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INTRODUCCION

El Sistema de Ahorro y Préstamo de El1 Salvador, fue
creado mediante promulgacidén del Decreto Legislativo No.
282 del 13 de marzo de 1963, publicado en el Diario Ofi--
cial No. 52 Tomo 198 del 15 de marzo del mismo afio; el —--—
cual contiene la lLey de la Financiera Nacional de la Vi—-
vienda y de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, que es

tablece el marco legal de dicho Sistema.

La finalidad princaipal de las Asociaciones de Aho--
rro y Préstamo,consiste en captar el ahorro de los parti-
culares y destinarlo al financiamiento de la comstruccidn
y adquisicidn de viviendas, contribuyendo asi a minimizar
el déficit habitacional existente en nuestro pais, princi
palmente en aquellos sectores conformados por familias de

bajos y medianos ingresos.

Debido a la creciente demanda habitacional que exis
te en nuestro pais, las Asociaciones de Ahorro y Préstamo
han visto la necesidad de ampliar sus servicios y facili-
tar la captacién de ahorros; por lo que, se han proyecta-
do hacia el pfiblico con capacidad para ahorrar, valiéndo-

’

se entre otros medios, de la apertura de agencias.



Los estudios de factibilidad para la creacidn de a—-
gencias, deben fundamentarse en una Metodologia Técnica --
que permita la maximizacidn de recursos; razdén por la”cual,
consideramos de gran importancia, el dotar a las personas
interesadas en el tema, de una guia para consulta, que fa-

cilite la elaboracidn de dichos Estudios.

La descripcidén y contenido de los capitulos que com-—

prende el presente trabajo, se detallan a continuacidn:

CAPITULO TI.

Como resultado de la investigaci6én bibliogréfica; en
este Capitulo, se describen los diferentes elementos basi-
cos que deberdn ser objeto de estudio para decidir sobre
bases consistentes, la creacidn de agencias de las Asocia-—

ciones de Ahorro y Préstamo.

CAPITULO TIT.

-

En el presente Capitulo, se desarrolla lo relativo a
la investigacidén de campo, efectuando una evaluaci1é6n de 1lo
gque actualmente consideran las Asociaciones de Ahorro y ——
Préstamo en sus Estudios de Factibilidad para la creacidn
de agencias; a la vez, se determinan las deficiencias, ha-
ciendo notar las desventajas al no aplicar una metodologia

técnica que permita estudiar en forma completa cada uno de



los aspectos que determinan la conveniencia en la creacidn

de agencias.

CAPITULO TITIT.

En este Capitulo, se propone una guia para la elabo-
raci16n de Estudios de Factibilidad aplicable a la creacidn
de agencias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, espe
cificidndose como determinar la necesidad & importancia de
crear agencias; los aspectos legales a cumplir; la forma
de llevar a cabo la Investigacidn del Mercado; la organiza

.« 2 r 4 .
cion de la agencaia y la evaluacid6n financiera y social re-

comendable para estos proyectos.

CAPITULO IV,

Finalmente, presentaremos en el Capitulo IV, las con
clusiones y recomendaciones a obtener del presente traba—-
jo; destacando la facilidad con que podradn ser implementa-
das las recomendaciones; asi como las ventaj]as que repre—-

sentan para las Asociaciones de Ahorro y Préstamo.



CAPITULO I

ELEMENTOS BASICOS A CONSIDERAR

IMPORTANCTA DE LA CREACION DE AGENCIAS.

El objetivo fundamental de las Asociaciones de Aho——
rro y Préstamo consiste en captar ahorros del pfibli-
co a fin de otorgar financiamiento para la construc-
c1b6n, adquisicidn, conservacibdn, reparacidn o mejora
de viviendas; para lo cual disponen de los medios si
guientes:

Recursos Propilos:

Capital Social Pagado, Reservas de Capital y las Ut

li1dades obtenidas de sus operaciones.

Recursos Ajenos:

Depbésitos de Ahorro, Préstamos otorgados por la Finan
ciera Nacional de la Vivienda y otra clase de présta-—
MmO U oOperaclones pasivas que previamente autorice la
Financiera Nacional de la Vivienda en base al Articu-

lo 81 de su Ley.

La mayor fuente de recursos de las Asocilaciones de A-
horro y Préstamo, la constituye la captacidén de depd-
sitos en concepto de ahorros del ptblico; en ese sen-
ti1do sus agencilas desempefian un papel importante; ya

que son el medio més eficaz para la captacibn directa

de fondos.



De conformidad con datos consignados en la memoria -
de la Financiera Nacional de la Vivienda, correspon-
diente al afio 1982, se determina que al 31 de Diciem
bre de 1979, las Asociaciones de Ahorro y Préstamo
contaban con 321.483 cuentas de ahorro, por umn monto
de ¢ 466.986.798.00. En marzo de 1980, se did el pro
ceso de nacionalizaci1bén de las Asociaciones de Ahorro
y Préstamo; y a partir de esa fecha, se ha mantenido
un ritmo creciente en la captacidn de ahorros; de -
tal forma que al 31 de Diciembre de 1982, el nitmero
de cuentas de ahorro era de 446.989 por un monto de
¢ 715.957.333.00. De las cifras presentadas se con—-—
cluye gque durante los afios de 1980, 1981 y 1982, se
ha registrado um incremento de 125.506 cuentas de a-
horro que representa un aumento de $248.970.535.00
en ahorros; segiin cuadro siguiente:

ASOCIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO
INCREMENTO DE AHORROS Y AHORRANTES

(FUENTE: MEMORTIA 1982-FINANCIERA NACIONAL DE LA VIVIENDA- PAG. No.18)

dos | DRI | e toomos” | Ao RRetshotes| Tae sCcRor
1965/1972 | ¢ 62.096.648% —X— 48,453 * —x—-
1973 32.958.775 44 .5 *% 19.422 36.8 **
1974 46.778.605 41.9 25.122 29.4
1975 100.782.125 115.5 40.236 60.2
1976 114.191.894 13.3 41.103 2.2
1977 120.931.158 5.9 32.199 21.7
1978 75.739.731 37.4 - 53.917 67.5
1979 ( 86.492.138) 114.2 - 61.031 13.2
1980 63.026.765 27.1 - 27.924 54.2
1981 100.191.173 59.0 49.377 76.8
1982 85.752.597 14.4 - 48.205 2.4

¢ 715.957.333 446,989
e ——-L

No considerados para determinar el % de crecaimien
to anual. a

El %7 de variacidén se ha relacionado contra cifras
lel 3afno 1972 .

r-



Todo lo anteriormente expuesto, demuestra: 12) lLa e——
x1stencia de un mercado creciente de captacidén de aho
rros; ya que en los afios de 1980, 1981 y 1982, se ex-
perimentaron incrementos totales del 397 en el nfimero
de cuentas de ahorro y del 53% en el monto total aho-
rrado y 2°) Ese mercado creciente podrd ser explotado
mediante la creacibén de agencias, llegando asi hasta

el 4ltimo habitante con capacidad de ahorro; ésto in-
dica que debe darse gran i1mportancia a la creacibén de
agencias por parte de las Asocilaciones de Ahorro y ——

Préstamo.

Otra importancia de las agencias, consiste en su con-
tribucidén a desconcentrar e incrementar las acciones
operativas, obteniendo #si mayor cobertura en la ——-
prestaci16n de servicios; lo cual es i1mportante para
atraer nuevos clientes y obtener la confianza del pi-

blico.

También la creacién de agencias es necesaria para e-
vitar la tendencia de concentraci6n de un alto porcen
taje de fondos depositados en pocas cuentas; ya que

al aumentar el nfimero de agencias, se logrard un ma—-—




yor nuimero de depositantes, con lo cual se obtiene -
menor riesgo de verse afectadas, s1 esas pocas perso
nas deciden retirar la totalaidad de sus fondos, lo

que es 1importante prevenir, considerando el hecho de
que la mayor parte de recursos se captan a la vista,
mientras gque su colocaci6n se efectfia principalmente

a largo plazo.

Es 1mportante el establecimiento de agencias ya gque
permite agilizar las operaciones del sistema y satis-—
facer la creciente demanda de servicios por parte del

pGblaco.

Igualmente, una nueva agencia contribuye a mejorar la
situacidén Financiera de la Asociacién al generar movi

miento adicional de fondos.

Finalmente, cabe destacar que la creaci16n de agencias
contribuye a proyectar buena imagen de la Asociacaidn,
fomentar el habito al ahorro y participar en la gene-

raci6n de empleo.

ASPECTOS LEGALES.

La legislaci6én aplaicable a las Asociaciones de Ahorro
y Préstamo, estd comprendida en las leyes bidsicas si-

guientes: Ley de la Financiera Nacional de la Vivien-



da y de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, Cédi-
go de Comercio, Ley de Instituciones de Crédito y Or
ganizaciones Auxiliares, Ley de Nacionalizacidn de
las Instituciones de Crédito y de las Asociaciones

de Ahorro y Préstamo, y Ley del Régimen Monetario.

En lo referente a la creacibén de agencias, el literal
b) del articulo 88 de la Ley de la Financiera Nacio-—
nal de la Vivienda y de las Asociaciones de Ahorro y
Préstamo, establece que las Asociaciones necesitarén
de la aprobacidbén previa de la Financiera para abrar
agencias o sucursales, cambiar su ubicacidn o clausu-

rarlas.

El literal F) del Articulo 12 de la Ley ya citada, de
termana como atribucibén de la Junta Directiva de la

Financiera Nacional de la Vivienda,emitir, modificar

é 1nterpretar las 1instrucciones o normas por las cua-—
les habran de regirse las Asociaciones de Ahorro y —-
Préstamo. Con esta base legal ha sido emitido el "DO-
CUMENTO FNV - 7 - NORMAS SOBRE APROBACION PREVIA PARA
EL ESTABLECIMIENTO, TRASLADO O CLAUSURA DE AGENCIAS O
SUCURSALES DE LAS ASOCIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO".,
gque constituye el instrumento legal por medio del ——-
cual Ja:Financiera Nacional de la Vivienda, establece

los requisites a cumplir per laz Asoccizacidn de ———————
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Ahorro y Préstamo en la apertura de sus agencias.

La informacidén requerida en el documento antes mencio

nado y para los fines ya indicados, es la siguiente:

Certificacidn del acuerdo de Junta Directiva Corres——

pondiente;

Plano de la zona o regibén a cubrir, determinando su u
bicacién, localizacidén de la nueva agencia y, de exis
tir, localizacidn de oficinas similares o bancarias

yva establecidas en la mismajg

Estudio de factibilidad econdémico-financiero, que con
tenga estimaciones de datos semestrales y por lo me—-—
nos para tres alios, en el cual se demuestre:

a) Monto de los depdésitos de ahorro que se espe-—
ra captar;

b) Monto de los depdsitos de ahorro que sea posl
ble recibir por servicios diversos de cobran-
z2as;

c) Rendimiento de los créditos a otorgar con los
depbsitos de ahorro estimados;

ch) Proyeccidén del estado de resultados destacan-
do las cuentas de gastos de administracibn,
producto de intereses, comisiones, derechos y

la utilidad correspondiente;



d) Situacidn y perspectivas de crecimiento de -
las fuentes posibles de captacidn de recursos
tales como: empresas agropecuarias, i1industria
les y comerciales que funcionan en la zona;
ntimero de trabajadores econdmicamente activos
y asociaciones de ahorro y préstamo ya exis——

tentes;:

Noémina del personal que manejaréd la agencia (nfimero,

cargo y detalle de sueldos);

Condiciones 7y caracteristicas del local en donde fun
cionari la agencia:
a) Si es propio o arrendado;
b) Plano del local;
c) Tamafio del local y tipo de construccidn;
ch) Nimero de ventanillas, cajas de seguridad, fa
cilidades de estacionamiento, vias de acceso ¥y

s1 contarid con bévedas y/o alarmas;

Declaracién firmada por el Presidente de la Asocia——-
I 4 7
c16n en la que manifieste que usaran la misma papele—-

ria, emblema, etc., que la oficina central;

Copia de carta compromiso de arrendamiento del local;

Copia de las coberturas de los aseguros con gue conta-

4 la agencia, al solicitar la inspeccidn;



2.9 Copra de los poderes gque otorgue la Asociacidn a la
persona o personas bajo cuya responsabilidad estaré

la agencia al solicitar la inspeccidn; y

2.10 Fecha aproximada de iniciacidén de operaciones.

Ademéds, deberd solicitarse a la Financiera por lo -
menos con ocho dias de anticipacidén, la previa ins-
peccibén, a efecto de constatar si el local refine —-—

las condiciones minimas de seguridad.

