisa, suficiente y representativa posible,

generalizando los resultados hacia toda la poblacion.

La probabilidad de éxito y fracaso son del 50% cada una, otorgandoles la
maxima variabilidad posible, es decir que, existe una incertidumbre sobre el
fendbmeno en estudio. El nivel de precision o error permisible es de 5% porque
es el maximo error que serd aceptado en los resultados y asi la informacién

tenga mayor validez.

v" Distribucién proporcional de la muestra

Para conocer la muestra de los trabajadores asociados y no asociados,
primeramente, se realizara proporcionalmente, es decir, se considerara el
namero de trabajadores asociados y no asociados entre el total de trabajadores
de Grupo Remor de R.L. y LLAROMARS DE R.L., para conocer qué porcentaje
de ésta representa, es decir un porcentaje relativo. Como segundo paso se

planteara una regla de tres para calcular el tamafio de la muestra de cada una.

Adicionalmente se efectuaran dos entrevistas dirigidas al Presidente y Gerente
General de LLAROMARS DE R.L. que forman parte de los asociados.

A continuacion, se presenta la poblacion total y sus respectivas muestras.



Tabla # 4
Titulo: Poblacion total y sus respectivas muestras
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a PORCENTAJE MUESTRA DE
TRABAJADORES POBLACION | O e U | R AB AJADORES

1)

ASOCIADOS 189 57% 101
(o)

NO ASOCIADOS 141 43% "

Presidente de LLAROMARS DE R.L.

(Entrevista)

Gerente General de LLAROMARS DE R.L.

(Entrevista)

TOTAL 330 100% 178

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion

9. Tabulacién Andlisis e Interpretacion de Datos

a. Tabulaciéon

Para la tabulacion de la informacion que se recolecto a través de la aplicacion

de dos cuestionarios, se obtuvo de la siguiente manera:

v Se disefiaron dos cuestionarios, uno dirigido a los asociados y otro a los

no asociados.

v' El cuestionario se diseid de manera que se presentan preguntas

abiertas, cerradas y de seleccion mdultiple con el propésito de obtener

informacion mas completa referente a la demanda de la cooperativa.
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v' Se estableci6 un objetivo para cada una de las preguntas que se

plantearon en el cuestionario.

v' Se elabor6 un cuadro en el cual se presenta la informacion resumida por
cada pregunta, se muestra la frecuencia absoluta y la frecuencia

porcentual de cada alternativa por pregunta.

v La frecuencia para las preguntas cerradas de las diferentes alternativas
que se presentan en cada pregunta se obtuvo segun la respuesta que
dio cada encuestado (a), la sumatoria de la frecuencia absoluta es igual
al nimero de encuestas aplicadas y la sumatoria de la frecuencia

porcentual es igual al 100%.

v Para las preguntas de opcién mdltiple, el resultado de la sumatoria de las
frecuencias no es igual al nimero de encuestadas, debido a que podia

haber seleccionado méas de una alternativa.

v Para preguntas abiertas se tomé en cuenta el comentario obtenido por el

encuestado para complementar el analisis.

v' Con base a la frecuencia se elaboré una representacion grafica de los
datos.

b. Interpretacién

Los resultados obtenidos en forma porcentual pasan a ser interpretados o
Explicados de manera que se puedan identificar las debilidades o fortalezas, a
partir de este resultado se puede hacer un andlisis que refleja exactamente la

situacion actual por las que esta pasando la cooperativa,
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D. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE LA DEMANDA DE LA
ASOCIACION COOPERATIVA DE  AHORRO, CREDITO,
APROVISIONAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE LOS
EMPLEADOS DEL GRUPO REMOR (LLAROMARS DE R.L.)

1. Diagnoéstico de la investigacion

Este andlisis presenta los resultados obtenidos en la investigacion de campo,
realizada a través de encuestas dirigidas a trabajadores asociados y no
asociados, los cuales se establecieron en la estratificacion de la muestra. (Ver
Tabla No. 5) Asi mismo, se utilizé la observacion directa y la entrevista al
Presidente y Gerente General de LLAROMARS DE R.L., para complementar
la informacién obtenida en las encuestas.

En este apartado se analizan los datos mas relevantes acerca de los servicios
financieros, aprovisionamiento y comercializacion principalmente con los
productos y servicios, precio, plaza y promocién. De manera que este estudio

permita conocer la situacion actual de la demanda de la cooperativa.
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a. Entrevista realizada al Presidente Gerente General de LLAROMARS

DE R.L.

Tabla#5
Titulo: Entrevista realizada al Presidente

Fecha: jueves 2 de marzo de 2017

Dirigido a: Lic. Oscar Valladares

Cargo: Presidente

Realizado por: Ménica Dubon y Yamileth Torres

Objetivo: Recabar informacion sobre los servicios que ofrece la cooperativa

RESULTADO
No PREGUNTA COMENTARIO
Préstamos, refinanciamiento,
anticipo de salario, vales de
¢,Cuales son los servicios que ofrece |zapatos, canasta basica, entradas
actualmente la Cooperativa? para el cine, cena navidefia,
financiamiento de electrométricos,
1 Gtiles escolares
¢,Cuales de esos servicios son los Préstamos, refinanciamiento, vales
2 |mas demandados? de zapatos, canasta béasica.
Promocion a través de correo
electrénico, enlaces de la
. . cooperativa para llegar aquellos
(;an_les Son sus estrategias O_'e_ - trabajadores que no tienen acceso a
posicionamiento de esos Servicios? | .4 rag electrénico debido a que son
del area operativa.
3

¢ Han considerado llevar a cabo
algunas estrategias de crecimiento?
¢, Cuales?

Se contratara mas personal para
apoyar la administracion, y que el
personal se dedique al mercadeo
principalmente ya que ha sido muy
lento. Incrementar las aportaciones
de los asociados a través la
educacion de ahorro
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No PREGUNTA COMENTARIO
Se esta trabajando alianza con dos
¢,Dentro de sus estrategias de proveedores mas uno de farmacias
crecimiento, esta la de mejorar los (Farmacias Guadalupe) y otro de
servicios? ¢, Cuales? venta de repuesto ( Impresa
5 Repuesto)
¢,Cuales son las tasas de interés
gue maneja la cooperativa en las
6 |lineas de ahorro y crédito? Ahorro 3% y crédito 15%
Basados en su capital no podemos
¢,Han considerado disminuir la tasa |y estamos mas bajos de la
de interés en los créditos? competencia directa con otras
7 cooperativas
¢, Ha considerado aumentar la tasa
8 |de interés en los ahorros? No
¢, Considera usted que las
condiciones fisicas de la cooperativa
son adecuadas para brindar un buen
9 |servicio a los asociados?
Espacio Excelente
lluminacion Excelente
Ornamento y limpieza Excelente
Ventilacion Excelente
Distribucion de la oficina Excelente
Mobiliario y equipo Excelente
Seguridad Excelente
¢, Considera usted que las ISi’ para _ejercer Iak_)ores, pero para
instalaciones de la cooperativa se 0s asociados debido a la distancia
encuentran ubicadas entre cad,a empresa hermanas no
- es estratégico. Pero contamos con
estratégicamente?
10 enlaces en cada empresa del grupo
La ubicacion, flexibles en los
¢, Cuales considera que son las requisitos, ayudan a los asociados,
mayores fortalezas que tiene la cobranza es infalibles porque son
cooperativa? descuentos de planilla, seguro de
11 deuda
¢,Cuadles considera que son las Abrirse al mercado no solo a los
mejores oportunidades que tiene la | trabajadores del Grupo Remor si no
12 | cooperativa? gue al publico
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¢, Cudles considera que son las Sistemas informéticos sencillos,
mayores debilidades que tiene la controles manuales, limitados a las
13 | cooperativa? aportaciones
e . Otras cooperativas, sistemas
¢,Cuales considera que son las bancarios v otros productos
mayores amenazas que tiene la . fosy P
. financieros con los que no cuenta la
cooperativa? )
14 cooperativa.

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion

b. Entrevista realizada al Gerente General de LLAROMARS DE R.L.

Tabla # 6
Titulo: Entrevista realizada al Gerente General

RESULTADO

¢, Cudles son los servicios que ofrece
actualmente la cooperativa?

refinanciamiento,

Préstamos,
anticipo de salario, vales de
zapatos, canasta basica, entradas
para el cine, cena navidefa,
financiamiento de electrométricos,
Gtiles escolares

¢,Cuales de esos servicios son los
mas demandados?

Préstamos, refinanciamiento, vales
de zapatos, canasta bésica.
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No PREGUNTA COMENTARIO
Promocibn a través de correo
electronico, enlaces de la

¢Cuadles son sus estrategias de|cooperativa para llegar aquellos
posicionamiento de esos servicios? |trabajadores que no tienen acceso a
correo electrénico debido a que son

3 del area operativa

¢Han considerado llevar a cabo

algunas estrategias de crecimiento? | g; campafias de educacion de
4 |cCuales? ahorro

) : Si, se estd trabajando alianza con

¢cDentro de sus estrategias de .

crecimiento, estd la de mejorar los ?OS p_roveedores mas uno de

servicios? ¢ Cuales? armacias y otro de venta de

5 repuesto

¢,Cudles son las tasas de interés
gue maneja la cooperativa en las

6 |lineas de ahorro y crédito? Ahorro 3% y crédito 15%

¢Han considerado disminuir la tasa

7 |de interés en los créditos? No

.Ha considerado aumentar la tasa

8 |de interés en los ahorros? No

¢,Considera usted que las
condiciones fisicas de la cooperativa
son adecuadas para brindar un buen

9 [servicio a los asociados?

Espacio Bueno

lluminacion Excelente

Ornamento y limpieza Excelente

Ventilacion Excelente

Distribucién de la oficina Bueno

Mobiliario y equipo Excelente

Seguridad Excelente

¢, Considera usted que las

instalaciones de la cooperativa se|No, no estan accesibles a todos los
encuentran ubicadas |trabajadores

10 |estratégicamente?

La recuperacion de la deuda esta
¢ Cudles considera que son las|segura por que la cobranza es en
mayores fortalezas que tiene la|planilla, seguro de deuda. Tasas
cooperativa? bajas, enlaces de la cooperativa en

11 todas las empresas del grupo.
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No

PREGUNTA

COMENTARIO

¢Cudles considera que son las
mejores oportunidades que tiene la
cooperativa?

Expandirse a otro mercado, para
crecer y desarrollarse. Incrementar
los servicios y productos para
generar mas  excedentes e

12 incrementar el capital
¢Cudles considera que son las|Limitados a las aportaciones.
mayores debilidades que tiene la|jLa agencia no cuenta con una
13 |cooperativa? distribucién adecuada
s . Otras cooperativas, sistemas
¢,Cuales considera que son las . !
: bancarios otorgan montos mas
mayores amenazas que tiene la
: altos, no contamos con
cooperativa? : I
14 financiamiento externo.

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion

2. Anédlisis de Informacion de Asociados actuales

Este andlisis se realiz6 con base a las encuestas dirigidas a trabajadores de
Grupo Remor de R.L y trabajadores asociados a LLAROMARS DE R.L. La
cantidad de personas que se encuestaron es de 101, ubicadas en las
diferentes empresas.

Los resultados obtenidos de las encuestas, revelan las siguientes
caracteristicas: El 48% de asociados tienen edades entre 26 y 35 afios, lo que
significa que las personas adultas tienen mayor preferencia sobre las
cooperativas que los jovenes (Anexo 5, Preg. No.1, Romano I), el 66% son de
género masculino (Anexo 5, Preg. No. 2, Romano 1), el 67% cuenta con un
nivel de ingresos que oscila entre $ 501.00 a $ 1,000.00 mensuales (Anexo 5,
Preg. No. 3, Romano 1), lo que indica que existe capacidad de ahorro,
representando una oportunidad para incrementar las aportaciones.

El 43% de los encuestados son de estado civil casado(a), por ello se deduce
qgue el grado de responsabilidad econémica es alto (Anexo 5, Preg. No.4,

Romano I).
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a. Productos

Los servicios y productos que ofrece LLAROMARS DE R.L. son: cuentas de
ahorros, préstamo ordinario, préstamo refinanciamiento, financiamiento de
electrodomeésticos, canasta basica, vales de zapatos, utiles escolares,

adelanto salarial.

De acuerdo a los resultados obtenidos, los servicios financieros mas
demandados son las cuentas de ahorro con un 97%, préstamo ordinario con
un 73%, (Anexo 5, Preg. No. 4, Romano Il). Productos mas demandados son
canasta basica con un 30% y vales de zapatos con un 25%. (Anexo 5, Preg.

No. 4, Romano II).

Los asociados se inclinan por la cuenta de ahorro debido a que esta a
disponibilidad inmediata, sin embargo, la aportacion mensual no esta
disponible hasta que decide no pertenecer a la cooperativa. Los préstamos
ordinarios por su parte, tienen la caracteristica de ser otorgados hasta 3 veces
el salario devengado, no se le pide fiador. La canasta basica es el producto de
preferencia por los asociados debido a que su precio es menor que al del
mercado Y la facilidad de cancelarlo en dos cuotas descontado en planilla asi

mismo los vales de zapatos cuentan con la facilidad de pagarlos en cuotas.

Los servicios que los encuestados sugieren agregar a la cartera de servicios de
la cooperativa son: cuenta de ahorro programado con un 38% y préstamos de

emergencia con el 35% (Anexo 5 Preg. No 5 Romano II).

Seria viable para LLAROMARS DE R.L implementar estos servicios solicitados
por los asociados. La cuenta de ahorro programado con la facilidad de

descuento en planilla quincenal y mensualmente para periodos de 6 meses
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como minimo renovables. Con el servicio de préstamo de emergencia se
otorgard como maximo un salario base devengado, los asociados tendran que
cumplir con algunas condiciones como no tener préstamo de refinanciamiento y

periodo maximo para cancelarlo seran 6 meses.

83 encuestados que representan el 82% han utilizado el préstamo ordinario y el
11% préstamo de refinanciamiento, es decir que la mayoria de asociados han
utilizado estos dos servicios. Sin embargo, el 19% no han utilizado ninguno.

(Anexo 5 Preg. No 6 Romano II).

Segun la investigacion realizada los asociados a LLAROMARS DE R.L conoce
y han utilizado los servicios de la cooperativa sin embargo recomiendan que se
incremente la cartera de servicios y productos con el fin de obtener mas
rentabilidad en la cooperativa para generar mas excedentes; segun entrevista
realizada al presidente: Lic. Oscar Valladares comento sobre las alianzas en las
gue estan trabajando con empresas farmacéuticas y ventas de repuestos,

buscando el doble beneficio de asociados y cooperativa.

b. Precio

Los precios de los servicios financieros que ofrece LLAROMARS DE R.L. se
reflejan a través de las tasas de interés en cuentas de ahorro y en las lineas

de préstamos.

Segun los datos obtenidos el 55%, de los asociados consideran que las tasas
de interés que ofrece LLAROMARS DE R.L. en las cuentas de ahorro son
bajas; (Anexo 5, Preg. No.8, Romano Il) y en las lineas de préstamos
ordinarios y de refinanciamiento (15% anual) manifiestan que dicha tasa de
interés es baja para 1, 2 y 3 afilos con un porcentaje promedio de 41% (Anexo
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5, Preg. No.9, Romano Il). Se determina que dicha tasa de interés es aceptada

por los asociados.

c. Plaza

En la investigacion de campo realizada, se evalud la atencidén que recibe el
asociado de LLAROMARS DE R.L. de las cuales 82 personas han adquirido
el servicio de préstamo ordinario. La informacion que recibe sobre los
préstamos lo califican, excelente con el 36% y bueno con el 33% (Anexo 5,
Preg. No. 7 Romano Il), es decir que la mayoria de los asociados estan

satisfechos con la atencion e informacién que se les brinda.

El tiempo de espera en la resolucién del proceso de la adquisicién préstamos
lo califican como excelente con un 22% y bueno con 40% (Anexo 5, Preg. No.
7, Romano Il). Por lo que se concluye que las opiniones de los asociados son
aceptables pero que se podria mejorar. Y el tiempo de espera en el
desembolso del préstamo lo califican como bueno un 35% vy regular 23%
(Anexo 5, Preg. No. 7, Romano Il). Por lo que se determinan que los
asociados a LLAROMARS DE R.L estdn conformes con dicho tiempo de

espera, pero solicitan que se pueda gestionar en un tiempo mas corto.