La documentacibén presentada es objeto de andlisis -
por parte de la Financiera Nacional de la Vivienda,
para decidar sobre la aprobacibdm o improbacidn de -
la solicitud para apertura de la agemncia, en cumpli
miento al Articulo 88, numeral 6, de la Ley de la -
Financiera Nacional de la Vivienda y de las Asocia-
ciones de Ahorro y Préstamo; dicha decisibédn serd no

tificada a la Asociacibn.

Aprobada la solicitud por la Financiera Nacional de
la Vivienda, se dispone de 90 dias para la apertura
de la agencia, si1 dicho plazo resulta insufaiciente,
la Asociacidén interesada podrad solicitar prérroga -
por lo menos con quince dias de anticipacibén a su —-

vencimiento, tal como lo establece el documento FNV-7



en las Disposiciones Generales.

INVESTIGACTION DEL MERCADO.

La investigaci6n del mercado, es imprescindible en
todo proyecto que busca obtener una amplia acepta-
c16n por parte del piblico al cual se pretende 1lle
gar; esto implica, obtener datos que debidamente -
clasificades vy analizados, permitan conocer las ne-

cesidades y caracteristicas del usuario.

Las Asociaciones de Ahorro y Préstamo no podran ser
la excepcibén; por el contrario, dadas las caracte—-—
risticas de competitividad bajo las cuales operan,
tienen que llevar a cabo una detenida investigacién
antes de decidir sobre la ubicacidén y servicios a ——

prestar mediante la creacidn de una agencia.

Un programa de Investigacidn de Mercado aplicable en

este caso, deberd comprender los pasos siguientes:

a) Definir en forma clara y precisa los objeti-
vos que se persiguen con la creacidbén de la agencia, ¥
dar amplia difusidén de dichos objetivos a todas las
personas que con su esfuerzo contribuirdn a lograr-—

los.
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b) Efectuar un andlisis de la situacidn, tra——
tando de obtener amplio conocimiento del mercado y

de sus competidores.

¢) Llevar a cabo una investigacidn preliminar,
la cual servird de base para ejecutar el desarrollo

de toda la investigaci6n del mercado.

ch) Planear la Investigaci6nm a fondo; en esta —-
parte deberédn quedar determinados aspectos como los
sigulentes: Las fuentes de donde se obtendréd informa
c16n, los métodos para obtener los datos; los formula
rios, cuestionarios U otros 1mpresos; la planifica—-
c16n del muestreo y las i1nstrucciones para efectuar

la investigacidén de campo.

d) Tabular y analizar los datos; para evaluar su

validez y facilitar su interpretacién.

e) Elaborar un informe escrito; el cual deberid -
mostrar los datos obtenidos, las conclusiones y reco-

mendaciones del caso.

Estudio del usuario potenciral

Dentro de toda investigacidén del mercado, el cliente
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o sea el usuario potencial del bien o servicio, cons
tituye un elemento indispensable a investigar; ya
que a través de él, se obtiene la informaci6én bésica

necesaria para establecer la demanda potencial.

Con respecto al usuario potencial, a la Asociacidén -
de Ahorro y Préstamo le interesard conocer sobre sus
hdbitos relacionados con operaciones de las institu—-
ciones de ahorro y préstamo, tipo de servicios que de
manda con mayor frecuencia, necesidades i1nsatisfechas
gque se esté en capacidad de atender con la apertura
de la agencia, formas de motivar la preferencia del u
suario, medios publicitarios que le causan mayor im--
pacto y mensaje publicatario que podra ser recordado

fdcilmente.

Todo lo anterior, se logra conocer mediante la inves
tigaci16n cuantitativa o tradicional y mediante la in-

vestigacidén cualaitativa del consumidor.

El estudio cuantitativo se efectlta con el propdsito
de establecer las necesidades del consumidor O usua——
rio0, mediante encuesta, observacibén, experimentacibn
o método haistdrico. El estudio cualitativo profundi-

za a fin de conocer los motavos del comportamiento o
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sea la conducta del consumidor, valiéndose de la en—--—
trevista de profundidad, la entrevista centrada de

grupo 6 las técnicas proyectivas.

Tamafio y localizacién de la Agencia.

Dada la similitud que el proyecto para apertura de u-
na agencia tiene con cualquier otro proyecto de expan
s16n industrial o comercial, es aplicable el hecho de
gue para determinar el tamaiio 1deal de la nueva agen-
cia se deben tomar en consideracidén algunos elementos
bédsicos proporcionados por la investigacidén del merca-
do; tales como: La demanda esperada de los servicios a
ofrecer; la cantidad de clientes gue se espera acudan
diariamente; el equipo & instalaciones a adquirir y el

nimero de empleados que administrarada la agenc:ia.

En lo referente a la localizacién de la agencia, esto de
penderid del andlisis de muchos factores; por ejemplo:
habréd que evaluar la incidencia de proximidad del lo—-
cal al usuario potencial; hay que tomar en considera—-—
cidn si existen expectativas de desarrollo futuro de la
zona y cémo ello favorecerid la consolidacidén del proyec
to; es i1mportante asegurarse que haya facilidades de
acceso; es 1nteresante analizar en la medida de lo posi

ble que experiencias tiemne o ha tenido la competencia
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en ese sector; el local disponible tiene que ser de

construcci1édn segura yfuncional para cubrir las nece-
sidades de la agencia, previendo cualquier expansién
futura; y por (ltimo habrid que comnsiderar la existen
cia del mercado flotante que seradn todas aquellas —-
personas que ocasional o constantemente transitan por

el lugar, pero que no residen en el mismo.

Servicios a Ofrecer.

Las agencias de las Asociaciones de Ahorro y Présta-—
mo, pradcticamente tienen delimitados los servicios
que pueden ofrecer a sus usuarios, debido a la natura
leza misma de sus operaciones y a las regulaciones a
que estan sometidas por parte de la Ley de la Finan-—-
ciera Nacional de la Vivienda y de las Asociaciones
de Ahorro y Préstamo} sin embargo, mediante la Inves-
tigaci16n del mercado, en lo referente al estudio del
usuario potencial,deberd obtenerse informacidbén sobre
los servicios que dicho usuario demanda con mayor fre
cuencia, para dotar a la agencia del personal y equi-
po necesario que permita dar atencidbén oportuna de e--
sos servicios, ademéds se deberid investigar al usuario
potencial de los servicios de las Asociaciones de Aho-
rro y Préstamo, sobre las necesidades insatisfechas

con el fin de considerar la posibilidad de incorporar-—



~14

las a los servicios que en un futuro podria prestar
la agencia, previa justificacidén y tramite de la a—-
probacién respectiva ante los organismos correspon—-—

dientes.

Publicidad y Promocidn

Para lograr los objetivos propuestos con la creacidn
de la nueva agencia ytambién para que se perciban —-
desde el 1nicio de operaciones buenas cantidades de
depbsitos, se hace necesario establecer un programa
de publicidad y promocidén a la creacidén de la agen—-—
cla, con el objeto de que se conozca la exilistencia

de la misma,

Es importante dar publicidad a la creacibén de agen—-—
cias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, prin-
cipalmente por la competencia que entre ellas existe,
para mantener el niéimero de usuarios que utilizan sus
servicios y a la vez, para incrementarlo a partir del

mercado potemncial de usuarios existentes.

A continuacidbén se exponen en forma breve algunos con
ceptos bédsicos sobre publicidad y promocidn con el
propbésito de dar a conocer la diferencia gque entre -

ambos existe:
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La Publicaidad: Es el conjunto de actividades relacio-

nadas con la presentacidén de un mensaje impersonal, o
ral o visual a un grupo de personas, con el objeto de
cambiar su forma de pensar y de actuar en relacién —-

con la utilizacidn y adquisicidn de brienes y servicios.

La Promocién: Es un proceso personal o impersonal de

informar, persuadair e ainfluenciar a un cliente poten—-

cial a utilizar un bien o servicio.

Mediante la publicidad de la nueva agencia, se logran
determinados objetivos tales como los siguientes:

n
a) Destacar razones especiales para "ahorrar ahora mis

mo"

, por ejemplo: necesidad de previsidén para even-
tualidades, participaci16n en sorteos y atractivas

tasas de interés que se dejan de percibir al no a—-

horrar el dainero.

b) Familiarizar al usuario con el nombre de la Asocia-

cidn, para que pueda recordarla féacilmente.

c) Persuadir al usuario potencilal a que visite la a—-
gencia y compruebe la calidad de servicios que se

ofrecen.

ch) Elevar la moral y entusiasmo del personal que la-

bora en la agencia.
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d) Rectificar falsas impresiones, informacidn equivo-
cada 0 otros obstdculos que no permiten la prefe-—--

rencia hacia la agencia.

e) Dar a conocer las ventajas que tienen los clientes
que ya pertenecen a la Asociacidn, para crear actl

tudes favorables en el usuario potencial.

f) Proyectar la imagen de la Asociacidén y en conse——-—

cuencia la de la agencia.

Antes de llevar a cabo un Programa de Publicidad, se

hace necesario decidir sobre los aspectos siguientes:

El Presupuesto.

Constituye la cantidad de dinero que seri necesario
invertir en publicidad, para promocionar la nueva a-—-

gencia.

Existen varios métodos para establecer su monto, entre

los cuales se mencionan: El método Permisible, que con

siste en asignar el valor que la firma comnsidera que
puede permitirse, después de haber presupuestado todos

los deméds gastos; El1 Método de Porcentaje Sobre Ingre-

sos, que es aplicable por aquellas empresas que consi-
deran que todo gasto en publicidad debe de estar en in

tima relaci16n con los ingresos y el ciclo de los nego-
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cios; El Método de la Paridad Competaitiva, en el -

cual es la competencia la que ainfluye al decadir el
nonto a gastar en publicaidad. ya que siempre se tra

tard de mantenerse a su mismo nivel; y E1 Método de

Objetivos yv Tareas, en el que se necesita determi-

nar los objetivos publicitarios lo mas especificos
posible y en forma de metas numérica, ademas, re-
quiere de una descrapcidén en forma general de todas
las actividades a desarrollar para lograr esas me-
tas y calcular el costo de cada actividad, para cono
cer la cantidad a presupuestar en gastos de publicai-

dad.

£l Mensaje.

La preparacidén del mensaje constituye una fase impor-
tante de la campaia publicitaria; puesto que debe di-
sefiarse de tal manera que logre la atencidén y man-
tenga el interés por parte del ptblaco durante el tiem
po necesario, con el propdésito de estimular su prefe-
rencia por el servicio; al disenarlo, se deben tener
presentes los gustos del usuario, para asignar las cua
lidades deseadas a 1los servicios que se 1le ofre-
cen; tratando de incluir en el texto algo pro-
pio de la Asociacidén, que sea creible o aceptable y

sin 1ncurrir en el error de imitar a otras Asociaciones;

ya que el éxito de la publicidad dependeréd en gran me-
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dida de saber relacionar los tres factores que deben
explotarse, los cuales son: la deseabilidad, exclusi-

vidad y credabilidad.

E1 Medao.

Para la selecc1dén de los mejores canales o medios --
que hagan llegar los mensajes al piiblico, es muy 1m-—
portante que se consideren los objetivos del anuncio,
circulacién de los medios, requisitos del mensaje, pre
cio de los medios, cooperacién y ayudas de promocidn
ofrecidas por los medios y las caracteristicas princi-
pales de cada medio; ademéds,es necesario saber selec—-
cionar el mas adecuado entre los diferentes medios dis
ponibles en nuestro palis? tales como: periddicos, radio,
televisidn, revistas, afiches, altavoces, cines, direc-—
torios telefdénicos y articulos utdizadoseu otros fines
que se prestan para contener anuncios tales como ca—-—

jas de cerillos, lépices, portacédulas, etc.

Medici16n de la Eficacia de la Publicidad.

Las Asociaciones de Ahorro y Préstamo deben medair la
eficiencia de la publicidad, con el objeto de deter—-
minar si los resultados previstos se estédn obteniendo;

y para comprobar si el anuncio empleado es el méds in-
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dicado. En esta medicibdn, es de especial interés co-
nocer cudl ha sido el efecto de la comunicacidn; ya
gque ésta, es la que ayuda a perfeccionar la calidad
del contenido y presentacién del mensaje; en este -
sentido, es recomendable efectuar pruebas del anun-

cio antes de lanzarlo a circulacidén en mayor escala.

Las Asociaciones de Ahorro y Préstamo que no dispongan
de un departamento de publicidad, tiemen la oportuni-—-—
dad de utilizar los servicios de una agencila de publi-
cidad, las cuales cuentan con la experiencia, habilida
des y conocimientos especializados para llevar a la —-
practica el Programa de Publicidad y su respectiva me-

dicz16n.

Entre los métodos a utilizar para medair la eficacia de
la publicidad tenemos: La Prueba de Resultados por De-
p6sitos Captados, que trata de medir el volumen de de
pbsitos directamente obtenidos por el anuncio o serie
de anuncios que se prueban; La Prueba de Lectura, Cono
cimiento o Recuerdo, gque consiste en enSeflar a un gru-
po de entrevistados el anuncio en forma parcial o to——
tal para saber si fue leido, visto o escuchado y que
parte del mismo recuerdan; y La Prueba en Base a Res——
puestas Obtenidas, cuando éstas son solicitadas en el

anuncio.
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ORGANIZACION.

Después de aprobada la creacidén de la agencia por la
Financiera Nacional de la Vivienda, se debe pensar -
en la estructuracidn adecuada de su orgamizacibén me —-—
diante la éptima combinacidn de recursos técnicos, -
materiales y humanos; lo cual permitird operar favo-
rablemente, dadas las condiciones de competencia e--—
xistentes y evitard los problemas originados por la
imprecisidén al asignar los puestos y actividades a -
desarrollar; estableciendo a al vez, un sistema de -
comunicacibén que refleje, promueva y oriente las deci
siones hacia la obtencidbén de los objetivos de la Aso-

ciacidn.

Para lograr una eficiente organizacidén de la agencia,

se deberdn considerar las fases siguientes:

Elaborar el Manual de Clasificacibdn de Puestos.
El cual define los requisitos de cada puesto y las ca-
racteristicas que deberd reunir la persona a cubrarlo,

facilitando la fase de seleccidén del personal.

Seleccibn de Personal.

Las Asociaciones de Ahorro y Préstamo deberidn selec—-

cionar a la persona adecuada para cada puesto de la
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agencla a crearse, para lo cual es preciso que defa-
nan los criterios de seleccidén de personal conside——
rando los aspectos sigulentes: requisitos que exige
cada puesto para su desempeifio eficiente, probabilada
des de desarrollo y promocidn a ofrecer a los candi-—
datos, politicas y limitaciones contractuales, posibi
lidades de sueldos y prestaciones de la organizacidn
con relacibén al mercado de trabajo y la existencia

de candidatos potencilales.

Definidos los criterios antes mencionados, deberd es-
tablecerse el proceso técnico de seleccidén de personal,
en el cual se tienen queconsiderar las siguientes fa--
ses: definici1én completa del puesto vacante, elabora--
cibén de la requisicién de personal, efectuar un andlai--
sis del puesto, definir las fuentes y medios de recluta
miento, anunclar la vacante, hacer una entrevista prelxl
minar y entregar el formulario de solicitud de empleo,
analizar la informacidn proporcionada en la solacitud
de empleo, llevar a cabo las pruebas de aptitud, obte-
ner referencias sobre el solicitante, realizar una se-
gunda entrevista o entrevista de seleccidén, solicitar
los exdmenes médicos, tomar la decisibén final & induc-

c16n del nuevo empleado.

BIBLIOTECA CENTRAL
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Dotac16n de la Descripcidén y Especificacidn de las -

Funciones.

Esto constituye una valiosa herramienta que se debe
entregar en forma escrita a cada empleado de la nue-
va agencia, para que le sirva de guia en el desarro-
llo de sus funciones. La informacidn a suminaistrar

es la siguiente: titulo del puesto, ubicacidn dentro
de la estructura organizativa, jerarquia, descripcidn
genérica del puesto, descripcidn especifica de sus —-
funciones, requisitos necesarios para su desempefio y
grado de contribucidbén del puesto al logro de los obje

tivos.

Es importante que el empleado conozca grificamente la
ubicac16n del puesto que ocupard dentro de la estruc-—
tura de la organizaciébén, para lo cual se le deberd —-

proporcionar el organigrama.

Dar aconocer el Manual de Organizacidn.

Es necesario dar a conocer el Manual de Organizacidn,
a los empleados de la nueva agencia; porque en él, en
contraradan una explicacidn completa y detallada de las
funciones, responsabilidades, autoridad y relaciones

que corresponden a cada cargo. Este Manual consiste -
por lo gemneral, en un conjunto de circulares, memoréan

dums, i1instructivos y reglamentos ordenados sistemidti-
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camente, que se refieren a materias de organizacidn

y se utiliza como medio de consulta, el cual debe ser
accesible, claro y actualizado cada vez que se den mo
dificaciones. Cuando se elabora por personal técnico
especializado consiste en la lista de todos los car-
gos de la empresa; especificando las funciones, la —-

responsabilidad y autoridad de cada cargo detallado.

Acondicionar el Ulocal.

Considerando la naturaleza de los servicios propor-—-—
cionados por las agencias de las Asociaciones de Aho-
rro y Préstamo y atendiendo la necesidad de salvaguar
dar de la mejor manera posible los fondos que perciben;
los cuales provienen en su mayoria del piéblico, se ha-
ce necesario que el local elegido para ubicar la nueva
agencla, reuna ciertas condiciones ambientales y de se
guridad que proporcionen buena impresibén, comodidad,
eficiencia en la prestacidn de servicios, condiciones
favorables de trabajo y confianza del pfiblico en la cus
todia de valores; tales como: buena iluminacibdn y ven-
tilaci16n, ventanillas de seguridad, estacionamiento,
servicios de seguridad, edificio de comncreto, Mobili-

rio de espera, etc.

EVALUACION DEL PROYECTO.

Aspectos Financieros.



En todo proyecto relacionado con la creacidén de agen-
cias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, debera
considerarse los desembolsos por concepto de adquisi-—
c16n de Activo Fijo necesario para equipar adecuada--—

mente la agencia, previo al inicio de sus operaciones.

Estos desembolsos, se espera sean recuperados, ademés
de obtener también un margen de utilidad aceptable o-—
riginado por la colocacidén de los fondos adicionales
con que dispondrd la Asociacidén de Ahorro y Préstamo

como consecuencia de la operacidén de esa nueva agencia.

Mediante una evaluaci16n financiera, serada posible deter
minar si1 la cuantia de Utilaidad Neta estimada a obte--—
ner, estéd dentro de los objetivos propuestos. Esta eva
luaci16n Financiera consiste en obtener pardmetros a —-—
partir de las cifras proyectadas por concepto de Ingre
sos, Egresos y Rentabilidad Neta; utilizando tinicamen-
te el concepto monetario o sea no considerando ninguna
plusvalia para determinados bienes ni aquellos aportes

que no causen ingreso en forma de efectivo.

Especificamente, para el caso de una agencia de las
Asociaciones de Ahorro yPréstamo, los 1ngresos se de-

terminan a partir del monto de los depdsitos que se
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espera captar, estimidndose estos depbOsitos de acuer-
do con el Estudio del Mercado que previamente aplaica
bases confiables estadisticamente como para predecir
el nimero estimado de personas que utilizarin los --
servicios de la agencia proyectada, el nivel del ain-
greso de estos usuarios potenciales y qué porcentaje

de su ingreso estarian dispuestos a ahorrar.

El monto de depdsitos estimados, después de deducido
el encaje legal correspondiente, se asume que la Aso-
ciacién de Ahorro y Préstamo los utilizara para otor-
gar créditos, cuyo rendimiento esté dado por los in--
tereses cobrados, lo cual constituye el monto de an—-—
gresos con que la agencia haréd frente a sus propios

egresos.

Los egresos se establecen considerando aspectos nece-—
sarios para el buen funcionamiento de la agencia, ta-
les como: Sueldos y prestaciones al personal, depre—-—
ciac1én de mobiliario y equipo, teléfono y correo,
luz y agua, papeleria, alquileres, costo financiero,

publicidad y promocadn, etc.

El diferencial de ingresos y egresos, indicard las ex

pectativas de ganancia a obtener con la operacibdn de
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la agencia; faltarad Ginicamente por establecer el —--
monto que desembolsard la Asociacibén de Ahorro y Prés
tamo para adquirair el Mobiliario y Equipo, lo cual se
considera como Inversién en Activo Fijo, por lo que es
vAlido efectuar un anédlisis sobre la productividad de
ese dinero invertido; los Métodos mAs usuales para e-
fectuar dicho andlisis, son aquellos que se basan en
el concepto del valor actual del dinero a través del -
tiempo, comparando sobre una base uniforme los flujos
de fondos en épocas diferentes y determinando la tasa

de rendimiento a obtener en periodos futuros.

Con el propdésito de que en la practica cada quien pue

de aplicar el Método que mejor se adapte a los objetz
vos de su proyecto en particular, se describen a conti
nuacidn cinco Métodos de evaluacién financiera que son

los més conocidos:

Evaluacién por el Método del Periodo de Recuperacidn &
Devoluci6n de los fondos.

Consiste en determinar el tiempo necesario para recupe
rar la inversibn en activos depreciables, a través de
los beneficios netos de efectivo que se obtengan del

proyecto.

Este método se utiliza cuando el objetivo que se persi
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gue, e obtener una répida recuperaci6n de los fondos
anvertidos, ya que permite comparar el periodo previa
mente establecido con el periodo de recuperacidn cal-

culado para el proyecto.

Tiene las limitantes siguientes: No toma en cuenta -—-—
que el tiempo modifica el valor del dinero; no consi-
dera los fondos a percibirse después del periodo de -
recuperaci6n; yno evalia el costo de oportunidad de

lo que se 1nvierte en activo fijo.

Evaluacidén por el Método Beneficio - Costo.

Este métode se conoce con diversos nombres, tales co-
mo :

Indice del Valor Actual; Indice de Productividad; Mé
todo del Coeficiente a Valor Actual; Indice Bruto de

Rendimiento y Método del Indice de Utailadad.

Consiste en calcular el valor actual de las utilidades
futuras, descontadas a la tasa de rendimiento previamente esta-—
blecida ; para obtener el cociente gque resulte de --
comparar el valor actual calculado con el valor actual
del monto xnvertido en activo fijo; s1 dicho cociente
es mayor que la unidad, el proyecto es aceptado y en-

tre mayor sea el coeficiente, indicard que se obten—--—
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drd una mayor utilidad por unidad de inversidn.

Evaluacibén por el Método de la Tasa Interna de Retor-

no ( TIR).