Ademads, se investigdb si el asociado conoce las instalaciones de la
cooperativa y los resultados fueron los siguientes, el 74% manifiesta que, Si
las conoce, mientras que un 26% no conoce dichas instalaciones (Anexo 5,

Preg. No.10 Romano lI).

Por tal motivo se decidi®é evaluar las instalaciones de la oficina de la
cooperativa LLAROMARS DE R.L con los indicadores siguientes, ornato y

limpieza, mobiliario y equipo, seguridad lo califican como excelente; los
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indicadores de espacio y distribucién de oficina lo califican como deficiente
debido a que manifiestan que no cuentan con el espacio deseable. (Anexo 5,

Preg. No. 11, Romano II).

Por otra parte, la atencion recibida en las areas de gerencia, crédito,
mercadeo y cobros la mayoria de asociados manifiesta que es excelente por
lo que se concluye que se mantiene una buena relacion entre los empleados

de la cooperativa y los asociados a ella. (Anexo 5, Preg. No. 12, Romano Il)

d. Promocién

La promocion y publicidad de los servicios y los productos que LLAROMARS
DE R.L ofrece es importante, debido a que puede ser un factor por el cual una
persona decida asociarse, y es un medio para dar a conocer al mercado los

productos y servicios, con ello se logra penetrar en el mercado meta.

De los resultados obtenidos se observé que el 4% de los encuestados se
enterd de la existencia de LLAROMARS de R.L mediante afiches, volantes,
brochares, un 11% mediante la visita del personal de mercadeo y un 78%
porque alguien se las recomendd. (Anexo 5, Preg. No. 3, Romano Il) por lo
que se concluye que la cooperativa se muestra deficiente en el area de
mercadeo. Ademas, se investigb que motivos los influyo a asociarse a la
cooperativa y los resultados obtenidos fueron un 59% por considerar que es
una buena opcion para ahorrar, seguido por la necesidad de obtener
préstamo con un 47%. (Anexo 5, Preg. No. 2, Romano Il) la mayoria de los

asociados buscan el beneficio de ahorrar.
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3. Analisis de informacion de asociados potenciales

Este andlisis se basa en los resultados que se obtuvieron de la investigacion
de campo realizada a los empleados de Grupo Remor de R.L no asociados a
LLAROMARS DE R.L.

Para realizar la investigacion se encuestaron a 77 trabajadores, teniendo como
resultado que el mercado potencial tiene las siguientes caracteristicas: El 32%
de éstos son jovenes de 18 afios a 30 afios de edad, (Anexo 6, Preg. No.1,
Romano 1) lo que indica que se debe de trabajar mas en mercadeo e
implementar productos y servicios que se acoplen a las necesidades de estos.
El 56% son género masculino Anexo 6, Preg. No. 2, Romano I) y el 40% son de
estado civil casado(a) (Anexo 6, Preg. No.4, Romano ).

Por lo cual se caracteriza un alto grado de responsabilidad econémica. El 56%
de los ingresos mensuales entre $ 501.00 a $ 1,000.00, por lo que se considera
que cuentan con la capacidad de ahorrar debido a su nivel de ingresos esta por
encima del salario minimo por lo que existe cierto margen para destinar al

ahorro. (Anexo 6, Preg. No.4, Romano ).

a. Producto

El 61% de los asociados potenciales han afirmado que es posible que se
asocien a la cooperativa. (Anexo 6, Preg. No.7, Romano Il). Se indago cuales
de los servicios financieros que ofrece la cooperativa conocen, el 44% de los
encuestados mencionan que conocen los tipos de préstamos y tramites a
solicitar. (Anexo 6, Preg. No.4, Romano Il). Esto indica que es una necesidad
que han tenido y una posible ventaja que LLAROMARS DE R.L tiene para

atraer a los asociados potenciales.
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Los aspectos béasicos que buscan en la cooperativa es incremente su cartera
de servicios el 48% y el 73% solicitan bajas tasas de interés. (Anexo 6, Preg.
No0.9, Romano Il). Esto refleja que se debe incluir nuevos servicios y productos
gue sean de interés para los asociados potenciales y ademas realizar visitas
de mercadeo para dar a conocer que las tasas de interés son las mas bajas a
comparacion de otras como lo menciono en la entrevista el Presidente. Lic.

Oscar Valladares y Gerente General Licda. Lidilla Bonilla.

Los servicios que los encuestados sugieren agregar a la cartera de servicios de
la cooperativa son: cuenta de ahorro programado con un 51% y préstamos de

emergencia con el 30% (Anexo 6 Preg.8 Romano II).

Seria viable para LLAROMARS DE R.L implementar estos servicios solicitados
por los asociados. La cuenta de ahorro programado con la facilidad de
descuento en planilla quincenal y mensualmente para periodos de 6 meses

como minimo renovables.

Con el servicio de préstamo de emergencia se otorgard como maximo un
salario base devengado, los asociados tendran que cumplir con algunas
condiciones como no tener préstamo de refinanciamiento y periodo maximo

para cancelarlo seran 6 meses.

Las razones por la que se asociaria a la cooperativa serian para ahorrar 79% y
el 36% para solicitar un préstamo segun 77 encuestados. (Anexo 6 Preg.10

Romano lI).
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Consideran que ahorrar en la cooperativa es una buena opcién debido a que el
descuento es en planilla y el realizar préstamos debido a las condiciones de
calificacion son accesibles sin embargo nos mencionan que los montos a

otorgar no cumplen sus expectativas.

b. Precio

Los precios de los productos y servicios que ofrece LLAROMARS DE R.L son

accesibles a los trabajadores en comparacién al mercado y la competencia.

La aportacion requerida es de $10.00 para ser parte de la cooperativa, es
importante evaluar esta cantidad ya que se necesita incrementar los

excedentes.

Segun datos obtenidos de 77 encuestados el 44% estan dispuestos a aportar
de $20.00 a $30.00 mensual y el 34% de $16.00 a $20.00. (Anexo 6 Preg.11
Romano Il). Los asociados potenciales les parece la ventaja de descuento en
planilla directamente. Para LLAROMARS DE R.L. esto representa una

oportunidad para incrementar aportaciones.

El 73% solicitan bajas tasas de interés. (Anexo 6, Preg. No.9, Romano Il). Se
debe de realizar campafias de informacion para dar a conocer que las tasas de
interés y productos que ofrece LLAROMARS DE R. L. son las mas bajas del
mercado, como lo menciono en la entrevista el Presidente Lic. Oscar
Valladares. Con respecto a los productos como la canasta basica los precios
son mas bajos que en el mercado local, y los demas productos tienen la

ventaja de ser financiados.
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c. Plaza

LLAROMARS DE R.L. actualmente cuenta con una oficina en Urbanizacion
Madre Selva, Edificio Avante, nivel 7, local #707, Antiguo Cuscatlan, La
Libertad, y un enlace en cada empresa que compone a Grupo Remor de R.L.
con el fin de brindar un buen servicio al cliente y que el asociado potencial

tenga acceso a la informacion deseada.

El 12% de los asociados potenciales buscan como aspecto basico excelente
servicio al cliente y el 5% en servicio personalizado (Anexo 6, Preg. No.9,
Romano lIl). Es decir que, aunque un minimo de encuestados tenga este interés

se debe de buscar una mejora continua constantemente.

De 77 encuestados el 90% de asociados potenciales le gustaria que los
depdsitos de ahorro sean directamente en planilla esa es una ventaja que

posee la cooperativa. (Anexo 6, Preg. No.12, Romano lII).

d. Promocion

Este analisis consiste en identificar la promocién que esta llevando a cabo
LLAROMARS DE R.L para atraer nuevos asociados y la apreciaciéon que
tienen los asociados potenciales con respecto a la promocion en términos

generales.

Para hacer el andlisis de la promocion y publicidad, se investigd si los
empleados tienen conocimiento sobre la existencia de la asociacion cooperativa
LLAROMARS DE R.L. con los datos obtenidos del total de los encuestados un
87% tienen conocimiento sobre la asociacion cooperativa, representado por 67
encuestados de un total de 77 (Anexo No 6, Preg. No.1, Romano II).
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Ademas, un 84% manifestaron que se enteraron sobre la existencia de la
cooperativa porque un compafero asociado le comento, seguido por un 10%
gue se dieron cuenta por medio de afiches y hojas volantes. (Anexo No 6 Preg.
No.2, Romano IlI). Lo que significa que la cooperativa no tiene un plan

establecido para darse a conocer.

El 35% de los trabajadores de Grupo Remor de R.L no se han asociado a la
cooperativa por que no conocen su funcionamiento y un 30% por mejores
ventajas en otras cooperativas y bancos debido a que LLAROMARS DE R.L no
cuenta con todos los servicios y productos que ofrece la competencia. (Anexo
No 6 Preg. No.5, Romano Il). Sin embargo, el 78% estan dispuestos a recibir la
informacion correspondiente para afiliarse mientras que un 22% no esta
interesado. Por lo que se determina que LLAROMARS DE R.L tiene un alto
mercado potencial (Anexo No 6 Preg. No.6, Romano II).
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Tabla#7
Titulo: Matriz de estrategias del andlisis FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Ubicacién es accesible para ejercer
funciones administrativas

Sistemas informaticos sencillos y
controles manuales

Flexibilidad en los requisitos y tasa
bajas

Limitados a las portaciones

Invertir en mercadeo

n
O .
[ Cobranza es por ”?ed'o de Falta de financiamiento
% descuento en planilla
|_
< " . Las instalaciones no es accesibles
o | Comités de la cooperativa .
o para todos los trabajadores
o
,C_) . , La no asistencia a asamblea
O | Solvencia de la cooperativa :
b general de los asociados
L
189 Asociados Gestién de mercadeo deficiente
Servicios y productos
OPORTUNIDADES AMENAZAS
v | Expandirse al publico no solo a los :
o) : Competencia por otras
trabajadores de Grupo Remor de . :
P cooperativas existentes
% R.L.
|_ . .
E Ampliaciéon de servicios y productos C_Zompgtenma por otros sistemas
0 financieros como bancos
o
IC_) 141 Asociados potenciales Carencia de habito de ahorro
(@)
<
LL

Consumismo

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion
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5. Conclusiones

No existe un plan estratégico para incrementar la demanda que le
permita visualizar a LLAROMARS DE R.L., el crecimiento a largo

plazo. (Planteamiento del problema)

Las tasas de interés que ofrece LLAROMARS DE R.L. en las diferentes
lineas de préstamos son consideradas bajas, para los asociados y los
asociados potenciales; sin embargo, buscan que las tasas se
mantengan bajas. (Anexo No 5. Pregunta No 8. Romano II. Anexo No
6. Pregunta No 9. Romano Il.)

No cuentan con el espacio y distribucién deseable para la atencién
adecuada a los asociados y asociados potenciales buscan un
excelente servicio al cliente (Anexo No 5. Pregunta No 11. Romano II.

Anexo No 6. Pregunta No 9. Romano II)

Carecen de un plan promocional y de publicidad de los servicios y
productos que ofrece la cooperativa, ya que las promociones actuales
que realizan no logran persuadir al mercado actual y potencial. (Anexo

No 6. Pregunta No 5. Romano II)

Las razones por las cuales los trabajadores de Grupo Remor de R.L no
se han asociado a la cooperativa, son porque no conocen Ssu
funcionamiento y por qué reciben mejores ventajas en otras

cooperativas o bancos. (Anexo No 6. Pregunta No 5. Romano II)
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6. Recomendaciones

Desarrollar el plan estratégico presentado, que contiene las estrategias

necesarias para el crecimiento a corto plazo.

Realizar un analisis de las tasas de interés cobradas en los préstamos,
a fin de mantener las tasas actuales o bajarlas para estimular la
demanda de los préstamos. (Anexo No 5. Pregunta No 8 y 9. Romano

Il. Anexo No 6. Pregunta No 9. Romano Il.)

Disefiar un proyecto donde puedan adquirir un espacio adecuado para
las instalaciones y su respectivo equipo de oficina de la cooperativa,
debido a que no cuentan con el indicado y mantener la atencion sobre
la informacion que se le brinda al asociado. (Anexo No 5. Pregunta No

11. Romano Il. Anexo No 6. Pregunta No 9. Romano Il)

Disefiar estrategias de publicidad y promocion para los servicios y
productos que ofrece LLAROMARS DE R.L, de manera que estimule a
los asociados a adquirir uno de ellos y a los asociados potenciales a
poder ser parte de la cooperativa y hacer usos de sus servicios y

productos. (Anexo No 6. Pregunta No 5. Romano II)

Contemplar la posibilidad de crear nuevos servicios financieros tales
como, cuentas de ahorro programado, préstamos de emergencia,
cuentas de ahorro para viajes, entre otros; que sean atractivos para el
mercado y satisfaga sus necesidades. (Anexo No 5. Pregunta No 5.

Romano Il. Anexo No 6. Pregunta No 8. Romano Il)
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CAPITULO Il

PROPUESTA DE UN PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LA
DEMANDA DE LOS SERVICIOS DE LA ASOCIACION COOPERATIVA DE
AHORRO, CREDITO, APROVISIONAMIENTO Y COMERCIALIZACION DE
LOS EMPLEADOS DEL GRUPO REMOR (LLAROMARS DE R.L.)

A. OBJETIVOS DEL PLAN ESTRATEGICO PARA INCREMENTAR LA
DEMANDA DE LOS SERVICIOS.

1. Objetivo General

v’ Proponer a La Asociacion Cooperativa de Ahorro, Crédito,
Aprovisionamiento y Comercializacion de los empleados de las
Empresas del Grupo (LLAROMARS DE R.L.) un plan estratégico que

contribuya al incremento de la demanda de los servicios.

2. Objetivos Especificos

v Disefar estrategias de comercializacion para los servicios que ofrece la
Asociacion Cooperativa de Ahorro, Crédito, Aprovisionamiento vy
Comercializacion de los empleados de las Empresas Grupo Remor
(LLAROMARS DE R.L.), a fin de lograr una mayor participacion en los
330 empleados de Grupo Remor.

v’ Establecer los objetivos de comercializacion de los servicios y productos
gue contribuyan a alcanzar las proyecciones de crecimiento de la

cooperativa.
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v' Definir las metas que permitan alcanzar los objetivos de comercializacién

propuestos.

v' Desarrollar programas y presupuestos para el plan estratégico de
comercializacion, a fin de establecer las acciones necesarias para el

cumplimiento de las estrategias de comercializacion.

B. DESARROLLO DEL PLAN ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION

1. Filosofia de LLAROMARS, DE R.L.

La filosofia es la esencia de la cooperativa, de aqui parte la razon de ser, es el
enfoque o manera de percibir el futuro, estd incluye la vision, misién, los
objetivos y los valores; esto forma parte del pensamiento estratégico que
deberan estar orientados a los servicios financieros y de comercializacion que

ofrece la cooperativa.

a. Mision

Somos una cooperativa de ahorro y crédito de los trabajadores activos de
Grupo Remor, con cobertura nacional, cuya finalidad es satisfacer eficazmente
las necesidades econdmicas y sociales brindando una propuesta de valor al
asociado, excelencia solidaria, logrando un servicio oportuno que contribuya al

mejoramiento en su calidad de vida.
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b. Vision
Ser la cooperativa con mayor participacion de los trabajadores del Grupo
Remor, manteniendo un compromiso integral con calidad, innovacién y
excelencia en el servicio.

c. Logotipo

El Logotipo se lee: dos lineas horizontales LL y los dos triangulos representan la
M de LLAROMARS

Figura#5
Titulo: Logotipo de LLAROMARS DE R.L.

r

Llaromars de R.L.

~

. J

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.

d. Slogan

“Trabajando juntos logramos un bien comun”
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e. Estructura organizativa propuesta

Para dar soporte al plan estratégico es necesario que la cooperativa cuente con
una estructura organizacional adecuada, para tal proposito se plantea realizar
modificaciones a la que posee actualmente; por ello se propone un organigrama
que incluye &rea de mercadeo, ejecutivo de ventas personalizadas, asistente
contable, el area administrativa y financiera, area de comercializacion y
aprovisionamiento.

Figura # 6
Titulo: Estructura organizativa de LLAROMARS DE R.L.