Este método de evaluacién adquiere diveros nombres, ta
les como:

Método del Descuento de los Ingresos y Egresos de Fon-
dos; Método del Flujo de Fondos Descontados, Tasa Fi—-
nanciera de Rendimiento y Método del Porcentaje de De-

V4
volucidn.

Mediante este método, se encuentra la tasa de interésy
compuesto a que se deberad descontar la serie de 1ngre
sos futuros, con el propdsito de gque la suma a obte—--
ner de sus valores actuales, sea 1igual al mento del -~

desembol§p inicial.

Presenta la desventaja de suponer que los fondos gene
rados por el desembolso inicial serdn reinvertaidos, —-
produciendo un rendimiento similar en todo el periodo

de vida Gtil del activo fijo, lo cual puede ser falso;
ya que la reinversidbén posiblemente se llevara a cabo -
solamente s1 se obtiene de ella un rendimiento equiva

lente al promedio ganado por la empresa; Siempre ¥

cuando éste sea al menos, igual a la tasa limite de a-—
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I 4
ceptacion.

Por otra parte, cuando se usa para comparar alterna-—
tivas de inversidn, éstas deben presentar uniformi--
dad en lo relativo a los periodos de tiempo de la —-—
inversidén, tiempo en que se esperan los 1ngresos ¥y

grado de incertidumbre.

Entre sus ventajas esta la de presentar los resulta-—
dos en forma de una tasa de i1nterés, lo cual es muy
atractivo para los hombres de empresa; ya que es de
fdci1l comparacién con la tasa limite de aceptacidn; =
ademds, es Gtil para tomar decisiones respecto a los
proyectos que deben llevarse a cabo, en caso del ra-

cionamiento de capital.

Evaluacién por el Método del Valor Actual Neto.

Esta evaluacidén se obtiene calculando el valor ac—-—
tual de las utilidades netas descontadas a la tasa -
minima de aceptacidén; de este resultado se resta el

desembolso original, para establecer el valor actual
neto; el cual deberd ser cero o positivo para que el

proyecto sea aceptado

Evaluacidén por el Método de la Tasa Media de Retorno.

Este método es conocido también como: Método de la -
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Tasa Contable de Ganancia, Método de la Inversidén Me
dia, Tasa de Rendimiento Promedio y Método del Por-—-

centaje de Devolucidén Promedio.

Este Método consiste en establecer la ganancia prome
dio Neta anual para dividirla entre la inversidén pro-
medio; presentando el resultado en forma de porcenta-
Je. Se acepta el proyecto si el porcentaje obtenido
es mayor que la tasa minima de aceptacidn estableci-

da por la Empresa.

Tiene la desventaja de que no toma en consideracién ei
valor del dinero en el tiempo, debido a que no aplica

el concepto del valor actual. .

Aspectos Sociales.

Para efectuar una evaluacién de tipo social en un pro-
yecto relacionado con la apertura de una agencia de una
Asociaci16n de Ahorro y Préstamo; necesariamente se —-—
ti1ene gque considerar como pardmetro, la incidencia de
este proyecto en el nivel de empleo y en la disminucidn
del déficait habitacional existente en el pais. En lo -
referente al nivel de empleo, se evaluarian las canti
dades pagadas en concepto & Sueldos y Salarios al per-

sonal empleado en la nueva agencia; asi como a los o—-—



=31

breros utilizados en la construccidén de viviendas fi-
nanciadas con los recursos recibidos como depdsitos;
en cuanto a la disminucidn del déficit habitacional,
se debe evaluar los beneficios sociales que trae con-
s1g0 el hecho de gque - mayor nfimero de personas cuen-

ten con vivienda propia.
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C A P I T U L O IT.

ANALISIS DE LOS
ASPECTOS QUE CONSIDERAN LAS ASOCTIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO

EN LOS ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE AGENCIAS.

Metodologia para la Investigacidn de Campo.

Con el propdsito de conocer y evaluar los aspectos que estu—-—
dian las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, referentes al pro
cedimiento que emplean en la elaboracidén de estudios de facti
bilidad para la creacibén de agencias, se recopild informacidn

en la forma que a continuacidén se describe:

Se disefi6 el cuestionario que se presenta en el Anexo No. 1,
el cual para facilitar las respuestas por parte de las Asocia
ciones encuestadas, fue agrupado en los apartados siguientes:
Generalidades, Mercadeo, Organizacidén, Evaluacidn Financiera
y Evaluacidén Social.

Posteriormente, se envid carta al Presidente de cada Asocia——
c16n de Ahorro y Préstamo, solicitando la informacidn requera
da en el formulario de encuesta que se adjuntd para tal efec-

to; con el objeto de que fuera respondido libremente.

El cuestionario se envid al 1007 del umiverso que estd forma-
do por 8 Asociaciones de Ahorro y Préstamo; de las cuales, so

lamente una de ellas no lo respondid; por lo que la investiga
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c16n di resultados altamente confiables y de gran validez pa-

ra la formulaci16n de nuestras conclusiones y recomendaciones.

La tabulacién y andlisis de los datos, no sigue el mismo or—-
den del formulario de encuesta; debido a que estén presenta--
dos de acuerdo con los acapites previamente asignados para el
desarrollo de este Capitulo, los cuales son: Necesidad de la

creac16n de agencias; Marco Legal aplicable; Situacién del --
Mercado; Organizacidén de la agencia y Evaluacidén final del --

proyecto.

1. NECESIDAD DE LA CREACION DE AGENCIAS.

Para determinar si la creacién de agencias obedece a una -
necesidad experimentada por las Asociaciones de Ahorro y
Préstamo o si es oraiginada por motivos diferentes, se uti-—

lizaron las primeras 5 preguntas del cuestionario.

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

PREGUNTA No. 1:

{ Cuéntas agencias tiene actualmente esta Asociacidn de A-
horro y Préstamo?

Respuestas Obtenzdas:

Asociacibn Nimero de %
Agencias

1 12 17.1
2 13 18.6
3 8 11.4
4 12 17.1
5 13 18.6
6 3 4.3
7 0 12.9

Total 70 100.0
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Las 7 Asociaciones que respondieron, disponen en total de 70
agencias cuyo rango oscila entre 3 a 13 agencias. La Asocia-
cibén de Ahorro y Préstamo que tiene 3 agencias, es la de més
reciente fundacibén; ya que a diciembre de 1983, cumplid 4 a
fios de estar operando. Existen 2 Asocilaciones que cuentan —-—
con 13 agencias cada una, cuya caracteristica es la de haber

si1do fundadas hace 20 afios una y la otra hace 19 afos.

Relacionando la informacidn anterior con la fecha de funda--
c16én de las Asociaciones; el nfimero de cuentas; el monto de
depbsitos captados y las horas de servicio anual, se obtiene
el cuadro siguiente:

Datos a Diciembre 31 de 1983.

Anos_de No. de No. de No. de Monto de | Horas serv. Anual.

Antiguedad | Asociaciones|Agencias| Cuentas| Depdsitos. F(hhxNo. Agencias)
1-10 3 20 68.534 |€165.916.623 30.380
11-20 4 50 321.886 583.990.954 75.950
Totales 7 70 390.420 |¢749.907.577 106.330

hh  * Horas hébiles

Fuentes: Historia del Sistema de Ahorro y Préstamo de El1 Sal-
vador— F.N.V. Marzo de 1981.
~ Estadisticas de la F.N.V. - Captacidn de Ahorres por
Agencias al 31 de Diciembre de 1983.
- Estados Financieros al 31 de Diciembre de 1983, publi

cados por las Asociaciones de Ahorro y Préstamo.




A partar de los datos que contiene el cuadro anterior,

es po-—

sible obtener promedios comparativos entre las Asociaciones

de Ahorro y Préstamo agrupadas dentro de cada uno de los dos

rangos delimitados o sea de 1 a 10 y de 11 a 20 afios. Los re-

sultados se detallan a continuacidn:

ANTIGUEDAD

—Monto de depbsitos por
agencia

—Monto de depdsitos por

¢ 11,679,819

¢ 8,295,831

CONCEPTOS 11-20 atos 110 anos Daferencia
Cifra Prowedho| Cifra Promedio Promedio.
-Nimero de agencias por
Asociacién 13 7 6
-Ntimero de cuentas por
agencia 6,438 3,427 3,011

¢ 3,383,988

hora de servicio ¢ 7,689 (¢ 5,461 |¢ 2,228
~Nimero de cuentas aten-—

didas por hora de servi

cio 4 2 2
—Monto de depdsitos por

cuenta ¢ 1,814 |¢ 2,421 |€ ( 607 )

La diferencia promedio obtenida, muestrauna situacidén mids fa-
vorable para las Asociaciones que disponen de mayor nimero de
agencias; pues ha quedado demostrado que el rendimiento margi
nal de cada agencia adicional es mds que proporciona en 1o re

ferente al nimero de cuentas y monto de depdbsitos.



También, se nota mejor productividad por hora de prestacidn de
servicios ya que su promedio de depdsitos captados por hora y
el nimero de cuentas atendidas, es superior al obtenido por —

las Asociaciones gque cuentan con menor nitmero de agencias.

Cabe destacar que las Asociaciones con mayor nimero de agen—-—
cias, presentan un promedio menor de depbdbsitos por cuenta; —-
por lo que estin mejor protegidas ante un retiro masivo de

fondos; ya que disponen de mayor ntimero de ahorrantes.

PREGUNTA No. 2

¢Consideran que taienen suficientes agencias para atender satis

factoriamente la demanda de servicios que ofrecen a los usua——-—

rios”?
Respuesta Nugero de %
Asociaciones.—
ST 3 42.9
NO 4 57.1
Total 7 100.0

El 57.1Z de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, respondie-
ron que el ntmero de agencias de que disponen actualmente, no

son suficientes para atender satisfactoriamente la demands de

servicios.




-37

Lo anterior indica, que la mayoria de Asociaciones sienten la
necesidad de contar con un mayor nimero de agencias para aten-

der el mercado potencial existente.

Para obtener una visidn mids amplia de las respuestas obtenidas
y con el objeto de constatar si1 es beneficioso para las Asocia
ciones de Ahorro y Préstamo el contar con un mayor nUmero de
agencias que le permitan satisfacer la demanda de servicos, se
presenta a continuacién un cuadro que relaciona la respuesta
obtenida en la pregunta No. 2 con el nfimero de cuentas de que

actualmente disponen y con el monto de depdsitos captados asi:

R Nimero de Nimero de Cuentas Monto de Depdsitos
Asociaciones | Totales|Promedio por| Totales Prapedio por
Asociacitn Asocracién
—Afirmaron tener suficien
tes Agencias 3 114,581 38,194 ¢247,555,975 | ¢ 82,518,658
—Respondieron no tener
suficientes agencias 4 275,839 68,960 502,351,602 | 125,587,900
Totales 7 390,420 55,774 * | 749,907,577 | ¢ 107,129,654 *

-3

* Promedios Generales
Fuente: Estadisticas de la F.N.V. - Captaci1dén de Ahorros por A-

gencias al 31 de Diciembre de 1983.

Como se nota en el cuadro anterior, las Asociaciones de Ahorro y

Préstamo que consideran tener suficientes agencias, son las que
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actualmente tienen menor nimero de cuentas y captan menos depd-—
si1tos que las Asociaciones que respondieron no tener suficien--

tes agencias.

PREGUNTA No. 3

¢Tienen actualmente en proyecto la creacidén de una nueva agen--

cia”? -
Respuesta Namero de A
Asociaciones
ST 3 42.9
NO 4 57.1
Total 7 100.0

El 42.97% constituido por 3 Asociaciones de Ahorro y Préstamo manifestd
que tienen proyectado la creacidén de una nueva agencia; siendo

las razones para ello, las que a continuaci1én se presentan.

Némero de

Razones
Asociaciones.

_ Incrementar la captacién de recursos; Ampliacidn de
servicios; mejorar la imagen de la Asociacidm. 1

| Incrementar la captacidén de recursos y ampliar los
servicios. 1

| Ampliar los servicios. 1

Total 3




Respondieron que no tienen en proyecto la creacidén de agen-
cias, 4 de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo encuestadas;

gque equivalen al 57.1%, exponiendo las razones que se detallan

a continuacién:

Nimero de Asocilaciones

R az ones -
que la mencionaron

— Situaciédén de inseguridad fisica exis-
tente é 1ncertidumbre en la estabili-—
dad econdémica del pais 1

— Incertidumbre en la estabilidad econd-

mica del pais 1
— No expresaron razones 2
Total 4

Se considera que las razones expuestas, para no decidirse por
crear mas agencias son factibles de superar; ya que las agen-
cias que actualmente operan no se han visto mayormente afecta
das por la situacién actual del pais; puesto gque de acuerdo
con datos contenidos en las memorias de la Financiera Nacional
de la Vivienda, se ha registrado umn 1ncremento anual en el —-
monto de depbdsitos captados por las Asociaciones de Ahorro y
Préstamo durante los filtimos 4 afios, segin se detalla a conti-

nuacidn:

ANO INCREMENTO ANUAL
1980 ¢ 63,026,765.00
1981 100,191,173.00
1982 85,752,597.00
1983 97,664.138.00




-40

Por otra parte, en ese mismo periodo han sido creadas 9 agen

cias que a Daciembre 31 de 1983,

gulentes:

muestran los resultados si-

ARNO No. AGENCIAS No. DE CUENTAS SALDO DE DEPOSITOS

CREADAS TOTAL | PROM. /AGEN. TOTAL PROM. /AGEN.

1980 4 10,270 2,567 211,344,414|¢2,836.104

1981 2 3,203 1,602 3,129,476| 1,564,738

1982 2 2,698 1,349 5,742.909| 2,871.455

1983(Abril) 1 1,006 1,006 1,069,002| 1,069,002
Fuente: Estadistica de la F.N.V. - captacidén de ahorros por agen-—

cias al 31 de Diciembre de 1983.

Se puede notar que la agencia creada en Abril de 1983; no obstan

te, haber acumulado 9 meses de operacién al 31 de Diciembre de

ese afio, muestra umn total de 1006 cuentas y un saldo de depdsi-

tos de € 1,069,002, lo cual indica que de continuar a ese ritmo

podria superar el promedio que tienen las agencias creadas en -

1980,

las cuales en 4 afios de operacidén han logrado un prome—-

dio por agencia de 2567 cuentas y tienen un saldo de ¢2,836,104

de depdésitos captados.

PREGUNTA Ng.

4

¢ Cudles son las razones que motivaron la creacidén de su agencia mas

reciente?




RAZONES No.de Asociaciones VA

| Expansidn de operaciones, mayor capta—
c16n de recursos y ofrecer servicios
al usuario 4 57.1

_ Explotar una zona con suficiente po—-
tencialidad de ahorro 2 28.6

| Sector sin agencias de ahorro y prés-
tamo, afluencia de pequefios comercian-—
tes y facil acceso 1 14.3

TOTAL 7 100.0

E1l 57.1% de las Asociaciones encuestadas, respondid que para
la creaci6n de su agencia méas reciente, tenia como objetavo

la expansidn de operaciones, mayor captacidén de recursos y o
frecer servicios al usuario. E1 28.67% enfocb6 como prioritario
lograr la explotacidbén de una zona que mostraba suficiente po-
tencialidad d ahorro. Una de las Asociaciones contest6 que la
falta de atencib6n al sector por agencias de ahorro y préstamo;
la afluencia de pequefios comerciantes y el fécil acceso, fue-
ron las razones que motivaron la creacidén de su agencia més

reciente.

PREGUNTA No. 5:

¢Quién toma la decisidn para la creacién de una nueva agencia”

Las 7 Asociaciones de Ahorro y Préstamo, respondieron que la

decisibén para la creacidén de una nueva agencia, la toma su —-

JUNTA DIRECTIVA.

BIBLIOTECA CENTRAL
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En vista de que la decisib6n a este respecto, se toma en un -
alto nivel jerdrquico; los estudios de factibilidad deben ser
técnicamente elaborados, con el fin de respaldar lo actuado

por la Junta Directiva que es quien asume la respomnsabilidad

por el éxito o fracaso del proyecto.

2. MARCO LEGAL APLICABLE.

Mediante la Pregunta No. 6 del cuestionario, se consultd -
sobre los aspectos legales aplicables en la creacién de —--
una agencia, con el propbésito de confirmar lo establecido

en la investigacidén baiblaiogréfica.

La Pregunta No. 6 se formuld de la siguiente manera:

Ademés del documento F N V -7 de la Financiera Nacional de
la Vivienda,.éQué otro aspecto legal es aplicable en la —-

creacidén de una agencia?

E1l 100%7 de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo afirmé -
gue Unicamente la Ley de la Financiera Nacional de la Vi-—-—
vienda y de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, consti-

tuye el marco legal aplicable a la creacidn de agencias.

Con base en dicha Ley, ha sido emitido el "DOCUMENTO F N
V -7-NORMAS SOBRE APROBACION PREVIA PARA EL ESTABLECIMIEN
TO, TRASLADO, O CLAUSURA DE AGENCIAS O SUCURSALES DE LAS

ASOCIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO", cuyo contenido se des-
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cribe en el Capitulo I, Acédpite 2, Aspectos Legales, (Pa-

gina No. 4.)

3. SITUACION DEL MERCADO.

3.1 Investigaci6n del Usuario.

Con el propdsito de conocer si1 las Asociaciones de Ahorro
y préstamo estudian al usuario potencial para decidir so-
bre la creacidén de agencias, se formulbd la pregunta No. 7

Literal a) y la Pregunta No. 8; los resultados obtenidos

fueron los siguientes:

PREGUNTA NO. 7

¢Qué elementos del mercado i1nvestigan de los abajo mencio-

nados, para decaidir sobre la creaci6n de agencias?

a) Usuario Potencaial s1 no

El 100Z de las Asociaciones 1investigadas, respondid que

"s1", i1nvestigan al usuario potencial.

Lo anterior confirma que el usuario potencial constituye -
un elemento indispensable a investigar; ya que a través de
€1, se obtiene informacidén bdsica necesaria para estable--

cer la futura demanda de servicios.

PREGUNTA No. 8

¢Cudles elementos estudian del usuario potencial?



ELEMENTOS No.Asociaciones %

— Ocupacibn, domicilio, edad, nivel
de 1ngreso, servicios que demandan,
opin16n sobre la competencia y moti
vacién publicitaria 3 42.9

— Ocupacibn, domicilio, nivel de in-—
greso, servicios que demandan y o-

pinidn sobre la competencia. 3 42.9
— Nivel de ingreso 1 14.2
TOTAL 7 100.0

]
}
Los datos obtenidos 1indican gue el 1007 de las Asociaciones

I
Ahorro y Préstamo estudian el mvel de ingreso del usuario p?

tencial y finicamente el 42.9%, lo referente a la edad y la i
|
tivacibn publicitaria; por lo que el 57.1% no d& importancazt

1
estos 2 elementos; ademas el 1007% de las Asociaciones no in’

tigan el estado civil del usuario potencial. !

Los tres elementos que no son considerados por la mayoria di

Asociaciones de Ahorro y Préstamo, permitirian obtener um ci

!

r4 rs !

nocimiento mas completo de las caracteristicas del usuarlo{
les como:
a) Edad.

Establecida la clasificacibén del usunario por rango de edadﬁ

serd posible orientar la publicidad y promocidén hacia ellog}

de un mayor impacto en los grupos estratégicos. \



b) Estado civil.

Ninguna de las Asociaciones estudia este aspecto del u
suario potencial; no obstante ser importante para infe
rir la estabilidad y necesidad de previsidén por parte
de los ahorrantes; lo cual es determinante para manten

operaciones mas consistentes.

c) Formas de Motivacién Publicitaria.

Es 1mportante conocer la forma de motivar publicitaria
mente al usuario potencial a fin de captar su atencidn
al mensaje y despertarle el deseo de utilizar los serv:

cios que ofrecerid la agencia.

Tamafio y ubicacién de la agencia.

Con el objeto de conocer si las Asociaciones de Ahorrc
y Préstamo, al crear una agencia consideran aspectos T
lacionados con la localizacidbén y tamaiio 1deal de la mhi
ma y con el propbésito de investigar qué factores estu-
di1an al seleccionar el lugar de ubicacibén para la nuev
agencia; asi como los elementos que influyen en la de-
terminaci16én del tamafio del local, se formularon las -
preguntas No. 7 laterales c) y d) y preguntas No. 12 y
No. 13, presentédndose a continuacidén las respuestas ob
tenidas:

Mediante la pregunta No. 7, literal c), se consultd sa

se 1nvestiga la localizacidn de la agencia antes de dk



Al

cidir sobre su ubicacibn.

El 100% de las Asociaciones respondid que "si", lo cua

indica que la ubicacidén es objeto de estudio por parte

de las Asociaciones de Ahorro y préstamo.

El literal d) de la misma pregunta, cuestiona si1 estu-—
dian el tamafio 1deal que deberia temer el local donde

operard la nueva agencia.

Las 7 Asociaciones de Ahorro y Préstamo respondieron a
firmativamente o0 sea que este elemento del mercado tam
bién es estudiado por el 1007 de las Asociaciones inve

tigadas.

PREGUNTA No. 12

¢Qué factores consideran para seleccionar el lugar don

operard una nueva agencia?

Favor anotarlos potr orden de importancia.

FACTORES A Nomero de %
soclaciones.
—~ Potencialidad econdmica del lugar,
servicios de la competencia, niime-—
ro de clientes potenciales, seguri
dad plblica y existencia de proyec
tos habitacionales. 4 57.1
- Zona econdmicamente atractiva, mer
cado potencial de ahorros, vias de
acceso, y seguridad del sector. 3 42.9
TOTAL 7 100.0
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De acuerdo con los datos suministrados, se agruparon las
respuestas similares, notandose que el 57.17 de las Aso-
ciraciones 1investigadas consideran al seleccionar el lu--
gar donde operara una nueva agencla, los factores si--—--

gulentes:

— Potencialidad econbmica del lugar;

i

Servicios de la competencia;

Niimero de clientes potenciales;

I

Seguridad Pdblica; y

Existencia de proyectos habitacionales.

El 42.9 restante, informd que estudian aspectos tales co
mo :

—~ Zona econdmicamente atractiva;

|

Mercado potencial de ahorros;

Vias de acceso; ¥y

Seguridad del sector.

De los factores mencionados anteriormente 3 de ellos no

son objeto de estudio por el 1007 de las Asociaciones;

por lo que seria recomendable que evallien sus ventajas -

para incorporarlos en sus proyectos; su detalle se pre-—
- I 4

senta a comtinuacion:

a) Servicios de la Competencia.

Es necesario investigar s1 la competencia existente, no
cubre satisfactoriamente la demanda del lugar; dehéndo-

se ademds, indagar sobre sus experiencias que puedan a-
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fectar al proyecto de creacidén de otra agencia en ese -

mismo lugar.

b) Exaistencia de Proyectos Habitacionales.

Los proyectos habitacionales constituyen un financia-—--
miento que la Asociacid6n, ha otorgado a los usuarios; -
por lo que existe el compromiso de parte de éstos, a e—
fectuar un pago mensual; en este sentido, una agencia -
en ese sector, prestara el servicio de captacidn de cuo

tas.

Por otra parte, dichos proyectos inciden en un desarro-—

1lo futuro de la zona a la cual, la agencia ofrecerd sus
£ r

servicios, logrando asi una descentralizacidon de opera—-—

ciones.

c) Vias de Acceso y Comunicacidn.

Es 1mportante verificar la existencia de facilidades de

acceso a la agencia y ademds, contar con medios de comu-—
, - I 4

nicacion adecuados para lograr agilizacidn en las opera-

ciones.