SIMBOLOGIA
UNIDAD PROPUESTA
- \L AUTORIDAD LINEAL
=2 I AUTORIDAD FUNCIONAL
JUNTA DE VIGILANCIA
----- | ASESORIA STAFF
CONSEJO ADMINISTRATIVO

PRESIDENTE

GERENTE GENERAL (1)

MERCIALIZACION Y
MERCADEO (1) ADMINISTRATIVA Y FINANCIERA (1) A;;SOVISICONAMI;‘T?O [
EJECUTIVO DE VENTAS
PERSONALIZADAS (1) ASISTENTE CONTABLE ()

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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v Asamblea General

Representa su maxima autoridad, de acuerdo al Art. 33. Titulo 1V, capitulo 2, de
la ley general de asociados, esta se reline una vez al afio de manera ordinaria y
extraordinariamente las veces que sean necesarias, esta asamblea elige el
consejo de administracion y la junta de vigilancia, el consejo de administracién
elige a los miembros del comité de educacion, comité de suministros y
comercializacidon, comité de créditos, con la asistencia de 20% de los asociados

presente.

v Junta de Vigilancia

Ejerce la supervision de todas las actividades de la cooperativa y fiscalizara los
actos de los 6rganos administrativos; asi como de los empleados. De acuerdo
con el art. 41, Titulo IV, capitulo 2, de la ley general de asociaciones
cooperativas estard integrada por un numero impar de miembros no mayores
de cinco, ni menores de tres, electos por la asamblea general de asociados,
para un periodo no mayor de 3 afios, ni menor de 1, lo cual regulara el estatuto
respectivo.

Estara compuesta de un presidente, un secretario y uno 0 mas vocales. Se
elegiran dos suplentes quienes deberan concurrir a las sesiones con vos, pero

sin voto, excepto cuando suplan a los propietarios en cuyo caso también votan.
v' Consejo de Administracion.
Segun el Art. 40 del Titulo IV, Capitulo 1ll de la Ley General De Asociaciones

Cooperativas, es el érgano responsable del funcionamiento administrativo de la

cooperativa y constituye el instrumento ejecutivo de la asamblea general de
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asociados estard integrado por un numero impar de miembros, no menos de
cinco, ni mayor de siete electos por la asamblea general de asociados, para un
periodo no mayor de tres afos, ni menos de uno, lo cual regulara el estatuto
respectivo. Estara compuesta de un presidente, un vicepresidente, un
secretario, un tesorero uno o mas vocales y tres miembros suplentes, estos
altimos deberan concurrir a las sesiones con voz, pero sin voto, excepto cuando
sustituyan a un propietario en cuyo caso tendran también voto. Los estatutos de
cada cooperativa regularan los casos de suplencia. El presidente del consejo
tiene la presentacion legal, pudiendo delegarla cuando sea conveniente para la
buena marcha de la cooperativa. Podra conferir los poderes que fueren
necesarios previa autorizacién del mismo consejo. El consejo de administracion
tiene facultades de direccion y administracion plena en los asuntos de la
asociacion cooperativa, salvo los que de acuerdo con ésta ley. Su reglamento o
los estatutos estan reservados a la asamblea general de asociados.

v Comité de educacion

Organismo de apoyo responsable del disefio y ejecucion de programas

educativos cooperativos orientados a los asociados.

v' Comité de suministros y comercializacion

Organismo de apoyo responsable del disefio y ejecucion de programas de

comercializacién, compras de suministros.

v Comité de crédito

Organismo responsable de analisis y autorizacion de préstamos tanto ordinario,

extraordinario, emergencia y educacion.
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v" Gerente General

Es el representante legal de la cooperativa, entre sus funciones esta dirigir,
coordinar, supervisar y controlar los procesos y actividades que garanticen el
cumplimiento de la misién, de los objetivos y las responsabilidades de la
cooperativa

Es el administrador de la cooperativa y la via de comunicacién con terceros,
ejerce sus funciones bajo la direccion del consejo administrativo y respondera
ante este del buen funcionamiento de la cooperativa. Tendra bajo su
dependencia el area administrativa y financiera, area de comercializacion y
aprovisionamiento, area de mercadeo, ejecutara los acuerdos, resoluciones y

reglamentos de la cooperativa.

v' Area administrativa y financiera

Esta area permite planificar, organizar, dirigir y controlar, es decir son las
acciones mediante las cuales los directivos desarrollan sus actividades, ademas
es el encargado de registrar y controlar todas las operaciones financieras y de
los recursos humanos que realiza la cooperativa. Mediante esta area se busca
el 6ptimo control, manejo de recursos econdémicos Yy financieros internos,

necesarios para alcanzar los objetivos y metas.

Asistente Contable

Este ejerce apoyo al area financiera para lograr un optimo control, manejo de

recursos econdomicos.
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v' Area De Comercializacion Y Aprovisionamiento

Esta area es la que establece, dirige, evalla, analiza y controla los planes, que
con lleva a acciones tales como comprar, vender, almacenar, productos que

sean de interés y cubran las necesidades de los asociados.

v Area de Mercadeo

Es el area encargada de promover los servicios que ofrece la cooperativa y
realizar actividades relacionadas a la promocion que permitan canalizar los
productos y servicios hasta los asociados mediante una serie de actividades en

busca de alcanzar la satisfaccion total de las necesidades.

Ejecutivo De Ventas Personalizadas

Es el personal encargado de realizar operaciones financieras y de mercadeo

movilizandose hasta cada empresa de Grupo Remor de R.L.

f. Politicas

v En ahorro programado

e Cuota minima mensual de $25.00.

e Plazo minimo 1 afio.

e Tasa de interés 3% anual.

e Cumplir el plazo establecido para el retiro.
e Ser asociado a LLAROMARS DE R.L.
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En préstamo de emergencia

Monto maximo un salario mensual base devengado.
No contar con refinanciamiento.

Tiempo maximo de pago 6 meses.

Tasa interés del 20% anual.

Descuento de planilla.

Cargo por desembolso 2.5% mas IVA sobre el monto otorgado.

En préstamo para educacion

Esta destinado para gastos de graduacion para el asociado o hijo (a).
En caso de hijo (a) brindar partida de nacimiento.

Monto maximo a otorgar $2,000.00.

No contar con préstamos tanto ordinario o refinanciamiento.

Tiempo maximo de pago 24 meses.

Tasa interés del 15% anual.

Descuento de planilla.

Cargo por desembolso 2.5% mas IVA sobre el monto otorgado.

En seguro individual de accidentes personales con gastos médicos.

Todo Asociado a LLAROMARS DE R.L. puede adquirir este producto

Se descontara en planilla la prima del seguro en dos pagos cada

guincena
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En seguro individual de accidentes personales enfermedades graves
Todo Asociado a LLAROMARS DE R.L. puede adquirir este producto.

Se descontara en planilla la prima del seguro en dos pagos cada
quincena.

En adicionar a familia maximo 5 a ambos seguros

Todo Asociado a LLAROMARS DE R.L. puede adquirir este producto.

Se descontara en planilla la prima del seguro en dos pagos cada
quincena.

Inscribir a familiares tales como hijos (as), esposo (a)

En vales para combustibles (gas especial, regular, diésel)

Se descontara en una sola quincena dentro del mes de solicitud

En vales para cines

Se descontara en una sola quincena dentro del mes de solicitud

Podra comprar en efectivo

En incrementar la aportacion

Existe una cuota de aportacion la cual es una cantidad de dinero
sistematica, que el asociado deposita a la cooperativa mensualmente,
como un minimo de $ 20.00 mensuales. Esta aportacion no se devuelve

hasta que el asociado se retire de la cooperativa o a la empresa a la cual
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labora. Se considera el capital de trabajo y una de las garantias que
posee el asociado, a su vez las aportaciones ganan dividendos al final de
todo ejercicio contable distribuyéndose asi equitativamente el porcentaje
correspondiente y de acuerdo a las aportaciones subscritas por cada

asociado.

2. Objetivos estratégicos de comercializacién

Alcanzar mayores niveles de captacion en ahorros a través de campafias
promocionales para el servicio de cuenta de ahorro que ofrece
LLAROMARS. DE R.L

Alcanzar mayores niveles de captacion en aportaciones a través de
camparfas promocionales dando a conocer los beneficios que se tienen
como asociado de LLAROMARS. DE R.L

Incrementar los niveles de colocacién en cartera de préstamos mediante
el desarrollo de nuevas lineas de crédito con mas y mejores alternativas

para los asociados.

Implementar nuevos servicios financieros y productos que permitan el

aumento de la demanda en la cooperativa.

Sugerir un intensivo programa de promociones para los productos y
servicios financieros actuales y propuestos, que permitan obtener

mayores recursos para la cooperativa.

Educar sobre el habito de ahorro a los trabajadores de Grupo Remor de

R.L para aumentar el nUmero de asociados.
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v Lograr mayor cobertura de mercado a través de un intenso trabajo de
venta personal con mayor publicidad en los servicios y productos que

ofrece la cooperativa.

3. Metas de comercializacion

En este apartado se presentan las metas, formuladas para alcanzar los

objetivos de comercializacion como se muestra a continuacion:

v" Incrementar el nimero de asociados en un 9% anual.

v" Incrementar la aportacion minima de $10 doélares a $20 ddlares por cada

asociado.

v Incrementar y fortalecer la fidelidad de los asociados.

4. Matriz de estrategias del analisis FODA

La siguiente matriz permite crear 4 estrategias alternativas, cruzando los cuatro

conjuntos de variables para crear las estrategias FO, FA, DO y DA.
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En la estrategia FO se toma ventaja de las fortalezas de la cooperativa,

utilizando los recursos para aprovechar las oportunidades del mercado.

Titulo:

Estrategia Fortaleza - Oportunidad para

Tabla # 8

LLAROMARS DE R.L

CU B .z . g
& Ubicacion es | Flexibilidad | Cobranza
< accesible para en los es por oy Solvencia .
£ . . ; Comités de la 189 Servicios
o ejercer requisitos MELE ClE cooperativa gzl Asociados roductog
= funciones y tasa descuento P Cooperativa P
. administrativas bajas en planilla
Oportunidad
Expandirse
P Destacar la Aprovechar
al pablico o Mantener Mantener el P - Aprovechar la | Mantener los
Aprovechar la | flexibilidad la solvencia A s
no solo a ubicacion de forma de apoyo de los de la referencia de servicios y
los - - cobranza comités para . la cooperativa roductos
- accesible para requisitos P cooperativa P P
trabajadores para aportar con las para atraer para atraer
dar a conocer al para el L para
del Grupo publico NUEVOS asegurar la | actividades de la impulsar la nuevos el nuevo
Remor de - recuperacion cooperativa - asociados mercado
R.L clientes P P expansion
. Mantener Aprovechar
Agilidad para L Mantener la ;
9 'p flexibilidad Tomar en cuenta | la solvencia
Ny discusion y forma de Implementar
Ampliacion aprobacion de para cobranza las de la roductos Conocer los
de servicios p NUEVOS aprobar para recomendaciones | cooperativa pserviciosy mas
roductos b nuevos de los comités ara ampliar demandados
yp servicios y asegurar la . y | paraamp demandados
productos y i asociados servicios y
productos o recuperacion
servicios productos
Destacar la
flexibilidad Informar la
o Aprovechar la Informar
141 Dar a conocer la de facilidad de recomendacion | sobre los
Asociados ubicacion de la | requisitos | pago que no X X de los roductos
potenciales cooperativa para el es en . P closy
h Asociados servicios
nuevos ventanilla
clientes
Aprovechar la Aprovechar
ubicacion la solvencia
accesible para de la Dar a conocer Promover
Invertir en la discusion y X X X cooperativa todas las los
mercadeo aprobacién de para la ventajas de la | productosy
presupuesto inversion del cooperativa servicios
para plan de plan de
mercadeo mercadeo

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion




b. Estrategias Fortalezas y Amenazas

Las estrategias FA su objetivo es maximizar las fortalezas para enfrentar y
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minimizar las amenazas, esto no quiere decir que la cooperativa se dedicara a

buscar las amenazas para enfrentarlas; sino mas bien desarrollar fortalezas que

se ocupen de minimizarlas.

Destacar las

Tabla #9
Titulo: Estrategia Fortalezas - Amenazas para

LLAROMARS DE R.L

Aportar

. ) Aprovechar .
. tasas bajas estrategias - Realizar
Realizar - la solvencia | Destacar las -
. y flexibilidad | Destacar la para ; estrategias de
estrategias de " para ventajas y i
L de los facilidad de | destacar . L promocion sobre
publicidad para - . implementar | beneficios de
. requisitos a pago ventajas de ) . los productos y
la cooperativa . estrategias | la cooperativa L
los clientes la servicios
. de mercadeo
nuevos cooperativa
Informar la . . .
. " Realizar realizar estrategia|
Realizar facilidad de ~ -
~ campafias de | de promocién sobr
campafias de ahorro a S .
. X p X X educacion y los precios
educacion de través de i ;
promocion de accesibles de
ahorro descuento -
. ahorro productos y servici
de planilla
. realizar
. Realizar ;
Realizar o estrategias de
= campafias de o3
campafias de educacion promocion sobre
educacion sobre X X X X sobre los los precios
los beneficios de - accesibles de
beneficios de
ahorro productos y
ahorro .
servicios

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion
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c. Estrategias Debilidades y Oportunidades

Las estrategias DO son las que intentan minimizar las debilidades y maximizar
las oportunidades del medio externo.

Tabla # 10
Titulo: Estrategia Debilidades - Oportunidad para

LLAROMARS DE R.L

Buscar .
Implementar financiamiento Potencializar la
sistemas y Apertura ue permita ubicacién para Incrementar la
controles mas nuevo gr o cgr nuevos mercados gestién de
avanzados para | mercado para internamente en |V llegar a través X mercadeo para
brindar una captar mas Grupo Remor de enlaces, llegar a otro
mejor atencién a | aportaciones lue g% y volantes, mercado
otros mercados campafias
externamente P
. Implementar
Introducir -
nuevos Buscar estrategias de
e . comunicaciéon | Implementar
servicios y patrocinio de para dar a pagantia de
roductos empresas que .
X gara ser mas brinFZjan q X conocer la estudiantes de
” demanda de mercadeo para
atractivos al productos y nUEVOS apovar el érl)'ea
mercado servicios d poy
potencial productos y
servicios
. Realizar
Introducir .
Implementar estrategias de
np nuevos ey Promover a la Atraer nuevos
sistemas y servicios publicidad y cooperativa Asociados
controles mas roducto Sy promocién para me C?I ante ara Fortalecer el
avanzados para para sermas | &cerear el estrateqias de i?wcrementar ol departamento
brindar una Ztractivos al asociado mercadgeo visitas | interés de mercadeo
mejor atencién a mercado potencial y asi ersonaliz,adas artici Zcién
otros mercados otencial aumentar p P p
p aportaciones
Implementar Promover a la Imolementar
Implementar | pasantia de cooperativa pagantia de
X estrategias de | estudiantes de mediante X estudiantes de
promocion de | mercadeo para | estrategias de mercadeo para
la cooperativa | generar mercadeo, visitas apovar el éF;ea
estrategias personalizadas poy

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion
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La estrategia DA su objetivo principal es minimizar tanto las debilidades como

las amenazas para que la cooperativa se mantenga en sus condiciones

Optimas.

Tabla# 11
Titulo: Estrategia Debilidades - Amenazas para

LLAROMARS DE R.L

Apoyar a
area de

mercadeo
Implementar . . Promover las :
Innovar p Realizar visitas ) bajo la
. pasantia de ventajas de la .
sistemas . del personal de . contratacion
. estudiantes de cooperativa
para brindar X mercadeo para . de
; } mercadeo para via correo, .
igual o mejor promover la estudiantes
L generar . volantes, )
servicio . cooperativa . interesados
estrategias ferias. -
en realizar
horas
sociales
Desarrollar Desarrollar
estrategias de Realizar estrategias de | Educar a los
promocion y . promocién y Asociados Desarrollar
- estrategias de - -
X publicidad o publicidad sobre el estrategias
educacion sobre .
sobre las sobre las hébito de de mercadeo
. el ahorro ;
ventajas del ventajas de la | ahorro.
ahorro cooperativa
Desarrollar Desarrollar
estrategias de estrategias de Educar a los
promocién y promocién y Asociados | Desarrollar
X publicidad X publicidad sobre el estrategias
sobre las sobre las hébito del de mercadeo
ventajas del ventajas de la consumismo
ahorro cooperativa

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion
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5. Mezcla estratégica de comercializacién

Se clasificaron con base a la mezcla estratégica de comercializacion las cuales
son: estrategias de servicios y productos, tasas de interés, ubicacion actual y
servicio al cliente, promocién y publicidad; con el fin de contribuir a lograr los
objetivos de comercializacion y al incremento de la demanda de los servicios y
productos de LLAROMARS de R.L.

a. Servicios y productos

v' Creacion de cuenta de ahorro programado, para lograr atraer mercado

potencial.

v Ampliar las lineas de préstamos tales como de emergencias y para

educacion.

v’ Establecer diferentes servicios de seguro como: seguro individual de
accidentes personales con gastos médicos y seguro individual de

accidentes personales enfermedades graves
v' Vales para combustibles.

v Vales para cines.

b. Tasas de Interés

v Incrementar la aportacion mensual de $20.00 segun los resultados

obtenidos a traves de la investigacion de campo
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c. Ubicacion de agenciay servicio al cliente.