PREGUNTA No. 13.

¢Qué elementos inciden en la determinacidn del tamafio —-

del local para la agencia?
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ELEMENTOS Némero de 7
Asociaciones.— °
Cantidad de clientes a atender y
nimero de empleados. 3 42.9
Volumen de operaciones y pobla—
c16n del mercado a cubrir. 2 28.5
Nimero de empleados y seguridad
fisica 1 14.3
Actividad comercial del lugar. 1 14.3
TOTAL 7 100.0

La informacién que contiene el cuadro anterior, indica

gque no existe uniformidad por parte de las Asociacones -
de Ahorro y Préstamo, al considerar los elementos que 11
ciden en la determinacidén del tamafio del local que ocupa

rd una nueva agencia.

El 100% de las Asociaciones Investigadas, no mencioma--
ron lo siguiente:

a) Equipo é Instalaciones.

Para la determinaci16n del tamafio del local, es necesa—-—
rio considerar los espacios técnicamente recomendables

para ubicar el equipo é instalaciones necesarios para -
el desarrollo eficiente de las actividades por parte de

los empleados de la agenc:ia.
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b) Necesidad de Parqueo.

Es recomendable que el local disponga de parqueo pro--
pio, para facilitar el acceso 1nmediato de los usua——-
rios que hagan uso del mismo; siempre y cuando resulte
rentable, dependiendo del sector donde se ubique la a-

gencia.

Servicios a prestar.

El formulario de encuesta se disefi6 a este respecto, -
para conocer s1 las Asociaciones efectlian una 1nvestiga
c16n de los servicios que deberian ofrecer (Pregunta No.
7 literal b) ); también se consultd sobre los servicios
que ofrecen las agencias (Pregunta No. 9) y si1i existe -
diferencias entre los servicios que ofrecen en la capi-
tal con relacidén a las agencias del interior del pais

(Preguntas No. 10 y No. 11).

A continuacidén se resumen los resultados obtenidos:
Con la pregunta No 7, literal b), se consultd si inves-

tigan los servicios que deberian ofrecer, cuyo resulta-

do fue:
RESPUESTA N Numero de 7
soclacioines.
ST 3 42.9
NO 4 57.1
TOTAL 7 100.0




El 57.1% de las Asociaciones respondibé que no efectfia nin-
guna 1investigacibén sobre los servicios a ofrecer, en —-
vista d& que, ya los tienen delimitados por la Ley de la
Financiera Naciomnal de la Vivienda y de las Asociacio—-—
nes de Ahorro y Préstamo; sin embargo, el 42.9% restan-
te aprovechan la anvestagaci6én del usuario potencial pa
ra conocer sus preferencias y frecuencia de demanda pa-—
ra determinados servicios; con el fin de proporcionar es

merada atencibén de los mismos.

De acuerdo con la encuesta, ninguna Asociaci6én investi-

ga sobre nuevas modalidades de servicio que le gustaria
- r -

recibar al usuario, con el propOsito de considerar su -

incorporacaidén en un futuro.

PREGUNTA No. 9

Favor detallar todos los servicios que ofrecen sus agen-

cias situadas en los Departamentos del Pais.

Segin lo manifestado por las Asociaciones de Ahorro y -

Préstamo, los servicios que prestan sus agencias son:

a) Depbsitos y retiros de ahorros;

b) Apertura de nuevas cuentas de Ahorros (con aviso pre-—
vio, sin aviso previo, ahorro programado) y cartifica-

dos de depbsitos a plazos .

BIBLIOTECA CENTRAL~

UNIVERSIDAD DE EL BALVADGR
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c) Recibo de los pagos de cuotas de créditos;

d) Recibo del pago de servicios publicos (CAESS, ANDA,
ANTEL, ETC);

e) Recibo del pago de Impuestos;

f) Cambios de moneda nacional;

Tal como se manifestd al comentar la pregunta No. 7, —
literal b), los servicilos que ofrecen las agencias de -
las Asociaciones de Ahorro y Préstamo estidn ya delimita
dos por la Ley de la Financiera Nacional de la Vivienda
y de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo; por lo que,
la totalidad de las Asociaciones coincidid en su respues

ta.

PREGUNTA No. 10

(Ex1ste diferencia entre los servicios que ofrecen las

gencias de la capital (San Salvador), con respecto a las

agencias del interior del pais? ¢Porqué?

RESPUESTA Numero de 7
Asociaciones.
ST —X— —x—
NO 7 100.0
TOTAL 7 100.0

La totalidad de Asociaciones respondid, que no existen -
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diferencias entre los servicios que ofrecen las agen-——
cias de la capital, con respecto a las agencias del in-

terior del pais.

Al responder el ¢Porqué?, el 1007 de las Asociaciones,
manifesté que los servicios que ofrecen todas las agen-

cias son similares.

PREGUNTA No. 11

¢Se puede escriturar préstamos en cualquiera de sus agen

cias? ¢Porqué?

Las 7 Asociaciones investigadas contestaron que no se

puede escriturar préstamos en cualquiera de sus agencilas.

Debido a que el cuestaionario incluia que informaran el -
¢Porqué?, se obtuvo como respuesta, que esta funcidén Gni
camente se efectla en sus Oficinas Principales, por ser

las Gnicas que disponen de un Departamento Juridico.

Esta situacidén da origen, que al escriturar sus présta-
mos, los usuarios que residen en los Departamentos ten-
gan que viajar hasta San Salvador, que es el lugar don-

de estén ubicadas las Oficinas Principales.

En los casos de proyectos habitacionales ubicados en —
los departamentos y durante el periodo de mayor demanda

de créditos a que dardn origen dichos proyectos, seria
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conveniente, que personeros del Departamento Juridico,
efectlien viajes hasta las agencias de esos lugares,
para escriturar los préstamos concedidos, siempre gque
el volumen de los mismos, permita que cualguier recar-
go por los gastos adicionales sea minimo, evitando asi

contratiempos al usuario.

Esta manera de operar es implementada por algunas 1ins-
tituciones como el FIGAPE, donde informaron, que sus
clientes se benefician al concederles esa facilidad pa

ra escriturar sus préstamos.

Forma de Promocionar la agencia.

Se investigd sobre si las Asociaciones consideraban ne-
cesaria la publicidad y promocidén de una nueva agencia;
a quien corresponde elaborar los planes para llevarla a
cabo; cuales son las bases para establecer el monto del
presupuesto para publicidad y promocidén relacionada con
la nueva agencia; objetaivos del mensaje publicitario;
factores que consideran al seleccionar los medios publi
citarios; diferentes formas de promocionar la nueva a-—
gencia; y en qué forma miden la eficacia de la publici-

dad.

La informacién solicitada se obtuvo mediante un total
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de 7 preguntas, cuyas respuestas fueron las siguientes:

PREGUNTA No. 14

¢Consideran necesaria la publicidad y promocidn para una

nueva agencia? (Porqué?

Niimero de 7

RESPUESTA Asociaciones. °
ST 7 100.0

NO - -
TOTAL 7 100.00

Las 7 Asociaciones consideran necesaria la publicidad ¥

promoci6n de la nueva agencia.

Para conocer el objetivo de dicha publicidad y promocidn
se consultd ¢Porqué? en el cuestionario respectivo, ha——
biendo obtenido respuestas similares de parte de todas
las Asociaciones encuestadas, por lo que al generalizar,
se concluye que persiguen los objetivos siguientes:

~ Mediante la publicidad se da a conocer la agencia y se

busca atraer clientes.
~ Con la promocidén se facilita el acercamiento del usua

rio a la nueva agenczia.

Existe una serie de ventajas que se pueden lograr median

te la publicidad y promocidn de una nueva agencia, las -
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cuales tendrédn mayor o menor importancia, dependiendo
de los objetivos gque persiga la Asociacibén con la crea-—

ci6n de sus agencias.

PREGUNTA No. 15

¢Quién elabora los planes para publicidad y promocidn de

la agencia?

UNIDAD QUE ELABQRA LOS PLANES Ag‘g’g:;glgﬁes A
~ Gerencia de Operaciones 2 28.6
— Agencia Publicitarzia 2 28.6
— Gerencia de Mercadeo 2 28.5
- Sub-Gerencia Administrataiva 1 14.3
TOTAL 7 100.0

Podemos notar que no existen criterios uniformes entre -

las Asociaciones de Ahorro y Préstamo para designar la

1=

nidad i1ndicada que elabore los planes de publicidad y
promoci16n, ya que un 28.67 delega esta atribucidn en la
Gerencia de Operaciones; el otro 28.6Z solicita a la A——
gencia Publicitaria dichos planes; el 28.57 asigna esta
funcién a la Gerencia de Mercadeo y el 14.3%Z a la Sub-

Gerencia Administrativa.

Se deduce de los datos anteriores, que las Asocilaciones
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no cuentan dentro de su organizacidn, con un Departamen
to de Publicidad, en cuyo caso lo recomendable, es tra-—
bajar con una Agencia Publicitaria, ya que ésta dispone
de personal experaimentado, con habilidad y conocimien—-—
tos especializados para elaborar eficientes planes de —

publicidad y promocaidn.

PREGUNTA No. 16

tSobre qué bases establecen el monto del presupuesto pa-

ra publicidad y promocidén de la nueva agencia?

BASES PARA EL MONTO DE PUBLICIDAD Nimero de 7
Asociaciones

~No tienen bases fijas 5 71.4

—~Sobre la base de una publici-

dad sostenida de dos a tres

meses iniciales 1 14.3

—Costo Beneficio 1 14.3
TOTAL 7 100.0

El 71.47% de las Asociaciones encuestadas, respondieron -
gque no tienen bases fijas para establecer el monto a pre

- ’
supuestar en publicidad y promocidén de la nueva agenciaj;

relacionando la respuesta obtenida en la pregunta No. 15,
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se nota que la mayoria de personas asignadas para ela-
borar los planes de publicidad y promocidn no son espe
cialistas en la materia, lo cual explica el resultado

obtenido en la pregunta No. 16.

Al respecto en Capitulo I, Acépite 3.4, literal "A", -
PAig. Nos. 16 y17 del presente trabajo, se han descrito --
cuatro métodos que se utilizan para establecer el monto
del presupuesto para publicidad y promocidn, los cuales
son: Método Permisible, Método del Porcentaje sobre In-
greso, Método de la Paridad Competitiva y el Método de

Objetivos y Tareas.

PREGUNTA No. 17

En lo referente a la publicidad de la nueva agencia, ——

¢Qué objetivos se tratan de obtener con el mensaje pu—-—

blicitario?

OBJETIVOS Namero de 7
Asociaciones.

_ Familiarizarse con el cliente y dar
a conocer los servicios 4 57.1

_ Dar a conocer el establecimiento de
la agencia, crear en el usuario el
deseo de utilizar los servicios, lo
grar la mayor afluencia de ahorran-
tes y alcanzar la meta de captacidn

fijada. 1 14.3

Que la gente tenga confianza en aho
rrar en la nueva agencia y ampliar

cobertura para la captacibén de nue-
VOS recursos. 1 14.3

Conocimiento rapido de la nueva a-
gencia. 1 14.3

TOTAL 7 100.0




De acuerdo con los resultados obtenidos, se concluye —-—
que para el 57.17%Z de las Asociaciones, los objetivos

gue persiguen con el mensaje publicitario son:

~ Familiarizarse con el cliente; y

— Dar a conocer los servicios.

El resto de Asociaciones de Ahorro y Préstamo informaron,
sobre una variedad de objetivos a lograr mediante el men

saje publacitarzio,

Para las 4 Asociaciones que respondieron tnicamente dos
objetivos de acuerdo con la informacidn presentada en el
cuadro anterior, se recomienda, que ademéds de 10s mencio

nados, tomen en consideracidén los siguientes:

~ Mediante el mensaje publicitario se debe tratar de mo-
tivar al usuario potencial para "Ahorrar ahora mismo”.
— Deberd darse a1nformacién sobre las ventajas que obtie-—
ne el usuario al hacer uso de los servicios ofrecidos.
~ Tomar en consideracién los objetivos mencionados por -

el resto de Asociaciones.