Remodelar las instalaciones de la oficina ubicadas en Urbanizacion
Madre Selva, Edificio Avante, 7°nivel, local 707, Municipio de Antiguo
Cuscatlan, departamento de La Libertad. Para que la distribucién y su
espacio sean el adecuado; y asi brindar una mejor atencion al cliente y

operaciones en ventanilla.

Implementar programas de capacitacion para el personal del area de
mercadeo en los temas relacionados con la mercadotecnia y atencion al

cliente.

Crear el servicio personalizado para realizar operaciones financieras
desde el lugar de trabajo, mediante un ejecutivo de servicios financieros

gue se desplace hacia los asociados.

d. Promocion y publicidad

Realizar campaias publicitarias enfocadas a dar a conocer los servicios
financieros de la cooperativa, su trayectoria, experiencia, tasas y

beneficios que ofrece.

Colocar 2 stands en puntos estratégicos para dar a conocer los servicios

financieros que ofrece la cooperativa.

Crear una pagina web y boletines informativos enviados a través de
correo electronico que contenga los servicios, beneficios y promociones

que ofrece la cooperativa
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v Realizar convivios con los asociados y su grupo familiar para promover la

armonia entre los asociados.

6. Programas y presupuestos de comercializacion

Los programas de comercializacion contienen las actividades y los
responsables de ejecutar cada actividad que se ha definido para cumplir las
estrategias. Todas estas actividades y recursos se encuentran distribuidas en
funcién del tiempo, mediante un cronograma de actividades.

Cada programa elaborado se ajusta a una situacion concreta que desea
mejorarse para superar la situacion actual de la cooperativa. En cada programa
se detallan las actividades a realizar para cumplir cada estrategia y se sefiala el
punto de partida, el tiempo necesario para completarla y los plazos de
finalizacion.

Para complementar los programas de comercializacion se establecen los
presupuestos, en ellos se calcularon, los costos y gastos en los que se

incurriran para ejecutar cada uno de los programas

a. Programas y presupuestos de servicios y productos

Los programas y presupuestos que se presentan a continuacion estan
orientados a mejorar la oferta de los servicios financieros y productos
propuestos a la cooperativa, y de ésta forma estar a la vanguardia de las
exigencias de los asociados.

El primer programa que se presenta, se llevara a cabo en el afio 2018, debido a
gue ésta estrategia es de corto plazo y requiere de una investigacion previa del
mercado para estimar la demanda que tendra el nuevo servicio y/o producto,
para realizar las alianzas comerciales pertinentes y asi que el asociado pueda

hacer uso de los servicios y productos.



Tabla# 12
Titulo: Programa de servicios y productos para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L.
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PROPUESTA PROCESO ENCARGADA | RESPONSABLE PIROGRAZMA TR”\QESTRA""
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar tasa, | Administrativo, Asamblea
montos, plazos Gerente General
Cuenta de - General
Ahorro ciﬁ?)“azﬁaars
programado publicitarias para | Departamento Gerente
introducir el de mercadeo General
servicio
financiero
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto | de mercadeo General
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar tasa, | Administrativo, Asamblea
montos, plazos Gerente General
General
Préstamo de Realizar
emergencia campafias
publicitarias para | Departamento Gerente
introducir el de mercadeo General
servicio
financiero
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto de mercadeo General
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar tasa, | Administrativo, Asamblea
montos, plazos Gerente General
Préstamo General
para Realizar
educacion campanas Departamento Gerente
publicitarias para
. : de mercadeo General
introducir el
servicio
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto | de mercadeo General
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PROGRAMA TRIMESTRAL

AREA
PROPUESTA PROCESO ENCARGADA | RESPONSABLE . > 3 "
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar Administrativo, Asamblea
precio Gerente General
General
Seguro .
L Realizar
individual de campanas
accidentes amp: Departamento Gerente
publicitarias para
personales : ) de mercadeo General
introducir el
con gastos
2 producto
meédicos
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto de mercadeo General
Seguimiento de
sagt]isfacci()n al Departamento Gerente
. de mercadeo General
cliente
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar Administrativo, Asamblea
precio Gerente General
General
Seguro .
L Realizar
individual de campanas
accidentes amp: Departamento Gerente
publicitarias para
personales : ) de mercadeo General
introducir el
enfermedade
producto
s graves
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto de mercadeo General
Seguimiento de
9 ., Departamento Gerente
satisfaccion al
de mercadeo General

cliente
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PROGRAMA TRIMESTRAL

AREA
PROPUESTA PROCESO ENCARGADA | RESPONSABLE . > 3 "
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar Administrativo, Asamblea
precio Gerente General
General
Adicionar a Realizar
familia campafnas
o ampe Departamento Gerente
maximo 5 a | publicitarias para
) ) de mercadeo General
ambos introducir el
seguros producto
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto de mercadeo General
Seguimiento de
sagt]isfacci()n al Departamento Gerente
. de mercadeo General
cliente
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar Administrativo, Asamblea
precio Gerente General
General
Vales para Realizar
combustibles campafias
. amps Departamento Asamblea
(gas especial, | publicitarias para
) ) de mercadeo General
regular, introducir el
diésel) producto
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto de mercadeo General
Seguimiento de
9 ., Departamento Gerente
satisfaccion al
de mercadeo General

cliente
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AREA

PROGRAMA TRIMESTRAL

PROPUESTA PROCESO ENCARGADA | RESPONSABLE . > . "
Estudio de Departamento Gerente
mercado de mercadeo General
Consejo
Determinar Administrativo, Asamblea
precio Gerente General
General
Realizar
camparfas
Vales para amps Departamento Gerente
i publicitarias para
cines. : ; de mercadeo General
introducir el
producto
Lanzamiento del | Departamento Gerente
nuevo producto de mercadeo General
Seguimiento de
A i Departamento Gerente
satisfaccion al
de mercadeo General

cliente

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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El presupuesto para llevar a cabo la estrategia de creacién de nuevos servicios

y productos para los asociados de la cooperativa, se muestra a continuacion.

Tabla# 13

Titulo: Presupuesto de servicios y productos para el afio 2018
LLAROMARS DE R.L.

ESTRATEGIA CONCEPTO INVERSION COMENTARIO
Estudio de $150.00 Se realizara a los trabajadores de Grupo
Cuenta de Ahorro mercado ' Remor
programado Estado de cuenta $0.00 Se realizara via correo electrénico
mensual
Estudio de $150.00 Se realizara a los trabajadores de Grupo
Préstamo de mercado ' Remor
emergencia Estado de cuenta $0.00 Se realizara via correo electrénico
mensual
Estudio de $150.00 Se realizara a los trabajadores de Grupo
Préstamo para mercado ' Remor
educacion Estado de cuenta $0.00 Se realizara via correo electrénico
mensual
Seguro individual Estudio de $150.00
de accidentes mercado ] Se realizara a los trabajadores de Grupo
personales con Prima mensual de Remor
gastos médicos seguro $322.00
Seguro individual Estudio de
de g<]'alccidentes mercado $150.00 . .
Se realizara a los trabajadores de Grupo
personales Prima mensual de Remor
enfermedades S $420.00
graves 9
- . Estudio de
Ad,lc_lonar a familia mercado $150.00 Se realizara a los trabajadores de Grupo
maximo 5 a ambos Prima mensual de Remor
seguros $140.00
seguro
Vales para Estudio de $150.00
combustibles (gas mercado ' Se realizara a los trabajadores de Grupo
e_s,peC|aI, regular, Precio del vale $472.50 Remor
diésel)
Estudio de
. mercado $150.00 Se realizara a los trabajadores de Grupo
Vales para cines. Remor
Precio del vale $40.00
TOTAL $ 2,594.50

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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b. Programay presupuesto de precio

Este programa y presupuesto se realiza con el proposito de incrementar las
aportaciones de cada uno de los asociados para obtener mayores excedentes
al final de cada afo.

Tabla # 14
Titulo: Programa de precio para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L.

PROPUESTA |  PROCESO AREA RESPONSABLE |-ROGRAMA TRIMESTRAL
ENCARGADA L > | 3 | 4
Informar a los
Asociados el
Depal’tamento

incremento de
> de mercadeo
aportacion de

$10.00 a $20.00 Lsamplea
Incrementar Consejo de Asociados
la ‘s Modificar politica administracion,
aportacion PO Presidente,
mensual de | de aportacion Comité de
$20.00 Crédito
Monitoreo de la Consejo

satisfaccion del | Gerente General

Asociado Administrativo

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.

Para la realizacién de esta estrategia es necesario presupuestar un estudio de

mercado que garantice que los asociados estan dispuestos a incrementar su

aportacion.
Tabla # 15
Titulo: Presupuesto de precio para el afio 2018
LLAROMARS DE R.L.

ESTRATEGIA CONCEPTO | INVERSION COMENTARIO
- . Se realizar a los

Incrementar la aportacion mensual de Estudio de $150.00 trabajadores de

$20.00 mercado
Grupo Remor
TOTAL $150.00

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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c. Programay presupuesto de ubicacion y servicio al cliente.

Este programa contiene las actividades necesarias para llevar a cabo la

estrategia de remodelacion de las instalaciones de la oficina, ubicada en

Urbanizacion madre selva, edificio avante, 7°nivel, local 707, Municipio de

Antiguo Cuscatlan, departamento de la Libertad, a fin de trasladar todas las

areas funcionales de la cooperativa a esta, con el propésito de optimizar los

recursos, aprovechar la infraestructura y mejorar la atencion al asociado.

Tabla # 16

Titulo: Programa de ubicacién y servicio al cliente para el afio 2018
LLAROMARS DE R.L.

PROPUESTA

PROCESO

AREA
ENCARGADA

RESPONSABLE

PROGRAMA TRIMESTRAL

1 2 3 4

Remodelacién

Realizar cotizacion

Asistente contable

Realizar un presupuesto
del mobiliario y equipo

Asistente contable

Administrativa y
financiera

_ las que se cambiara
instalaciones -
de la Oficina Realizar la compra Asistente contable
Instalacion del mobiliario . .
eqUino Administrativa y Gerente General
y equip financiera
. L, . Administrativa
Realizar cotizacion Asistente contable | . . y
financiera
Implementar

programas de
capacitacion

Realizar presupuesto

Asistente contable

Administrativa y
financiera

para el Hacer la calendarizacion | Mercadeo Gerente General
personal del
area de Convocar al personal | Mercadeo Gerente General
mercadeo
Monitoreo de resultados
N Mercadeo Gerente General
de la capacitacion
Crear el Seleccionar personal
servicio para servicio Mercadeo Gerente General

personalizado
para realizar
operaciones
financieras
desde el lugar
de trabajo

personalizado

Proceso de contratacion

Administrativa y
financiera

Gerente General

Monitoreo de resultados

Mercadeo

Gerente General

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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A continuacioén, se presenta el presupuesto de la inversion que tendra que

hacer la cooperativa para remodelar las instalaciones y asi brindar una mejor

atencioén a los asociados.

Tabla # 17

Titulo: Presupuesto de ubicacién y servicio al cliente para el afio 2018
LLAROMARS DE R.L.

ESTRATEGIA

COMENTARIO

Remodelacion las
instalaciones de la Oficina

Nueva distribucién de oficina

Implementar programas de
capacitacion para el
personal del &rea de

mercadeo

Capacitacion por un mes,
dia sabado de 8:00am a
4:00pm

Crear el servicio
personalizado para realizar
operaciones financieras
desde el lugar de trabajo

Empleado destinado al
servicio personalizado, tipo
de contrataciébn como
servicios profesionales.

CONCEPTO INVERSION

Cubiculos (islas de 6 de 1.40cm) | $1,200.00

Capacitacion de Mercadeo y

Ventas $300.00

Capacitacion en Atencion al

Cliente $300.00

Contratacion de personal $3,240.00

Impuesto Sobre la Renta $360.00
TOTAL $5,400.00

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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d. Programay presupuesto de publicidad

Las camparias publicitarias se realizaran cada afo y la planificacion se debera
realizar con anticipacion para desarrollarse el siguiente afo, las actividades
necesarias para realizarlas se presentan en el siguiente programa.

Tabla # 18
Titulo: Programa de publicidad para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L.

AR PROGRAMA
TRIMESTRAL
PROPUESTA PROCESO ENCARGADA RESPONSABLE

1 2 3 4

Desarrollar un plan
detallado de la
campafia publicitaria
gue se desea
realizar incluyendo
los medios
publicitarios que se
utilizaran y periodo
de tiempo de
realizacion

Realizar un
presupuesto
detallado de los
costos de la
campafa publicitaria
que se desea

realizar Mercadeo | Gerente General

Realizar
Campafias
publicitarias
enfocadas a
dar a
conocer los

servicios o
financieros Adquisicion y
de la preparacion de

cooperativa materiales_y
recursos a utilizar

Desarrollo de la
campafia publicitaria.

Monitoreo de los
resultados de la
campafia publicitaria
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PROPUESTA

PROCESO

AREA
ENCARGADA

RESPONSABLE

PROGRAMA TRIMESTRAL

1 2 3 4

Colocar 2
stands en
puntos
estratégicos
para dar a
conocer los
servicios
financieros

Cotizar
costos con
instituciones
publicitarias
que se
ajusten a las
necesidades
dela
cooperativa.

Mercadeo

Gerente General

Realizar un
informe
detallado de
los costos de
los stand, los
articulos
promocionale
s, los medios
publicitarios,
los recursos
materiales y
recursos
humanos
necesarios

Analizar los
puntos
estratégicos
donde se
colocaran los
2 stand

Mercadeo

Gerente General

Gerente General

Ejecucion del
proyecto
publicitario

Mercadeo

Gerente General

Medicion de
los resultados
obtenidos.

Gerente
General

Consejo
administrativo y
Presidente
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PROGRAMA TRIMESTRAL

PROPUESTA PROCESO AR RESPONSABLE
ENCARGADA 1 2 3 4
Analizar la
informacion que
€ _desea Mercadeo Gerente General
Crear una pl_thcar por ,
pagina Web y medio dql l_)oletln
boletines electrénico.
informativos .
enviados a Solicitar los
través de correo correos
electronico que lelectronl_cos de Mercadeo Gerente General
contenga los os asociados y
servicios, levantar base de
beneficios y datos
promociones | jmplementacion
que ofrece la del boletines Mercadeo | Gerente General
cooperativa electrénicos
Monitoreo de
los resultados Gerente Gerente General
General
esperados
Planificar las
actividades que
se realizaran en
el evento como: | Mercadeo Gerente General
refrigerios,
regalos, charlas,
etc.
Determinar los
. gastos incurridos Mercadeo Gerente General
Realizar para llevar a
convivios con | cabo el convivio
los asociados y —
Su grupo Preparacion de
familiar para los recursos
promover la materiales y
armonia entre humanos, Mercadeo Gerente General
los asociados agenda e
instalaciones
para llevar a
cabo el convivio
Convocatoria a
los asociados
para la Mercadeo Gerente General
participacion en
los convivios
Desarrollo del Mercadeo Gerente General

evento
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A continuacion, se presenta el presupuesto de los gastos anuales en que incurrira la cooperativa para realizar la

estrategia de publicidad.