PREGUNTA No. 18

¢De qué factores depende la seleccién de los medios pu-

blicitarios, para efectuar la publicidad de la agencia?

Favor enumerar por orden de 1mportancia.
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Nimero de

FACTORES Asociaciones, %
-Costo, penetracidén y eficien
cia. 4 57.1
-Segmento del mercado, delimi
taci16n de la plaza,factores
socioeconbémicos de la zona,
alcance y penetracidbén de los
medios. 1 14.3
-En base a un anédlisais 2 28.6
TOTAL 7 100.0

Segiin el cuadro anterior, el 57.1%Z de las Asociaciones -

encuestadas, seleccionan los

do los factores siguientes:

- Costo;
- Penetracidn; y

- Efaciencia.

medios publicitarios evaluan

El 28.6% o sea 2 de las Asociaciones encuestadas, no fue

4
ron explicitas en su respuesta.

Ademds de los factores mencionados,

es conveniente tomar

en consideracidén los objetivos gque se persiguen con el a

nuncio, cooperacidén y ayuda de promocibén ofrecidas por -




-61

los medios y requisitos propios del mensaje publicita-

rio.

PREGUNTA No. 19

¢Cudles son las diferentes faormas de promocionar la nue

va agencia?

FORMAS DE PROMOCION A Nimero de 7
socliacliones.

— Publicidad en los diferentes

medios 4 57.1
~Publicidad, obsequios y sor-
teos. 2 28.6
-Sorteos, obsequios y atencio
nes a los usuarios 1 14.3
TOTAL 7 100.0

Se infiere a los datos que contiene el cuadro precedente,
que las Asociaciones de Ahorro y Préstamo en un 57.17%,

promocionan sus nuevas agenclas mediante publicidad en -
los diferentes medios, el 28.6Z combina publicidad con -
obsequios y sorteos; y el 14.37 ademds de utilizar sor--
teos y obsequios, considera la atencidén al usuario de —-

los servicios.

PREGUNTA No. 20

¢En gué forma miden la EFICACIA de la publicidad?
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Nimero de

FORMA PARA MEDIR LA EFICACIA DE LA PUBLICIDAD 7

Asociaciones

~Por el monto de depdsitos captados y el volu——
men de la demanda de servicios 2 28,5

—Rendimiento, alcance de objetivos y penetra

—Por la obtencidn de mayor volumen de depbsitos 3 42.9

~Afluencia del pilico a demandar servicios 1 14.3

1 14.3

TOTAL 7 100.0

Fl 42.97 de las Asociaciones consultadas, {ilnicamente mencionaron ——
que miden la efaicacia de la publicidad relaciondndola con la obten—
c16n de un mayor volumen ae depdsitos; el 28.5% ademés

de lo anterior, considera el volumen de demanda de serva
cios, para obtener una evaluacidn més completa de su efi

cacia publicaitaria,

ORGANIZACION DE LA AGENCIA.

Referente a la organizacidén de las agencias de las Asocia
ciones de Ahorro y Préstamo, se consultd sobre los aspec-—
tos sigulentes: a) Organizacibén basica de sus agencilas;
b) Existencia de Manual de Clasificacién de Puestos; c)
Proceso para seleccionar al personal de la nueva agencia;
d) Forma en que describen y especifican las funciones a

desempellar por cada empleado; e) Si disponen de Manual -



-63

de Organizacib6n para uso en la agencia; f) Quienes tienen
acceso a conocer dicho manual; y g) se consultd sobre las
condiciones minimas que debe reunir el local para propor-

cionar comodidad a usuarios y empleados.

Lo anterior se i1nvestigd mediante las preguntas comprendi
das de la No. 21 a la No. 27, cuyos resultados se presen-

tan a continuacidn:

PREGUNTA No. 21

. I4 [ 4 /4
{Qué puestos comprende la organizaci6n basica de una agen
cia”?

De conformidad con las respuestas obtenidas, se concluyd,
que todas las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, asignan
puestos similares para organlzar Sus agenclias; ya que el
100% de las encuestas, 1ndicd que la organizacidn béasica

de una agencia comprende los puestos siguientes:

Agente o Jefe de Agencia
- Secretaraa

- Cajero

~ Ordenanza

- Vigilante

PREGUNTA No. 22:

¢Existe un Manual de Clasificacidn de Puestos?
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NUMERO DE

RESPUESTA ASOCTACTIONES %
ST 4 57.1
NO 3 42.9
TOTAL 7 100.0

El1 57.1%Z de las Asociaciones,

Manual de Clasificacibén de Puestos,

contestd que disponen d& un

en el cual se definen

los requisitos del puesto y las caracteristicas que debe-

rd reunir la persona que ocupara el cargo.

Es recomendable que el 42.97 restante disponga de este -

Manual, para facilitar lo referente al proceso de selec-—-

c16n del personal.

PREGUNTA No. 23:

¢Cudl es el proceso que emplean para seleccionar al per-

sonal de la nueva Agencia?

NUMERO
PROCESO ASOCIACTONES %

Anuncio en el periddico, andlisis de So-
licaitudes de empleo y entrevistas 3 42.8
Examen de competencia complementado con
buenas referencias personales 1 14.3
Seleccién de solicitudes de ingreso o
traslado y entrevistas 1 14.3
Selecci6n entre el personal de la Empre-
sa y reclutamiento de personal principal
mente de Instituciones similares 1 14.3
Reclutamiento y Seleccidén a través del
Depto. de Recursos Humanos 14.3

Total 100.0




De conformidad con los datos obtenidos, el 42.87% de las
Asociaciones, para seleccionar al personal de la nueva
agencia, emplean el proceso sigulente:

— Anuncio en el periddico

— Andlaisis de solicitudes de empleo; y

— Entrevaistas.

Las cuatro Asociaciones restantes que forman el 57.2%,-
emplean cada una un proceso diferente, los cuales se de

tallan a continuaczidn:

a) Examen de competencia complementado con buenas refe-
rencias personales;

b) Seleccién de solicitudes de i1ngreso o traslado y en-—
trevistas;

c) Seleccidén entre el personal de la empresa y recluta—--—
miento de personal prancipalmente de instituciones si
milares;

d) Reclutamiento y Seleccidn a través del Departamento

de Recursos Humanos.

A partir de la informacién obtenida, se deduce que la -
mayoria de las Asociaciones, para seleccionar el perso-—
nal de la nueva agencia, emplean un proceso de seleccidn
que no reune todos los requisitos que conlleva un proce-—

so técnico de seleccidén de personal, en el cual se tie—-—




nen que considerar las siguientes fases:

Definici16n completa del puesto.

- Elaboracidén de la requisicidén del personal

- Efectuar un anédlaisis del puesto

— Definir las fuentes y medios de reclutamiento

— Efectuar una entrevista preliminar y entregar solici-
tud de empleo

~ Analizar la informacidén proporcionada en la solicitud
de empleo

— Efectuar las pruebas de aptaitud

— Obtener referencias sobre el solicitante

- Realizar la entrersta de seleccidn

— Solicitar 1los exédmenes médicos

~ Decisi16n final e induccidén del nuevo empleado

PREGUNTA No. 24:

tSe prepara en forma escrita la descripcidn y especifica-

c16n de funciones que desempefla cada empleado?

NUMERO DE

RESPUESTA ASOCTACIONES %
ST 3 42.9
NO 4 57.1

TOTAL 7 100.0

Unicamente el 42.97 de las Asociaciones respondid afirmati-—

vamente a la pregunta anterior. Es conveniente que el ——-
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57.1% de Asociaciones restantes disponga en forma escri-
ta de la Descripcibén y Especificacidbén de las Funciones -
de cada puesto; ya que esto constituye una valiosa herra
mienta que sirve de guia al empleado para el desarrollo

eficiente de sus funciones.

La informaci1én escrita deberd contener como minimo, los
siguilentes datos:

— Titulo del puesto

— Ubicacidén dentro estructura organizativa (Pro—-

porcionarle el Organigrama)

- Jerarquia

- Descripcidén genérica del puesto

— Descraipcidn especifica de sus funciones

— Requisitos necesarios para su desempefio y

— Grado de contribucién del puesto al logro de -

los objetavos.

PREGUNTA No. 25:

¢Se dispone de un Manual de Organizaci6n para uso en la
Agencia?

Si1 la respuesta es "NO" Favor indicar ¢Porqué?

NUMERO DE
RESPUESTA ASOCTACIONES. %
ST 1 14.3
NO 6 85.7
TOTAL 7 100.0




A esta pregunta respondid afirmativamente el 14.37% de las Asocia-—
ciones investigadas, o sea que el 85.77% restante,

dispone de un Manual de Organizacidn para el uso de la

agencia.

no

Al consultar el ¢porqué? no cuentan con dicho Manual,

se obtuvieron las respuestas de acuerdo con la tabula-

c16n siguiente:

NUMERO DE

RESPUESTA OBTENIDA ASOCTACTONES %
—Explicaci6n verbal a los jefes 3 42.9
~Se encuentra en proceso de elaboracién 2 28.5
—Se tiene una serie de cartas circulares

que definen en términos generales, las
responsabilidades de cada agencia. 1 14.3

—No respondib, debido a que su respuesta
anterior fue "SIV 1 14.3
TOTAL 7 100.0

Las explacaciones verbales tienen la desventaja de que -

pronto se olvidan y las cartas circulares muchas veces
no se archivan en un sb6lo lugar,

te disponer de un MANUAL DE ORGANIZACION como medio de

consulta; ya que, en él1 se recopila en forma ordenada ¥y

sistemAtica, toda la correspondencia,

glamentos que regularian lo concerniente a la organiza-

ci1én de la agencia.

instructivos y re

por lo que es 1mportan-—

TN
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PREGUNTA No. 26:

¢Quiénes tienen acceso a conocer el Manual de Organiza-

c1én”?

Esta pregunta fue respondida Gnicamente por la Asocia——
c1bén que contestdé afirmativamente la pregunta No. 25, 6
sea aquella que dispone de Manual de Organizacibén. Di--
cha Asociacidn contestd que el Jefe de la Agencia y los
empleados son quienes tienen acceso a conocer ese Manual;
por lo que, se concluye que su forma de trabajar es 1lo

recomendable para lograr una eficiente organizacidn.

PREGUNTA No. 27

tQué condiciones minimas debe reunir el local de la A—-
gencia, para que los empleados y los usuarios se sien—-—

tan cbédmodos?

NUMERO DE
CONDICION DEL LOCAL ASOCTACTONES. %
—Amplitud, ventilacidén y colores
suaves del mobiliario y las pa-
redes 4 57.1
~Zona de circulacidn amplia 1 14.3
—Funcionalidad, ubicacidn, estruc
tura, acceso, zomnas de parqueo y
seguradad 1 14.3
HLas que indica el FNV-7 1 14.3
TOTAL 7 100.0




-70

De las 7 asociaciones en donde se efectud la encuesta,
el 57.1%, considera que el local de sus agencias debe-
rd disponer de 3 condiciones minimas para dar comodi--
dad a sus empleados y usuarios; dichas condiciones ———

son:

Amplitud

Ventilacidn y

— Colores suaves del mobiliario y las paredes.

Ademéds de las 3 condiciones mencionadas, Se recomien-—
da que la estructura del local presente seguridad fisz

ca y disponga de suficiente 1luminacidn.

EVALUACION FINAL DEL PROYECTO.

Mediante la investigacién de campo, se logrd obtemer -
informaci1ié4n sobre la evaluacidn financiera y social que
las Asociaciones de Ahorro y Préstamo efectfian en sus

proyectos de creacib6n de agencias.