Tabla # 19
Titulo: Presupuesto de publicidad para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L

ESTRATEGIA CONCEPTO UN’\IIDEDEES U(lflcl?l'?-\TR(l)O c_:rgf_z_) COMENTARIO
Broshure impresos full color 100 $1.20 $120.00
Realizar Campanias publicitarias enfocadas a dar a {Banners full color 6 $15.00 $90.00 " o . .
L . ) Toda la publicidad seré dirigida a los asociados y no asociados
conocer los servicios financieros de la cooperativa |afiches 25 $4.00 $100.00
Hojas Volantes full color 100 $0.25 $25.00
envi(;:jeoeg ;Tgs:g'z: Z\(/j'beg :I(:E?rr;i?cgfolﬁig\r/]?:n a boletines informativo, Esta publicidad de promociones sera dirigida a los asociados de
o - - d 98] calendarizacion de todo tipo 4 $0.00 $0.00 LLAROMARS, por medios Digitales como: redes sociales, correos
los servicios, beneficios y promociones que ofrece la de actividades electronicos. paginas web
cooperativa » Pag )
Stands 2 $38.00 $76.00
Roler 2 $18.00 $36.00
Colocar 2 stands en puntos estratégicos para dar a - - Toda la publicidad sera dirigida a los asociados y no asociados. Los
conocer los servicios financieros Lapiceros personalizados 100 $0.30 $30.00 Stands sera alquilados (comprados)
Squeeze personalizados 100 $0.75 $75.00
Llaveros personalizados 100 $0.25 $25.00
ESTRATEGIA CONCEPTO IN\%TEDEOS U(lil(l?l'iTR(le S%?_;E) COMENTARIO
Dia de la amistad Se realizara en el mes de febrero, el breack sera presupuestado solo
Breack 189 $1.50 $283.50 para el asociado (a); si éste desea llevar a alguien mas debera
vales de cine 10 $2.00 $20.00 cancelar el valor individual por persona
Dia de la familia Se realizara en el mes de mayo, el breack sera presupuestado solo
Breack 189 $1.50 $283.50 para el asociado (a); si éste desea llevar a alguien méas debera
Realizar convivios con los asociados y su grupo Vales de combustible 10 $2.00 $20.00 cancelar el valor individual por persona
familiar para promover la armonia entre los asociados|pia del nifio Se realizara en el mes de octubre, el breack sera presupuestado solo
Breack 189 $1.50 $283.50 para el asociado (a); si éste desea llevar a alguien méas debera
Rifas (juguetes) 10 $1.50 $15.00 cancelar el valor individual por persona
Cena navidefia Se realizara en el mes de diciembre, el breack sera presupuestado
Cena 189 $5.00 $945.00 solo para el asociado (a); si éste desea llevar a alguien mas debera
Canastas navidefias 10 $10.00 $100.00 cancelar el valor individual por persona
TOTAL $2,527.50

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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7. Implementacion de plan estratégico

Para el desarrollo del plan estratégico de los servicios en la asociacién cooperativa es
necesario saber donde y como se obtendran los recursos necesarios; pero antes se

debe tener claro las inversiones necesarias para poner en marcha el plan.

a. Consolidado de inversién total

A continuacion, se presenta un consolidado de la inversion total por cada estrategia

implementada.

Tabla # 20
Titulo: Consolidado de inversidn total para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L

ESTRATEGIAS DESCRIPCION DE ESTRATEGIAS TOTAL

Cuenta de Ahorro programado

Préstamo de emergencia

Préstamo para educacion

Seguro individual de accidentes personales con gastos
médicos

Seguro individual de accidentes personales enfermedades
graves

$2,594.50
Estrategia de Producto

Adicionar a familia maximo 5 a ambos seguros

Vales para combustibles (gas especial, regular, diésel)
Vales para cines.

Estrategia de Precio Incrementar la aportacién mensual de $20.00 $150.00

Remodelacion las instalaciones de la Oficina

Implementar programas de capacitacion para el personal
del area de mercadeo $5,400.00

Estrategia de Plaza

Crear el servicio personalizado para realizar operaciones
financieras desde el lugar de trabajo




Estrategia promocién y
publicidad

Realizar Campafias publicitarias enfocadas a dar a
conocer los servicios financieros de la cooperativa

Crear una pagina Web y boletines informativos enviados a
través de correo electronico que contenga los servicios,
beneficios y promociones que ofrece la cooperativa

Colocar 2 stands en puntos estratégicos para dar a
conocer los servicios financieros

Realizar convivios con los asociados y su grupo familiar
para promover la armonia entre los asociados

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.

$2,527.50
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Los siguientes presupuestos contienen los ingresos que se esperan obtener con el desarrollo del plan estratégico.

Tabla # 21
Titulo: Presupuesto de ingresos para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L.

PROYECCION D EINGRESOS PARA ANO 2018

Servicio ENE FEB. MAR. ABR. MAY. JUN JUL. AGO. SEPT. OCT. NOV. DIC. Total Comentario
Aportacion base sl moraments o apertacktn do
incremento a $20 $3,780.00 |$3,780.00 [$3,780.00 [$3,780.00 [$3,780.00 [$3,780.00 $3,780.00 [$3,780.00 [$3,780.00 ($3,780.00 |$3,780.00 ($3,780.00 $45,360.00 P .
dolares $20.00 mensual por 189 asociados
actuales
Aportacién de Esta prqyeccién se calculé corl
asociados base al incremento de aportacion de
.I $0.00 $40.00 $60.00 $80.00 $100.00 $120.00 $140.00 $160.00 $180.00 $200.00 $220.00 $260.00 $1,560.00 $20.00 mensual por 13 personas,
potenciales 9% . o
nual que si se asociarian a LLAROMARS
anua DERL.
Se tomd en cuenta a los asociados
Cuenta de ah (38) y asociados potenciales (39)
”e? ar e d°”° $1,92500 [$1,92500 [$1,925.00 [$1,925.00 [$1,92500 [$1,92500 [$1,92500 [$1,925.00 [$1,925.00 [$1,925.00 [$1,92500 [$1,92500 [$23,100.00 |que siles gustaria la cuenta de
programado ahorro programado por $25.00
mensual como minimo
Se tomaron en cuenta 37 asociados
Cargo de que solicitarian préstamos de
desembolso por |, o, $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $462.50 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $462.50 $925.00 emergencia, otorgandoles una
préstamo de cantidad como minimo de $500.00
Emergencia cada 6 meses con un 2.5% de
cargo de comisién
Se tomaron en cuenta 37 asociados
. que solicitarian préstamos de
interes por ia, otorgandoles una
préstamo de  |$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $3,700.00  [$0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $3,700.00  |$7,400.00 EMmergencia, otorge
emergencia cantidad como minimo de $500.00

cada 6 meses con una tasa de
interés del 20%

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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PROYECCION D EINGRESOS PARA ARNO 2018

Servicio ENE FEB. MAR. ABR. MAY. JUN JUL. AGO. SEPT. OCT. NOV. DIC. Total Comentario
Cargo de 22 aspciados actgales y 13 ,
deserrbolso por asougdos pote,nC|aIes les gustaria
préstano para $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $1,750.00  [$1,750.00 este tipo de préstamo, otorgando
- una valor maximo de $2,000.00 para
educacion N
un plazo de 2 afios.
22 asociados actuales y 13
4 asociados potenciales les gustaria
Interéses por ) i
préstamopara |[$43750 943750 [843750  |s43750  |sd3750  |s3750  |s43750  [s437s0  |sa3rs0  |saso  |sasnso  |sarso  [gsosogo  |°StE O de prestamo, olorgando
educacion una valor maximo de $2,000.00 para
un plazo de 2 afios con una tasa de
interés del 15%.
Szguggclggizal 28 asociados (as) que les gustaria
$490.00 $490.00 $490.00 $490.00 $490.00  |$490.00 $490.00 $490.00 $490.00 $490.00 $490.00 $490.00 $5,880.00 este tipo de seguros por el valor de
personalejs 'con venta de cada seguro ($17.50)
gastos médicos
Seguro individual
de accidentes 28 asociados (as) que les gustaria
personales  |$560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00  |$560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $560.00 $6,720.00 este tipo de seguros por el valor de
enfermedades venta de cada seguro ($20.00)
graves
Cada asociado asegurado
Adicionar un adicionaria por lo menos 1 familiar
famliara  |$196.00 $196.00 $196.00 $196.00 $196.00  |$196.00 $196.00 $196.00 $196.00 $196.00 $196.00 $196.00 $2,352.00 tomando en cuenta que 28
cualquier seguro asociados prefieren este producto
por $7.00 extras por persona
Vale's para Cada vale de combustible tiene un
Combustbles (925 |oce 00 |ssg700  [$567.00  |9567.00  |$567.00  |9567.00  |$567.00  |$567.00  |$567.00  |$567.00  |$56700  |$567.00  |$6.80400  |valor d evento de $3 por el ndmero
eSpeCIéI’ regulr, de asociados actuales
diésel)
Cada vale para cine tiene un valor
Vales para cines. |$55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $55.00 $660.00 de venta de $2.75 y proyectando
que se vendan 20 vales al mes
TOTAL $8,010.50 ($8,050.50 [$8,070.50 ($8,090.50 [$8,110.50 |$12,293.00 ($8,150.50 |$8,170.50 [$8,190.50 ($8,210.50 |$8,230.50 ($14,183.00 ($107,761.00

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.




112

b. Presupuesto de gastos financieros para el aiio 2018

En el siguiente cuadro se presenta el presupuesto de gastos financieros para
implementar el servicio de cuenta de ahorro programado.

Tabla # 22
Titulo: Presupuesto de gastos financieros para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L.

Cuenta de ahorro
programado
57.75
57.75
57.75
57.75
57.75
57.75
57.75
57.75
57.75

57.75
57.75

57.75
693.00

PR | AR AR BB B PR R P

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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A continuacion, presentamos los gastos anuales en que incurrira la asociacion cooperativa para realizar las estrategias de

venta.
Tabla # 23
Titulo: Presupuesto de gastos de venta para el afio 2018
LLAROMARS DE R.L
CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL

SUELDOS Y SALARIOS $ 620.00|$ 620.00$ 620.00|$ 620.00|$ 620.00|$ 620.00[$ 620.00|$ 620.00|$ 620.00($ 620.00|$ 620.00|$% 620.00|$ 7,440.00
AGUINALDO $ 17500|$ 175.00
INDEMNIZACIONES $ 350.00|$ 350.00
VACACIONES $ 105.00 | $ 105.00
CUOTA PATRONAL ISSS $ 2625|% 2625|$% 2625[|% 2625|% 2625|$% 2625|% 2625|% 2625|$ 2625[(% 2625|% 2625|$% 26.25|% 315.00
CUOTA PATRONAL AFP $ 2363|$ 2363[3% 2363|$ 2363|$ 2363|$ 2363[$ 2363|$ 2363|3 2363[$ 2363|$ 2363|% 4063[$ 30051
ISR $ 3000|$ 3000|$% 30.00[$ 3000|$% 3000|$% 30.00[$ 3000|$% 3000|$% 30.00($ 3000|$% 3000|$% 30.00[$% 360.00
VIATICOS $ 5000|$ 50.00({$% 5000[$ 5000|$ 50.00($% 5000[$ 5000|$ 50.00|% 5000($ 5000|$ 50.00|$% 50.00[$ 600.00
CAPACITACIONES $ 300.00 $ 300.00|$ 600.00
ESTUDIO DE MERCADO $ 150.00|$ 150.00|$ 150.00|$ 150.00|$ 150.00|$ 150.00($ 150.00|$ 150.00|$ 150.00($ 150.00|$ 1,500.00
BROSHURE IMPRESOS FULL COLOR $ 120.00|$ 120.00
BANNERS FULL COLOR $ 9000|$ 90.00
AFICHES $ 100.00|$ 100.00
HOJAS VOLANTES FULL COLOR $ 2500|$ 25.00
STANDS $ 76.00[|$ 76.00
ROLER $ 3600|$% 36.00
LAPICEROS PERSONALIZADOS $ 3000[$ 3000
SQUEEZE PERSONALIZADOS $ 7500|$ 75.00
LLAVEROS PERSONALIZADOS $ 2500|$ 25.00
BREACK DIA DE LA AMISTAD $ 28350 |$ 28350
VALES DE CINE $ 2000|$ 20.00
BREACK DIA DE LA FAMILIA $ 28350 (% 28350
VALES DE COMBUSTIBLE $ 2000|$ 20.00
BREACK DIA DEL NINO $ 28350 |$ 28350
RIFAS (JUGUETES) $ 1500|$ 15.00
CENA NAVIDENA $ 945.00|$ 945.00
CANASTAS NAVIDENAS $ 100.00 | $ 100.00

TOTAL $ 120.88| $ 129.88| $ 279.88| $ 279.88| $ 279.88| $ 579.88| $ 279.88| $ 279.88| $ 279.88| $ 279.88| $ 279.88| $3,229.38 | $14,273.01

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacién
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Los presupuestos que se presentan a continuacion contienen los gastos operativos y administrativos en que incurrira la

asociacion cooperativa durante la ejecucion del plan estratégico.

Tabla # 24
Titulo: Presupuesto de gastos de administracion para el afio 2018

LLAROMARS DE R.L

CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
SUELDOS Y SALARIOS | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $1,650.00 | $19,800.00
AGUINALDO 825 $ 825.00
INDEMNIZACIONES 1650{ $ 1,650.00
VACACIONES $ 49500 |% 495.00
CUOTAPATRONALISSS| $ 123.75|$ 123.75|$ 123.75|$ 12375|$ 123.75|$ 123.75($ 123.75|$ 12375|$ 123.75($ 123.75|$ 123.75|$ 123.75|$ 1,485.00
CUOTAPATRONALAFP | $ 111.38|$ 11133 |$ 11138|$ 11138 |$ 111.38|$ 11138($ 11138 |$ 111.38|$ 11133 ($ 11138 |$ 111.38|$ 11138 |$ 1,336.50
ISR $ 2492|$ 2492|$ 2492|$ 2492|$ 2492|$ 14970 |$ 2492 |$ 2492|$ 2492($ 2492|$ 2492|$ 16467 |$ 56357
PAPELERIA Y UTILES $ 4500|$ 4500|$ 45.00|$ 4500|$ 4500|$ 4500|$ 4500|$% 4500|$ 4500|$ 45.00($ 4500|$ 4500|% 540.00
VIATICOS $ 500|$ 500)|$ 500($ 500|$ 500|$ 500|/$ 500($%$ 500|$ 500|$ 500($ 500($%$ 500|%$ 60.00
TELEFONOYOTROS |$ 8500($ 8500|$ 8500|$ 8500|$ 8500|$ 8500|$ 8500|$ 8500($ 8500|$% 8500|$ 8500|$ 85.00|$ 1,020.00
MANTENIMIENTO $ 50.00 $ 5000|%$ 100.00
ATENCION ALOS ASOCIADOS $1,200.00 $ 1,200.00
CAPACITACIONES $ 150.00 |$ 150.00
DIETAS $ 181.25|% 181.25|% 18125|$ 181.25|% 18125|% 18125|$ 181.25|$ 18125|% 18125($ 18125|$ 181.25|$ 18125|$ 2,175.00
SUB TOTAL $2,226.30 | $2,226.30 | $2,226.30 | $2,226.30 | $2,226.30 | $3,601.08 | $2,226.30 | $2,226.30 | $2,226.30 | $2,226.30 | $2,226.30 | $5,536.05 | $31,400.07
IMPREVISTOS 10% $ 2226|$ 2226|$ 2226|$ 2226|$ 2226|$ 36.01|$ 2226|$ 2226|$ 2226($ 2226|$ 2226|$ 5536|$% 314.00
TOTAL $2,248.56 | $2,248.56 | $2,248.56 | $2,248.56 | $2,248.56 | $3,637.09 | $2,248.56 | $2,248.56 | $2,248.56 | $2,248.56 | $2,248.56 | $5,591.41 | $31,714.07

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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e. Programa de actividades para la implementacién del plan

estratégico

Las actividades necesarias para llevar a cabo la implementacion del plan

estratégico se detallan en el siguiente cuadro.

Tabla # 25
Titulo: Programa de actividades para implementacion del plan estratégico

para el afio 2018 LLAROMARS DE R.L.

ANO 2018

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES

RESPONSABLE

SEP

OCT

NOV

DIC

Presentacion y explicacion de propuesta del plan
estratégico para incrementar la demanda de los
servicios en la asociacion cooperativa LLAROMARS
DE R.L:

Estrategia de Producto

Estrategia de Precio

Estrategia de Plaza

Estrategia de Promocion y Publicidad

Equipo de trabajo de
investigacion

Analisis del plan estratégico para incrementar la
demanda de los servicios.

Consejo de
Administracion

Aprobacion plan estratégico.

Consejo de
Administraciéon

Presentacion y explicacion del plan estratégico para
incrementar la demanda de los servicio a la asamblea
general de asociados.

Equipo de trabajo de
investigacion

Aprobacion para la implementacion

Asamblea general de
asociados

Familiarizacién del personal involucrado con el plan
estratégico.

Gerente general

Asignacion de funciones y responsabilidades al
personal encargado de la ejecucion y control.

Gerente general

Fuente: Elaborado por grupo de trabajo de investigacion.
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8. Evaluacién y control

Finalmente, se deben establecer procedimientos de evaluacion y control para la
puesta en marcha del plan estratégico para incrementar la demanda de los
servicios en la asociacion cooperativa, con el fin de garantizar los resultados del
plan y corregir los inconvenientes o fallas que se presenten en su ejecucion.

A continuacion, se muestra los pasos necesarios para ejercer una debida
evaluacion y control sobre la ejecucion del plan estratégico, la cooperativa debe

llevar a cabo los siguientes pasos.

v' La asamblea general de asociados debera evaluar anualmente los
resultados obtenidos del plan, tomando como referencia el volumen de

ingresos anual.

v El consejo de administracién evaluara trimestralmente los resultados del
plan estratégico, con el fin de verificar los logros obtenidos y corregir las

situaciones improvistas que se presenten.

v Las encargadas de mercadeo deben definirse metas en cuanto a la
captaciéon de ahorros y colocacion de créditos, y elaborar un informe del
cumplimiento de dichas metas el cual sera entregado al gerente de la

cooperativa.

v' El gerente de la cooperativa elaborara mensualmente un informe acerca
de los resultados obtenidos del incremento de la captacion de ahorros y
colocacion de créditos cada mes, el cual sera presentado al consejo de

administracion.
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ANEXO No 1 ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE GENERAL DE
LLAROMARS DE R.L.

2 UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
5 FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GUIA DE ENTREVISTA ESTRUCTURADA DE PREGUNTAS DIRIGIDA AL
GERENTE GENERAL DE LLAROMARS DE R.L.

Introduccion: El disefio de este instrumento, es para recabar informacion sobre
los servicios que ofrece la cooperativa; dicho instrumento sera utilizado con
fines eminentemente académicos y se guardara con su respectiva

confidencialidad

1.¢Cuales son los servicios que ofrece actualmente la Cooperativa?
2.¢Cuales de esos servicios son los mas demandados?
3.¢, Cudles son sus estrategias de posicionamiento de esos servicios?

4.¢Han considerado llevar a cabo algunas estrategias de crecimiento?

¢, Cuales?

5.¢Dentro de sus estrategias de crecimiento, esta la de mejorar los servicios?

¢,Cuales?

6.¢,Cudles son las tasas de interés que maneja la cooperativa en las lineas de

ahorro y crédito?
7.¢,Han considerado disminuir la tasa de interés en los créditos?

8. ¢, Ha considerado aumentar la tasa de interés en los ahorros?



9. ¢Considera usted que las condiciones fisico de la cooperativa son

adecuadas para brindar un buen servicio a los asociados?

Excelente  Regular Deficiente

a. Espacio |:| |:| |:|
b. lluminacién |:| |:| |:|
c.  OramentoyLimpieza [ ] [ ] 1]
d.  Ventlacion I O I R
e.  Distribucion de oficina [ ] [ ] ]
f. Mobiliario y equipo

g. Seguridad [ ] [ ] [ ]

10. ¢Considera usted que las instalaciones de la cooperativa se encuentran

ubicadas estratégicamente?

11. ¢Cuales considera que son las mayores fortalezas que tiene la

cooperativa?

12. ¢ Cuales considera que son las mejores oportunidades que tiene la

cooperativa?

13. ¢Cuales considera que son las mayores debilidades que tiene la

cooperativa?

14. ¢Cuales considera que son las mayores amenazas que tiene la

cooperativa?



ANEXO No 2 ENTREVISTA DIRIGIDA AL PRESIDENTE DE LLAROMARS DE
R.L.

gy UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
@ FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

GUIA DE ENTREVISTA ESTRUCTURADA DE PREGUNTAS DIRIGIDA AL
PRESIDENTE DE LLAROMARS DE R.L.

Introduccion: El disefio de este instrumento, es para recabar informacion sobre
los servicios que ofrece la cooperativa; dicho instrumento sera utilizado con
fines eminentemente académicos y se guardara con su respectiva

confidencialidad

1. ¢Cuales son los servicios que ofrece actualmente la Cooperativa?
2.¢Cuales de esos servicios son los mas demandados?
3.¢, Cudles son sus estrategias de posicionamiento de esos servicios?

4.¢Han considerado llevar a cabo algunas estrategias de crecimiento?

¢, Cuales?

5.¢Dentro de sus estrategias de crecimiento, esta la de mejorar los servicios?

¢,Cuales?

6.¢,Cudles son las tasas de interés que maneja la cooperativa en las lineas de

ahorro y crédito?
7.¢,Han considerado disminuir la tasa de interés en los créditos?

8. ¢, Ha considerado aumentar la tasa de interés en los ahorros?



9. ¢Considera usted que las condiciones fisico de la cooperativa son

adecuadas para brindar un buen servicio a los asociados?

Excelente  Regular Deficiente

a. Espacio |:| |:| |:|
b. lluminacién |:| |:| |:|
c.  OrnamentoyLimpieza [ ] [ ] ]
d. Ventilacién |:| |:| |:|
e.  Distribucion de oficina [ ] [ ] ]
f. Mobiliario y equipo

g. Seguridad |:| |:| l:l

10. ¢Considera usted que las instalaciones de la cooperativa se encuentran

ubicadas estratégicamente?

11. ¢Cuales considera que son las mayores fortalezas que tiene la

cooperativa?

12. ¢ Cuales considera que son las mejores oportunidades que tiene la

cooperativa?

13. ¢Cuales considera que son las mayores debilidades que tiene la

cooperativa?

14. ¢Cuales considera que son las mayores amenazas que tiene la

cooperativa?



ANEXO No 3 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS ASOCIADOS A
LLAROMARS DE R.L.

e,

Gt UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
‘) ! FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
"I)

e UNIY

%.%.5" ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS / %

CUESTIONARIO DIRIGIDO A EMPLEADOS DEL GRUPO
REMOR DE R.L. ASOCIADOS (AS) A LLAROMARS DE R.L.

Introduccién: El disefio de este instrumento, es para recabar
informacioén sobre los servicios que ofrece la cooperativa; dicho
instrumento sera utilizado con fines eminentemente académicos y se
guardard con su respectiva confidencialidad.

Indicaciones: Por favor lea detenidamente el cuestionario y marque
con una "X" las respuestas que segun su criterio considere

. DATOS GENERALES

1. Edad:
a. de 18 a 25 afios [ ] d. de 36 a 40 afios [ ]
b. de 26 a 30 afios [ ] e. de 41 a 45 afios [ ]
c. de 31 a 35 afos [ ] f. masde 45 afos [ ]
2. Género:
a. Masculino b. Femenino
3. Nivel de Ingreso:
a. Menos de $ 500.00 |:|
b. De $ 501.00 a $ 1,000.00 [ ]
c. De $ 1,001.00 en adelante |:|
4. Estado Familiar
a. Soltero(a) |:| b. Divorciado(a) |:|
c. Casado(a) |:| d. Acompanado(a) |:|

e. Viudo(a) |:|



. CONTENIDO

1 ¢Cuénto tiempo tiene de ser asociado(a) de Llaromars de
R.L.?

a. Menos de 2 afios |:| b. De 2 a 4 afos |:|
c. De 4 a 6 afos |:| d. De 6 a 8 afos |:|
e. De 8 a mas afos |:|

2 ¢Qué lo motivo a asociarse a Llaromars de R.L.?
a. Por considerar que es una buena opcién para ahorrar
b. Por la necesidad de obtener un préstamo

c. Por la participacion en los excedentes

d. Le dieron buenas referencias de la cooperativa

e. Se sinti6 identificado con la filosofia Cooperativista

HiN N NN

f. Otros especifique:

3 ¢Por qué medio se enterd de la existencia de Llaromars de
R.L.?
a. Por un comparfero asociado(a) a la cooperativa

Por la ubicacion que tienen las instalaciones
Alguien se la recomendo

Mediante afiches, volantes, brochures

®© 2 0 U

Mediante la visita de personal de Mercadeo

NN ENEN

f. Otros especifique:

4 ¢Cudles de los siguientes servicios que ofrece la cooperativa
ha utilizado usted?

a. Cuentas de ahorro b. Refinanciamiento

. Lineas de Préstamos d. Financiamiento [ ]
(electrodomeésticos)

c
e. Adelanto salarial
g. Canasta Basica

f. Vales de zapatos |:|

Utiles escolares h. Todas las anteriores

R



5 ¢Cuales de los siguientes servicios ademas de los que
ofrece la cooperativa, recomendaria usted?

Cta. de ahorros programados
Cta. de ahorro estudiantil
Ptmo. para educacion

Cta. de ahorro para viajes

> 2 60 T 9

LD

Ptmo de emergencia

6 De los siguientes tipos de préstamos, ¢ cudl ha utilizado
con mayor frecuencia?

a. Préstamo Ordinario

b. Préstamo de Refinanciamiento

NN

c. Ninguno
Si su respuesta es ninguno, pasar a pregunta 8

7 ¢ Como calificausted, el servicio recibido en el tramite de
los préstamos en los siguientes aspectos?

7.1 Informacion que recibe sobre los préstamos

a. Excelente b. Bueno

c. Regular d. Deficiente

N

7.2 Tiempo de esperaen resolucion
a. Excelente b. Bueno

d. Deficiente

Hin

c. Regular

7.3 Tiempo de espera en desembolso

a. Excelente b. Bueno

HiipnuNmEin

i

c. Regular d. Deficiente

8 ¢Como calificausted latasa de interés que actualmente
ofrece la cooperativa para las cuentas de ahorro?

Alta Promedio Baja

I N e

a. Ahorro a la vista (3% anual)



9 ¢Como calificausted latasa de interés que actualmente
cobrala cooperativa en las lineas de préstamos ordinarios

Alta Promedio Baja

a. 1 afo 15% [ ] [ ] [ ]
b. 2 afios 15% 1 1 [
c. 3 afnos 15% |:| |:| |:|

10 ¢Conoce usted las instalaciones de la Cooperativa,
ubicadas en Edificio AVANTE?

a.si [ ] b. No [ |

11 ¢Cbémo evalua usted las instalaciones de la oficina de la
cooperativa ubicada en el edif. AVANTE, en los siguientes

aspectos?

Excelente Regular Deficiente
a. Espacio |:| |:| l:l
b. Ornato y limpieza |:| |:| I:I
c. Distribucién de oficina |:| |:| |:|
d. Mobiliario y equipo |:| |:| l:l
e. Seguridad |:| |:| I:I

12 Siusted harecibido atencién de alguna de las siguientes
areas, ¢como calificaria el servicio recibido?

Excelente Regular Deficiente
a. Gerencia [ ] [ ] [ ]
b. Area de Creditos [ ] [ ] [ ]
c. Mercadeo [ ] [ ] [ ]
d. Cobros [ ] [ ] [ ]

Nombre de Empresa

Nombre del entrevistado

Cargo que desempeia

Fecha Hora




ANEXO No 4 ENCUESTA DIRIGIDA A LOS NO ASOCIADOS A
LLAROMARS DE R.L.

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR
; FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

CUESTIONARIO DIRIGIDO A TRABAJADORES DEL GRUPO
REMOR DE R.L. NO ASOCIADOS (AS) A LLAROMARS DE R.L.

Introduccion: El disefio de este instrumento, es para recabar
informacién sobre los servicios que ofrece la cooperativa; dicho
instrumento sera utilizado con fines eminentemente académicos y se
guardara con su respectiva confidencialidad.

Indicaciones: Por favor lea detenidamente el cuestionario y marque
conuna "X" las respuestas que segun su criterio considere

. DATOS GENERALES

1. Edad:
a. de 18 a 25 afos [ ] d. de 36 a40 afos [ ]
b. de 26 a 30 afios [ 1] e. de 41 a 45 afos [ ]
c. de 31 a 35 afios [ ] f. mas de 45 anos [ ]
2. Género:
a. Masculino b. Femenino
3. Nivel de Ingreso:
a. Menos de $ 500.00 |:|
b. De $501.00 a $ 1,000.00 [ ]
c. De $1,001.00 en adelante |:|
4. Estado Familiar
a. Soltero(a) |:| b. Divorciado(a) |:|
c. Casado(a) |:| d. Acompafnado(a) |:|

e. Viudo(a) |:|



II. CONTENIDO

1

¢cConoce usted la existencia de la asociacion cooperativa
LLAROMARS de R.L?

a.

Si [ ] b. No

]

cPor qué medio se enter6 de la existencia de Llaromars de
R.L.?

a.
b.

C.

d.

e.

Por un comparfiero asociado(a) a la cooperativa
Por la ubicacion que tienen las instalaciones

Alguien se la recomendo

Mediante afiches, volantes, brochures

Mediante la visita de personal de Mercadeo

f. Otros especifique:

¢Usted esta asociado a la Cooperativa para los
trabajadores de Grupo Remor,de R.L.?

a.

Si [ ] b No

¢ Qué servicios conoce de LLAROMAR de R.L.?

a.

b
C.
d

Las tasas de interés tanto de préstamos como de ahorros
Los tipos de préstamos y tramites para solicitarlos
No conoce nada

Otros especifique:

L HUD bHd

LI

De acuerdo alo que usted conoce de la cooperativa, ¢, por
qué motivo no se ha asociado a LLAROMARS de R.L.?

a.

© 2 0 T

Porque no conoce su funcionamiento

No le parecen las tasas de interés

Por mejores ventajas en otras Cooperativas o Bancos
Porque los servicios no cubren sus necesidades

Otros, especifique

NN




6 ¢Le gustariarecibirinformacidén a cercade los beneficios y
servicios que la Cooperativa LLAROMARS de R.L.?

a. Si [ ] b. No [ ]

7 ¢Le gustaria a usted asociarse ala Cooperativa para
empleados de Grupo Remor LLAROMARS de R.L.?

a. Si |:|
b. No |:|

d. Posiblemente |:|

8 ¢Apartedelos servicios que ofrece la Cooperativa, qué
otro tipo de servicios le gustarian?

a. Cta. de ahorros programados
Cta. de ahorro estudiantil
Ptmo. para educacion

Cta. de ahorro para viajes

® o0 T

Ptmo de emergencia

NN

9 ¢Qué aspectos basicos buscaria en la Cooperativa
LLAROMARS de R.L.?

a. Amplia cartera de servicios
Excelente servicio al cliente
Bajas tasas de interés

Servicio personalizado

HNEnn

Solidaridad entre los asociados

-~ ® 2 o T

Otros, especifique

10 Siusted se asociara ala cooperativa, ¢por cual de las
siguientes razones lo hiciera?

a. Para ahorrar

. Para solicitar un préstamo

NN

b
c. Para adquirir un seguro
d

. Por buena referencia que le han dado



11 SiUsted se asociara ala cooperativa.¢ que cantidad de
ingresos destinaria mensualmente para aportacion?

De $11.00 a $15

De $16.00 a $20

De $20.00 a $30

De $31.00 a $40

De $41.00 a $50.00
De $61.00 a $70.00
De $71.00 a $80.00
De $81.00 a $90.00
j. De $91.00 a $100.00
k. De $101.00 a mas

- Q@ 0o a0 o P

NN RN

12 ¢De qué forma le gustaria realizar sus depdésitos de ahorro?

a. Por descuento en planilla

Hin

b. Directamente en Caja

Nombre de Empresa
Nombre del entrevistado
Cargo que desempefia
Fecha

Hora




ANEXO No 5
TABULACION DE ENCUESTAS DIRIGIDAS A ASOCIADOS A LLAROMARS
DE R.L.

|. DATOS GENERALES

Pregunta No.1. Edad

Objetivo: Conocer las edades de los Asociados LLAROMARS DE R.L. para

determinar cuales son las mas predominantes.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA | PORCENTUAL
de 18 a 25 afos 13 13
de 26 a 30 afos 21 21
de3la 35 afos 27 27
de 36 a_ 40 afos 17 17
de 4l a 45 aifos 11 11
mas de 45 afios 12 12
TOTAL 101 100

EDADES DE LOS ASOCIADOS A LLAROMARS
DER.L.

COMENTARIO

De acuerdo a los resultados anteriores, se puede observar que el rango
predominante es de 31 afios a 35 afnos representado por un 27% del total de los
encuestados, sin embargo los rangos de 26 afios a 30 afios con un 21% son

altamente representativos.



Pregunta No. 2. Género

Objetivo: Conocer la proporcion en género de los Asociados a LLAROMARS
DE R.L.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Masculino 67 66
Femenino 34 34
TOTAL 101 100

GENERO DE LOS ASOCIADOS A
LLAROMARS DE R.L.

B Masculino B Femenino

COMENTARIO

Como se puede observar en los resultados anteriores, el 66% de los
encuestados pertenecen al género masculino; es decir que la mayoria de
asociados a LLAROMARS DE R.L. son del género masculino



Pregunta No. 3. Nivel de Ingreso

Objetivo: Conocer el nivel de ingresos de los asociados, a fin de determinar su

situacion econdmica.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA
ABSOLUTA PORCENTUAL
Menos de $ 500.00 14 14
De $501.00 a $1000.00 67 66
De $1,001.00 en adelante 20 20
TOTAL 101 100

NIVEL DE INGRESOS DE LOS ASOCIADOS A
LLAROMARS DE R.L.

H Menos de $ 500.00 = De $501.00 a $1000.00 De $1,001.00 en adelante

COMENTARIO

Puede notarse que un 66% de los Asociados a LLAROMAR DE R.L, obtienen
ingresos mensuales entre $ 501.00 a $ 1,000.00, seguido de un 20% mas de
$1,000.00 esta arriba del salario minimo; por lo que se considera que cuentan
con la capacidad de ahorrar.



Pregunta No. 4. Estado Familiar

Objetivo: Conocer el estado civil de los asociados, a fin de determinar el nivel

de compromiso familiar.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Soltero(a) 25 25
Divorciado(a) 5 5
Casado(a) 43 43
Acompafado(a) 27 27
Viudo(a) 1 1
TOTAL 101 100

ESTADO CIVIL DE LOS ASOCIADOS A LLAROMARS
R.L.

1%

W Soltero(a) m Divorciado(a) m Casado(a) m Acompanado(a) M Viudo(a)

COMENTARIO

Puede observarse que el estado civil con mayor frecuencia entre los
encuestados asociados a LLAROMARS DE R.L es casado(a), representado por
un 43%, seguido de un 27% de los asociados de estado civil acompafnado(a);
esto indica que el nivel de compromiso econdmico es mayor para estas

personas ya que son responsables de un grupo familiar.



I.CONTENIDO

Pregunta No. 1. ¢ Cuanto tiempo tiene de ser asociado(a) de LLAROMARS,
DE R.L.?

Objetivo: Conocer el tiempo de antigiedad de los actuales socios de la

cooperativa, con el fin de determinar el grado de fidelidad hacia la cooperativa.

FRECUENCIA

Al ABSOLUTA | PORCENTUAL
Menos de 2 afios 35 35
De 2 a 4 afios 15 15
De 4 a 6 afos 29 29
De 6 a 8 afios 7 7
Méas de 8 afios 15 15
TOTAL 101 100

n=101
Tiempo que tiene de ser Asociado de
LLaromarsde R.L.

<

o]

&

S

=

VMenosde De2a4 Ded4aé6 De6a8 Mas de 8
2 aflos aflos afios afios afos
ALTERNATIVA
COMENTARIO

El 35% de los encuestados asociado a LLAROMARS DE R.L. tiene menos de 2
afios de haberse afiliado a la cooperativa, y el 29% tienen de 4 afios a 6 afios

de ser miembros, se debe de trabajar por la fidelizacion.



Pregunta No.2. ¢Qué lo motivo a asociarse a LLAROMARS DE R.L.?

Objetivo: Conocer las principales razones por las que los asociados se han

afiliado a la Cooperativa, para determinar sus expectativas.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA
ABSOLUTA PORCENTUAL
Por considerar que es una buena opcién para ahorrar 60 59
Por la necesidad de obtener préstamo 47 47
Por la participacion en los excedentes 32 32
Le dieron buenas referencias de la cooperativa 19 19
Se sinti6 identificado con la filosofia Cooperativistas 5 5
Otros 2 2
n=101
¢QUE LO MOTIVO A ASOCIARSE A LLAROMARS de R.L.?
— @ Por considerar que es
- una buena opcidn para
ahorrar
Por la necesidad de
obtener préstamo
- Por la participacion en
g los excedentes
£ 60
=
o O Le dieron buenas
& a7 : referencias de la
cooperativa
32
M Se sinti6 identificado
'] con la filosofia
Cooperativistas
L L ﬂ @ @ Otros
ALTERNATIVAS
COMENTARIO

Las principales razones que motivan a los encuestados a afiliarse a
LLAROMARS DE R.L., es por ahorrar representado por un 59%, seguido de un
47% que manifestaron que se asociaron para obtener préstamos. Estos datos

revelan que la cooperativa es una buena opcién para el ahorro



Pregunta No. 3. ¢Por qué medio se enter6 de la existencia de
LLAROMARS de R.L.?

Objetivo: Identificar los medios de informacidn a través de los cuales se da a

conocer LLAROMARS DE R.L., a fin de establecer cual es el mas efectivo.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Por la ubicacién que tienen las instalaciones 17 17
Alguien se la recomendo 79 78
Mediante afiches, volantes, brochures 4 4
Mediante la visita de personal de Mercadeo 11 11
Otros 2 2

Medios por lo que se enterd de la existencia de
LLaromars de R.L.

—
<
n=101 o
&
5 79
Q
w
o
[
I m
L J &5 &
Porla ubicacién  Alguien se la Mediante Mediante la Otros
que tienen las recomendd afiches, visita de
instalaciones volantes, personal de
brochures Mercadeo
ALTERNATIVA

El 79% de Asociados se han enterado de la existencia de la cooperativa
principalmente por la referencia de un compafiero Asociado, es decir que los
mismos asociados se encargan de hacer publicidad de los servicios de la

cooperativa siendo este el medio mas efectivo



Pregunta No. 4 ¢Cuéles de los siguientes servicios que ofrece
LLAROMARS de R.L., ha utilizado usted?

Objetivo: Conocer cuales de los servicios tienen mayor demanda por los

asociados de la cooperativa.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA [ PORCENTUAL
Cuentas de ahorro 98 97
Refinanciamiento 20 20
n=101 Préstamo ordinario 74 73
Fmto. De electrodomésticos 6 6
Canasta Bésicas 30 30
Vales de Zapatos 25 25
Adelanto de Salario 12 12
Utiles escolares 12 12
Todas las anteriores 3 3

Servicios que ha utilizados los Asociados a
LLaromarsde R.L.

FRECUENCIA

”I Q.@®@

Cuent | Refina | Présta = Fmto. Canast = Vales = Adelan | Utiles = Todas
asde | nciami mo De de tode | escola las

ahorro | ento | ordina  electro Bdsica @ Zapato  Salario res anteri
rio domés s s ores
ticos
& Series1 98 20 74 6 30 25 12 12 3

ALTERNATIVA

COMENTARIO

Entre los servicios que ofrece LLAROMARS DE R.L., los que tienen mayor
demanda por los encuestados, son las cuentas de ahorro con 97% vy el
préstamo ordinario, representado por el 73%, y los productos que predominan
son las canastas basicas con el 30% y vales de zapatos 25%. Estos datos

confirman que la cooperativa es una buena opcién para el ahorro y préstamos.



Pregunta No. 5. ¢Cuéles de los siguientes servicios ademas de los que

ofrece la cooperativa, recomendaria usted?

Objetivo: Determinar que otros servicios ademas de los que ofrece
LLAROMARS DE R.L. recomiendan los asociados, a fin de incrementar la
preferencia hacia la cooperativa a través de la diversidad en servicios.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA
ABSOLUTA | PORCENTUAL
n=101 Cta. de ahorro programado 38 38
Cta. De ahorro estudiantil 19 19
Ptmo. Para educacion 22 22
Ptmo. Para emergencia 35 35
Cta. De ahorro para viajes 24 24
Seguro médico 28 28
Seguro vehiculo 20 20
Seguro de vida 27 27

Servicios que recomendarian los Asociados a
LLaromars de R.L.

S[alamlils

Cta. Cta. | Ptmo. Ptmo. | Cta. | Segur  Segur | Segur

FRECUENCIA

de De Para | Para De 0 o o de
ahorro | ahorro | educa | emerg | ahorro | médic | vehicu | vida
progra | estudi | cion | encia | para o lo

mado | antil viajes

W Series1| 38 19 22 35 24 28 20 27
ALTERNATIVA

COMENTARIO

Los servicios financieros predominan entre los encuestados cuenta de ahorro
programado con un 38% y préstamo de emergencia un 35%, seguro meédico
28% y seguro de vida 27%, los datos revelan las principales necesidades de los

Asociados.



Pregunta No. 6. De los siguientes tipos de préstamos, ¢cudl ha utilizado

con mayor frecuencia?

Objetivo: Conocer cual de los créditos que otorga la Cooperativa tienen mayor

demanda, a fin de satisfacer las necesidades crediticias de los asociados.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA |PORCENTUAL
Préstamo Ordinario 83 82
Préstamo refinanciamiento 11 11
Ninguno 19 19

Tipos de préstamos que han utilizado los Asociados a
n=101 LLaromars de R.L.

83

i

Préstamo Ordinario Préstamo Ninguno
refinanciamiento

ALTERNATIVA

FRECUENCIA

COMENTARIO

Se observa que el préstamo ordinario es el mas demandado con un 82%; sin
embargo se debe tomar en cuenta que no todos los asociados tienen la
oportunidad de hacer un préstamo refinanciamiento debido a la capacidad de

pago, debido a esto cuenta con poca demanda reflejando  un 11%.



Pregunta No. 7 Pregunta ¢(Como califica usted, el servicio recibido en el

tramite de los préstamos en los siguientes aspectos?

Objetivo: Conocer la evaluacion de los asociados en cuanto a los servicios de

préstamos que solicitan, a fin de mejorar los procedimientos.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA EXCELENTE BUENO REGULAR DEFICIENTE TOTAL
Absoluta | Porcentual | Absoluta | Porcentual [ Absoluta | Porcentual [ Absoluta | Porcentual
Informacion gue recibe 3% 3% 3 3 13 13 0 0 82
sobre los préstamos
Tiempo de espera en 2 2 40 40 19 19 1 1 82
resolucion
Tiem raen
empo de espera & 2 22 35 35 23 23 2 2 82
desembolso
¢Como califica usted, el servicio recibido en el tramite de los
préstamos en los siguientes aspectos?
40
©r 55
n=10 35 1
30
Q25 22 22 P2
> 9 - WEXCELENTE
w0t
3 | - mBUENO
E 15
7 REGULAR
10 [ DEFICIENTE
5 EL 1 2
. = -
Informacién que recibe  Tiempo de esperaen Tiempo de esperaen
sobre los préstamos resolucion desembolso
ALTERNATIVA
COMENTARIO

Como se puede apreciar en los resultados anteriores, la mayor parte de los

encuestados evaluaron que los tramites para solicitar un préstamo en

LLAROMARS de R.L., con respecto a la informacion que recibe el asociado es

bueno 36%, 33%,13%, 0%, tiempo de espera en resolucion es bueno

representado por 22%, 40%,19%, 1% y en desembolso, es bueno representado

por 22%, 35%, 23%, 2% respectivamente; sin embargo, algunos encuestados

no se

encuentran

satisfechos

con

dichos

tramites.



Pregunta No. 8. ¢Cb6mo califica usted la tasa de interés que actualmente
ofrece la cooperativa para las cuentas de ahorro?

Objetivo: Conocer el nivel de satisfaccion de los asociados, con respecto a las
tasas de interés que se les ofrece en las cuentas de ahorro, a fin de

mantenerlas o hacerlas competitivas.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA EXCELENTE PROMEDIO BAJA TOTAL
Absoluta | Porcentual | Absoluta | Porcentual | Absoluta |Porcentual

Ahorro a la vista (3.5%

7 7 38 38 56 55 101
anual)
¢Como califica Usted la tasa de interés que ofrece
LLaromars de R.L. en la cuenta de ahorro?
60
50
g 40
=
530
o
n=101 & 20
10
0
AHORRO A LA VISTA (3.5% ANUAL)
ALTERNATIVA
B EXCELENTE EPROMEDIO EBAJA
COMENTARIO

Segun los resultados obtenidos de los asociados a LLAROMARS DE R.L el
55% de los encuestados manifiestan que la tasa de interés para cuentas de

ahorro es baja por lo que se puede decir que no es una tasa competitiva.



Pregunta No 9 ;Como califica usted la tasa de interés que actualmente

cobra la cooperativa en las lineas de préstamos?

Objetivo: Conocer el nivel de satisfaccion de los asociados, con respecto a las
tasas de interés que se les cobra en las lineas de préstamos, a fin de

mantenerlas o hacerlas competitivas.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ALTA PROMEDIO BAJA TOTAL
Absoluta [Porcentual | Absoluta |Porcentual | Absoluta |Porcentual

Ptmo. Ordinarios Y

refinanciamiento (15% para 31 31 30 30 40 40 101
1 afios)

Ptmo. Ordinarios Y

refinanciamiento (15% para 30 30 31 31 40 40 101
2 anos)

Ptmo. Ordinarios Y

refinanciamiento (15% para 30 30 29 29 42 42 101
3 anos)

¢Como califica Usted la tasa de interés que ofrece
LLaromars de R.L. en los préstamos?

50

¢ 40 40 42
4 ﬁ 31 30 30 31 30 29
30 ’
- 8
10 ’
E !

Ptmo. OrdinariosY  Ptmo. OrdinariosY  Ptmo. Ordinarios Y

o

FRECUENCIA
(=)

refinanciamiento refinanciamiento refinanciamiento
(15% para 1 afios)  (15%para 2 afios)  (15% para 3 afios)
ALTERNATIVA

mALTA = PROMEDIO mBAJA

n=101

COMENTARIO

De los resultados obtenidos concluimos que los asociados a LLAROMARS DE
R.L. consideran que la tasa de interés que se le aplica a los préstamos
ordinarios y refinanciamiento para un afno, dos afios y tres afios es baja por lo

gue estan satisfechos con ese tipo de servicios.



Pregunta Nol1l0 ¢Conoce usted las instalaciones de la Cooperativa,
ubicadas en edificio AVANTE?

Objetivo: Conocer si los asociados saben a donde se encuentra la cooperativa

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Sl 75 74
NO 26 26
TOTAL 101 100

é¢Conoce Usted las instalaciones de la
Cooperativa?

HS| mNO

n=101

COMENTARIO

Los resultados obtenidos de las encuestas, manifiestan que el 74% si conocen
las instalaciones de la cooperativa, esto quiere decir que los encuestados han
visitado mas de una vez la cooperativa, pero un 26% manifiesta que no conoce,

por lo que la cooperativa debe trabajar ese punto.



Pregunta No 11 (Como evalla usted las instalaciones de la oficina de la
cooperativa ubicada en el edificio AVENTE?, en los siguientes aspectos?

Objetivo: Conocer la apreciacion que tienen los asociados sobre las
condiciones que ofrece la oficina central de la cooperativa, a fin de determinar si

esta relne las condiciones basicas para ofrecer los servicios.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA EXCELENTE REGULAR DEFICIENTE TOTAL
Absoluta | Porcentual | Absoluta | Porcentual | Absoluta | Porcentual

Espacio 11 11 32 32 32 32 75
QOrnato y limpieza 39 39 25 25 11 11 75
Distribucion de 8 8 12 12 55 54 75
oficina

Mobiliario y equipo 40 40 25 25 10 10 75
Seguridad 53 52 18 18 4 4 75

n=101

¢ Como evalua Usted las instalaciones de la Cooperativa?

39 40
32 32
5 B
18
11 11 12 10
8
4

FRECUENCIA
€ 5w

A\ O\ \ \ \ N

Espacio Ornatoy Distribucion de Mobiliario y Seguridad
limpieza oficina equipo
ALTERNATIVA

W EXCELENTE ®REGULAR DEFICIENTE

COMENTARIO

Como se puede visualizar los asociados a LLAROMARS DE R.L consideran
como excelente la parte de ornato y limpieza, mobiliario, equipo y seguridad,
teniendo ventaja sobre los que evaluaron regular y deficiente; sin embargo, una
parte representativa considera que el espacio y la distribucién de oficina con la
gue cuenta LLAROMARS de R.L son deficiente.



Pregunta No12 Si Usted ha recibido atencion de alguna de las siguientes

areas, ¢como califica el servicio recibido?

Objetivo: Evaluar la atencién al cliente que brindan las diferentes areas de la
cooperativa que tienen mas contacto con los asociados, a fin de comprobar la

calidad de atencién que reciben los asociados.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA EXCELENTE REGULAR DEFICIENTE TOTAL
Absoluta |Porcentual | Absoluta |Porcentual | Absoluta |Porcentual
En la Gerencia 55 54 41 41 5 5 101
En el area de 49 49 43 43 9 9 101
créditos
En el area de 44 44 39 39 18 18 101
mercadeo
Cobros 53 52 38 38 10 10 101
¢ Como califica la atencionrecibida de
algunas de las siguientes areas?
60 55
50 2 44 =
— 43
n=101 ‘Gt ; 1 39 38
S 40
Y3
o 18
20 9 10
T 5
= ) 2 )
0
EN LA EN EL AREA DE EN EL AREA DE COBROS
GERENCIA CREDITOS MERCADEO
ALTERNATIVA
EEXCELENTE BREGULAR @ DEFICIENTE
COMENTARIO

Segun los resultados la atencion al cliente recibido por parte de la gerencia con
54%, el area de créditos con 49%, area de mercadeo con 44% y cobros con
52% fue evaluada como excelente por los encuestados. Se puede decir que los
encuestados reciben buena atencion por parte de dichos departamentos.
Aunque una pequefia parte estd inconforme debido a que evalian como

deficiente dichos departamentos.



ANEXO No 6
TABULACION DE ENCUESTAS DIRIGIDAS A LOS NO ASOCIADOS A
LLAROMARS DE R.L.

. DATOS GENERALES

Pregunta No. 1. Edad

Objetivo: Conocer las edades de los trabajadores no asociados a la
Cooperativa LLAROMARS DE R.L. para determinar el rango predominante a

prospectar ALTERNATIVA FRECUENCIA
ABSOLUTA |PORCENTUAL

De 18 a 25 afios 8 10

De 26 a 30 afios 17 22

De 31 a 35 afios 18 23

De 36 a 40 afios 19 25

De 41 a 45 afios 8 10

Mas de 45 afios 7 9
TOTAL 77 100

EDAD DE ASOCIADOS POTENCIALESA
LLAROMARS DER.L.

De18a25

COMENTARIO

De acuerdo a los resultados anteriores, se puede observar que el rango
predominante es de 36 afios a 40 afos representado por un 25% del total de los
encuestados, sin embargo, los rangos de 20 afios a 30 afios con un 22% y 31

afios a 35 afios con el 24% son altamente representativos.



Pregunta No. 2 Género

Objetivo: Conocer la proporcién en género de los trabajadores no asociados a
LLAROMARS DE R.L.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Masculino 43 56
Femenino 34 44
TOTAL 77 100

GENERO DE LOS NO ASOCIADOS A
LLAROMARS DE R.L.

B Masculino O Femenino

COMENTARIO

Como se puede observar en los resultados anteriores, el 56% de los
encuestados pertenecen al género masculino; es decir que la mayoria de
asociados potenciales para LLAROMARS DE R.L. son del género masculino.



Pregunta No. 3 Nivel de ingresos

Objetivo: Conocer el nivel de ingresos de los trabajadores de Grupo Remor no
asociados a LLAROMARS DE R.L para determinar la capacidad de ahorro de

cada uno (a).

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Menos de $500.00 11 14
De $501.00 a $1,000.00 43 56
Mas de $1,001.00 en adelante 23 30
TOTAL 77 100

NIVEL DE INGRESO MENSUALES DE LOS NO
ASOCIADOS A LLAROMARS DE R.L.

& Menos de $500.00 & De $501.00 a $1,000.00 & Mas de $1,001.00 en adelante

COMENTARIO

Puede notarse que un 56% de los trabajados no asociados a LLAROMAR DE
R.L, obtienen ingresos mensuales entre $ 501.00 a $ 1,000.00, por lo que se
considera que cuentan con la capacidad de ahorrar.



Pregunta No. 4 Estado familiar

Objetivo: Conocer el estado familiar de los trabajadores no asociados a
LLAROMAR DE R.L, con la finalidad de saber la responsabilidad econémica de

cada uno (a).

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA |PORCENTUAL

Soltero(a) 21 27
Divorciado(a) 4 5
Casado(a) 31 40
Acompanado(a) 20 26
Viudo(a) 1 1

TOTAL 77 100

ESTADO FAMILIAR DE LOS NO ASOCIADOS A
LLAROMARS DER.L.

W Soltero(a) M Divorciado(a) M Casado(a) B Acompaiiado(a) EViudo(a)
2%

COMENTARIO
Puede observarse que un 40 % de los encuestados de los no asociados a
LLAROMAR DE R.L. son casados, por lo cual se caracteriza un alto grado de

responsabilidad econdmica.



. CONTENIDO

Pregunta No. 1 ;Conoce usted la existencia de la asociacion cooperativa
LLAROMARS DE R.L.?

Objetivo: Saber si los empleados de Grupo Remor de R.L conocen la

existencia de asociacion cooperativa LLAROMARS DE R.L.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA [PORCENTUAL
Si 67 87
No 10 13
TOTAL 77 100

CONOCIMIENTO DE LOS NO ASOCIADOS SOBRE LA
EXISTENCIA DE LLAROMARS DE R.L.

™~

OSi @ No

COMENTARIO
De acuerdo a los resultados, el 87 % de los asociados potenciales
encuestados, manifestd tener conocimiento sobre la existencia de la

asociacion Cooperativa y un 13 % dijo que no tienen conocimiento sobre ella.



Pregunta No. 2 ¢Por qué medio se enter60 de la existencia de la

cooperativa?

Objetivo: Conocer los medios de publicidad que LLAROMAR DE R.L

implementa para darse a conocer a los asociados potenciales.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Por que un compariero asociado le comento. 56 84
Mediante afiches, volantes, brochures 7 10
Mediante la visita de personal de Mercadeo 4 6
Otros 0 0
TOTAL 67 100
MEDIOS POR EL CUAL SE ENTERO DE LA
EXISTENCIA DE LA COOPERATIVA

M Por que un compaifiero asociado le comento.

M Mediante afiches, volantes, brochures

M Mediante la visita de personal de Mercadeo

M Otros

COMENTARIO

Se verifica que un 84% se enter6 de la existencia de LLAROMARS DE R.L
porque un compafero asociado a la cooperativa le comento y un 4% se enterd
Mediante la visita de personal de Mercadeo. La cooperativa no tiene un plan de

publicidad para darse a conocer con los empleados potenciales.



Pregunta No. 3 ¢Usted estd asociado(a) a la Cooperativa para los

trabajadores de Grupo Remor de R.L?

Objetivo: Conocer el porcentaje de empleados de Grupo Remor, R.L que no
se han asociado a LLAROMARS DE R.L.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Si 0 0
No 77 100
TOTAL 77 100

ASOCIADOS POTENCIALES A LLAROMARS DE R.L.
ESi ONo

0%

COMENTARIO
Se concluye que del total de los trabajadores de Grupo Remor de R.L, 77 son

asociados potenciales a LLAROMAR DE R.L.



Pregunta No. 4 ¢Qué servicios conoce de LLAROMARS DE R.L?

Objetivo: Identificar aguel o aquellos servicios que los empleados de Grupo
Remor de R.L conocen de LLAROMARS de R.L

FRECUENCIA
ALTERNATIVA
ABSOLUTA | PORCENTUAL
Las tasas de interés tanto de préstamos como de ahorro 19 25
Los tipos de préstamos y tramites para solicitarlos 34 44
No conoce nada 28 36
Otros 0 0

SERVICIOS QUE OFRECE LLAROMARS DE R.L.

0
“.

Las tasas de Los tipos de No conoce nada Otros
interés tanto de préstamos y
préstamos como  tramites para

de ahorro solicitarlos

n=101

COMENTARIO

Podemos observar que un 44% del total de encuestados conoce los tipos de
préstamos y tramites para solicitarlos, por lo que se considera que existe cierto
interés por un servicio que ofrece LLAROMARS DE R.L.




Pregunta No. 5 De acuerdo a lo que usted conoce de la cooperativa ¢ Por
gué motivo no se ha asociado a LLAROMARS DE R.L.?

Objetivo: Conocer las razones fundamentales por que los(as) trabajadores
(as) de Grupo Remor R.L no se han asociado a LLAROMARS DE R.L.

FRECUENCIA

ALTERNATIVA ABSOLUTA | PORCENTUAL
Porque no conoce su funcionamiento 27 35
No le parecen las tasas de interés 12 16
Por mejores ventajas en otras cooperativas y bancos 23 30
Porque los servicios no cubren sus necesidades 16 21
Otros 2 3

RAZONES POR LA QUE LOS ASOCIADOS POTENCIALES NO SE HAN
ASOCIADO A LLAROMARS DER.L.

n=101

Porque no conoce  No le parecen las Por mejores Porque los Otros
su funcionamiento  tasas de interés  ventajas en otras servicios no
cooperativas y cubren sus
bancos necesidades

COMENTARIO

Los resultados obtenidos declaran que el 36%, de los encuestados no se han
afiliado a la Cooperativa porque no conocen su funcionamiento y el 30 % por
que tienen mejores ventajas en otras cooperativas y bancos.



Pregunta No. 6 ¢Le gustaria recibir informacion acerca de los beneficios y
servicios de la Cooperativa LLAROMARS DE R.L.?

Objetivo: Determinar el porcentaje de asociados potenciales a LLAROMARS

DE R.L., que estarian interesados en recibir informacion de la Cooperativa.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA |PORCENTUAL
Si 60 78
No 17 22
TOTAL 77 100

ASOCIADOS POTENCIALES INTERESADOS EN
RECIBIR INFORMACION.

22%

|

m Sj No

COMENTARIO
Segun los resultados que reflejan las encuestas, un 78% de los encuestados
estan interesados en recibir informacion sobre la cooperativa, y un 23% no

estan interesados en recibir informacion acerca de LLAROMARS DE R.L



Pregunta No. 7 ¢Le gustaria a usted asociarse a la Cooperativa para

empleados de Grupo Remor de R.L.?

Objetivo: Conocer la cantidad de personas que les gustaria asociarse a la

Cooperativa, a fin de determinar un mercado potencial.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA | PORCENTUAL
Si 13 17
No 17 22
Posiblemente a7 61
TOTAL 77 100

ASOCIADOS INTERESADOS EN PERTENECERA
LLAROMARS de R.L

[OSi O No [Posiblemente

17%

—

COMENTARIO

De acuerdo a los resultados obtenidos de la investigacion, un 61 % de los
encuestados, posiblemente se asociarian a la cooperativa, por lo que se
concluye gue existe un alto porcentaje de probabilidad de aumentar el niumero

de asociados.



Pregunta No. 8 A parte de los servicios que ofrece la Cooperativa, ¢qué

otro tipo de servicios le gustaria?

Objetivo: Identificar cuales son los servicios, ademas de los que ofrece la

Cooperativa, tendrian preferencia los asociados potenciales.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA
ABSOLUTA | PORCENTUAL
Cuenta de ahorros programados 39 51
Cuenta de ahorro estudiantil 7 9
Préstamo para educacion 20 26
Préstamo de emergencia 23 30
Cuenta de ahorro para viajes 22 29

SERVICIOS RECOMENDADOS POR LOS NO ASOCIADOS A
LLAROMARS R.L

n=101

Cuenta de Cuenta de Préstamo para  Préstamo de Cuenta de
ahorros ahorro educacion emergencia ahorro para
programados estudiantil viajes

COMENTARIO

Segun los asociados potenciales a LLAROMARS DE R.L. el 51% prefieren el
servicio de cuenta de ahorro programado, seguido de un 30% que le gustaria

el servicio de préstamo de emergencia.



Pregunta No. 9 ¢(Qué aspectos basicos buscaria en la cooperativa
LLOROMARS DE R.L.?

Objetivo: Conocer que aspectos buscaria el asociado potencial en la

Cooperativa, que lo hagan sentirse motivado a asociarse.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA
ABSOLUTA [PORCENTUAL
Amplia cartera de servicios 37 48
Excelente servicio al cliente 9 12
Bajas tasas de interés 56 73
Servicio personalizado 4 5
Solidaridad entre los asociados 1 1
Otros 0 0
n=101 ASPECTOS BASICOS QUE BUSCAN LOS ASOCIADOS
POTENCIALES A LLAROMARS DE R.L.

60 s

50

40

30 56

20 37

‘ Bl

5 e

Amplia Excelente  Bajas tasas de Servicio Solidaridad Otros
cartera de servicio al interés personalizado  entre los
servicios cliente asociados
COMENTARIO

El 73 % de los asociados potenciales encuestados, demandan que las tasas
de interés fueran mas bajas, y un 48 % preferiria que tuvieran una amplia

cartera de servicios.



Pregunta No. 10 Si usted se asociara a la cooperativa, ¢por cual de las

siguientes razones lo hiciera?

Objetivo:

Determinar cual seria la razon fundamental por la que los

trabajadores de Grupo Remor de R.L, se afiliaria a LLAROMAR DE R.L.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Para ahorrar 61 79
Para solicitar un préstamo 28 36
Para adquirir un seguro 7 9
Por buena referencia que le han dado 3 4

n=101

RAZONES POR LAS CUALES LOS NO ASOCIADOS
SE AFILIARIAN A LLAROMARS de R.L

o

28

Para ahorrar

COMENTARIO

Por buena
referencia que
le han dado

Para solicitar
un préstamo

Para adquirir
un seguro

Como puede observarse un 79% de los encuestados coinciden en que si se

afiliaran a LLAROMARS

DE R.L, lo harian para ahorrar, seguido de un 36 %

que lo haria con el propésito de obtener préstamos.



Pregunta No. 11 Si usted se asociara a la cooperativa, ¢qué cantidad de

sus ingresos destinaria mensualmente para aportacion?

Objetivo: Determinar el posible monto de captacion que se obtendria
mensualmente si se afiliaran a la Cooperativa los trabajadores no usuarios de
ésta.
FRECUENCIA
ALTERNATVA ™ B SOLUTA |PORCENTUAL
De $11.00 a $15.00 10 13
De $16.00 a $20.00 26 34
De $20.00 a $30.00 34 44
De $31.00 a $40.00 1 1
De $41.00 a $50.00 4 5
De $51.00 a $60.00 0 0
De $61.00 a $70.00 1 1
De $71.00 a $80.00 0 0
De $81.00 a $90.00 1 1
De $91.00 a $100.00 0 0
De $101.00 a Mas 0 0
TOTAL 77 100
CANTIDAD DE APORTACION QUE DESTINARIAN LOS
NO ASOCIADOS A LA COOPERATIVA
0% 1% 0%
0% 1% 0%
1%
mDe 511.00 2 $15.00 W De 516.00 2 520,00 ® De $20.00 a 530.00 m De $31.00 a 540,00
® De 541.00 a 550,00 = De 551.00 a 560,00 W De 561.00 a 570,00 W De 571.00 a 580,00
W De $81.00 a 590,00 W De 591,003 5100.00 = De $5101.00 a Mas
COMENTARIO
Los resultados obtenidos, declaran que el 44% de los encuestados,

destinarian al ahorro de $20.00 a $ 30.00 mensuales si se asociaran a la
Cooperativa, seguido de un 34% que ahorraria hasta $ 16.00 a $20.00

mensuales.



Pregunta No. 12 ¢De qué forma le gustaria realizar sus depositos de

ahorro?

Objetivo: Determinar la modalidad por la cual los asociados potenciales

desearian realizar sus ahorros.

FRECUENCIA
ALTERNATIVA ABSOLUTA PORCENTUAL
Por descuento de planilla 69 90
Directamente en caja 8 10
TOTAL ENCUESTADOS 77 100

FORMAS EN LA QUE LOS ASOCIADOS
POTENCIALES REALIZARIAN SUS DEPOSITOS DE
AHORROS

M Por descuento de planilla [0 Directamente en caja

10%

COMENTARIO

Como puede observarse el 90% de los encuestados respondieron que les
gustaria realizar sus depdésitos de ahorro mediante descuento en planilla,
mientras que un 10 % contesté que lo haria directamente en caja.



ANNEXO No 7 FOTOGRAFIAS DE LLAROMARS DE R.L.