A continuaci6n se detallan las preguntas con sus res-—-

pectivas respuestas:

PREGUNTA No. 28:

En lo referente al Estudio de Factibilidad Econdmico-
Financiero que se presenta a la Financiera Nacional de

la Vaivienda; favor explicar cémo calculan las proyec~-
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ciones siguientes:

a) Depbdsitos a captar en la nueva agencia

NOMERO DE
RESPUESTA ASOCTACIONES %

—-Con datos estadisticos que proporcio
na la Financiera Nacional de la Vi—
vienda con respecto a las Asociacio-
nes, asumiendo un porcentaje de cre-
cimiento. 5 71.4

A través de muestra investigada, se
establece el ahorro promedio, el ——
cual se interpola, atendiendo a la
poblacién econdmicamente activa de
la zona, la actividad comercial y el .
crecimiento de la poblacidn. 1 14.3

~Suponiendo la cantidad que se puede
captar lo cual depende de la zona 1 14,3

TOTAL 7 100.0

Fl 71.47 de las Asociaciones, calculan los depdsitos a -
captar, en base a datos estadisticos proporcionados por
la Financiera Nacional de la Vivienda, considerando un
porcentaje de crecimiento razonable; una de las 7 Asocia
ciones lo hace a través de muestra investigada, obtenien
do el ahorro promedio, el cual interpola com el creci—-
miento de la poblacidén y la activaidad comercial. La otra
Asociraci16n restante estima la cantidad que se puede cap-—

tar dependiendo de la zona donde operard la agencia.

Se nota que solamente el 14.3% o sea 1 de las 7 Asocia—-

ciones investigadas, utiliza una técnica adecuada; ya
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que lo recomendable en este sentido consiste en efec—-
tuar una investigaci6n del mercado para determinar so-
bre bases mis confiables la proyeccidn de depébdsitos a

captar.

b) Rendimiento de los Créditos a otorgar con los depd-—

si1tos que se espera recibar.

NUMERO DE
RESPUESTAS ASOCTACTIONES. %

—Diferencia entre tasas activas y pasi-
vas de interés por el volumen de depd-
sitos a caprar en la agencia, deducién
dole previamente el porcentaje de enca

je legal 6 85.7
-En base a la cartera de préstamo a cor

to plazo 1 14.3

TOTAL 7 100.0

El 85.7% de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, calculan -
el rendimiento de los créditos a otorgar determinando el
monto de depdsitos a captar, al cual le restan el porcen
taje para encaje legal y al resultado le aplican la di-

ferencia entre tasas activas y pasivas de 1interés.

El 14.37 restante que estd formado por una Asociaadn, lo
calcula en forma simailar excepto que no considera el —-—-
1007 de depdsitos como generador de rendimientos; ya que

toma Uinicamente la cifra equivalente a lo gque espera co-—
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locar en un corto plazo por concepto de préstamos.

c) Estado de Resultados Proyectado por la Nueva Agencia.
Todas las Asociaciones investigadas respondieron que cal-

culan los Estados de Resultados en la forma siguiente:

— Célculo de Ingresos de la Agencia.

Estiman el volumen de depdsitos a captar por semestres,
del cual disminuyen el porcentaje por concepto de encaje
legal y a la diferencia le aplican la tasa de interés vi
gente para los préstamos otorgados, obteniendo asi, el
total de i1ngresos semestrales en concepto de productos

financieros.

Para el cdlculo de los depbsitos a captar, normalmente
al volumen de depbdsitos estimados para el primer semes——
tre, le aplican un porcentaje razonable de crecimiento
para los siguientes semestres, hasta completar el perio
do de 3 afios de proyeccibén que establece la Financiera

Nacional de la Vivienda.

— Célculo de Egresos de la Agencia.

Para obtener el monto de egresos, efectflan una estima——
c16n detallada de los gastos administrataivos, tales co-
mo: sueldos y prestaciones, depreciaciones, gastos de -

7 4 [ 4 s
teléfono y correo, energlia eléctrica y agua, papeleria,
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alquileres, publicidad y promocién, etc.

Luego, estiman sus gastos financieros que consisten en —-—

los intereses a pagar por los depbésitos a captar.

Los egresos se calculan al i1gual que los ingresos, o sea,

rd —
en periodos semestrales proyectados para 3 aifios.

— CAlculo de la Utalidad o Pérdida emn la Agencia.

Para cada semestre, se obtiene el diferencial entre ingre
sos y egresos, lo cual determina las expectativas de ga--
nancia o pérdida a obtener con la operacidn de la nueva a
gencla; se estima como aceptable obtener pérdida Gnicamen
te durante los primeros dos semestres, siempre que el mon
to de esa pérdida sea factible absorverla em el corto pla
zo mediante la utailidad a generar a partar del tercer se-

mestre.

PREGUNTA No. 29:

¢Evalian el rendimiento de la i1nversibén que implica la —-—
compra de activo fijo para la nueva agencia? Si la res—-

puesta es "NO", favor indicar ¢Porqué?

RESPUESTA Nimero de 7
Asociaciones
ST 2 28.6
NO 5 71.4

TOTAL 7 100.0
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De acuerdo con los datos obtenidos, Unicamente el 28.6% de las A-
sociaciones, evallian el rendimiento de la inversidn en compra de
activo fi1jo a adquirir para la nueva agencia; en cambio

el 71.47% no la efectfia.

Al preguntar el iPorqué? no efectfltan ninguna evaluacidn,

se obtuvo las respuestas siguilentes:

RESPUESTAS Asgiﬂizznes *
—Monto de activo fijo no es cuantioso. 3 42.9
-No respondieron 3 42.8
—No han establecido técnica especifica 1 14.3
TOTAL 7 100.0

Como consecuencia de las razones expresadas por el 42.97
de las asociaciones que no efectiian evaluacién de la inver
s16n en compra de activo fijo para la nueva agencia, argu-
mentando que su monto no es cuantioso, es importante desta
car gue con base en cdlculos del costo de las necesidades
minimas requeridas para el buen funcionamiento de la nue-—
va agenclia, se ha determinado que el monto a invertir en
activo fijo para un proyecto de esa naturaleza, asciende
como minimo a ¢ 40.000.00; cifra que podrd ser un tanto ma
yor, si se considera la posibilidad de adquirair el inmueble

donde ubicar la nueva agencia, en caso de no encontrar lo
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cal disponible gque reuna las condiciones necesarias; 0

como medida financiera méAs convenlente.

Por otra parte, la caifra a invertir en actaivo fijo es
indispensable; ya que sin dichos activos, no seria po-
sible prestar el servicio a los usuarios; ese dinero

a 1nvertir es un medio para generar utilidades a la a-

sociac1i6n, por lo gue debe ser objeto de evaluacibdn.

A lo anteriormente mencionado, cabe agregar que existe
por parte de la dirigencia de las Asociaciones de Aho-
rro y Préstamo, la oblaigacién de administrar eficiente
mente los recursos, lo cual implica que lo reducido —-
del desembolso no debe justaficar el hecho de no efec-
tuar una evaluacidén del rendimiento a obtener, ofre—--

ciendo alternativas en busca de optaimizar los resulta-

dos.

PREGUNTA No. 30:

Si1 efectfian evaluacidén, ¢Qué métodos emplean de los —-

mencionados a continuacién?

METODOS EMPLEADOS Numero de A
Asociaciones.
— Método del periodo de recuperacibén y mé-—
todo del costo-—beneficio 1 14.3
— Método del periodo de recuperacibn 1 14.3

— No respondieron porque no efectfian eva——
luacién 5 71.4

TOTAL 7 100.0




De los 5 métodos que se mencionaron al formular esta pregunta,
las 2 Asociaciones que efectlan evaluacidén del rendimien
to de la inversidn en activo fijo respondieron gque apli-
can el método del periodo de recuperacidbdn; y solamente

una de ellas respondid que ademids del método antes men—-

cionado, emplea el método del costo-beneficio.

El método del periodo de recuperacibén se considera ade——
cuado, ya que su procedimiento es sencillo, siendo 1la
inica dificultad determinar el tiempo en que se espera
recuperar la inversidén, el cual puede ser determinado —-—
bién con base a lo exigido por la Financiera Nacional de
la Vavienda que pide una proyeccidn minima de 3 aifios,

o bién, mediante el tiempo en que el activo fijo serd ——
depreciado , siendo el objetivo perseguido al aplicar es
te método evaluar la rapidez con que se recuperan los —-—

fondos invertidos.

El método de beneficio-costo, tiene la ventaja de que a-
plica el concepto del valor actual del dinero a través
del tiempo, ya que consiste en calcular el valor actual
de las utilidades futuras descontadas a una tasa de ren-—
dimiento previamente establecida y luego obtener el co—~
cliente que resulte de dividair el valor actual de la uti-
lidad futura, entre el valor actual del monto anvertido

en activo fijo, dicho cociente deberéd ser mayor que la



-78

gue la unidad para que el proyecto sea considerado acep-

table.

Su utilizacibén para evaluar la rentabilidad de una inver-

sién en activo fijo necesario para la operacibén de una --—

nueva agencia, puede ser adecuada ya que normalmente se

aplica este método en proyectos gue implican una inver———

s16n relativamente
quiere el inmueble
cual haria daficil

zo. Como base para

cuantiosa;

lo que ocurriria si se ad--

donde estard ubacada la agencia; lo ——

s 2
recuperar la inversiodon en .el corto pla

determinar la vida Gtal,

se puede con-

siderar el tiempo en que serad depreciado el actaivo f1ijo.

PREGUNTA No. 31:

¢Evaldan la repercusibén social del proyecto

de una agencia®?

de creacaidn -

RESPUESTA Nimero de A
Asociaciones
SI 5 71.4
NO 2 28.6
TOTAL 7 100.0

El 71.47 de las Asociaciones encuestadas,

respondi6 gque e-

fectian una evaluacibén de la repercusidn social que impla-

ca el proyecto de creaci6n de una nueva agencia; lo cual
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indica que la mayoria estid consciente sobre la necesi-
dad de que este tipo de proyectos, no solamente debe
producir resultados monetarios, sino también se debe
pensar en funcidén social, evaluando la amplitud y al-

cance de los beneficios sociales a obtener con su i1m——

plementacidn.

PREGUNTA No. 32:

Si1 efectiian evaluacidbén social, favor indicar en qué -

consiste.

RESPUESTAS Namero de A
Asocilaciones.

— Nimero de personas a favorecer con
los servicios que prestarad la agencia 4 57.1

— Se determinan los beneficios que en —
términos generales representard la
nueva agencia para la poblacidn del
adrea beneficiada y para el desarrollo

de actaividades colaterales. 1 14.3

— No respondieron porque no efectiian e—
valuacién social 2 28.6
TOTAL 7 100.0

De las 5 Asociaciones que efectlian evaluacidén social; 4 de ellas
respondieron que consiste en hacer una estimacibén del nilmero
de personas a favorecer con los servicios que prestard la
agencia; una de las Asoclaciones contestd que se trata de

determinar los beneficios que en términos generales repre
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sentard la nueva agencia para la poblacidén del &rea bene-
ficiada y para el desarrollo de actividades colaterales;
considerando que esta tiltima forma de evaluar, es la —--

mas aceptable,

Es i1mportante que las Asociaciones de Ahorro y Préstamo,
realicen una evaluaci16n social de la repercusidén del pro
yecto de creacidén de sus agencias, con el objeto de veri
ficar en qué medida se podrad cumplir con los objetivos

soclales a perseguir.

En este sentido, debe tomarse en cuenta que la creacidn
de una nueva agencia le permitirid a la asociacidn captar
recursos adicionales a destinar para el financiamiento -
de la construccidn y adquisicidén de viviendas, originan
dose beneficios tales como:

~ Minimizar el déficit habitacional existente en el pais,
principalmente en aquellos sectores de bajos y medianos

1ngresos.

— Generaci6n de empleo para el personal gque trabajara en
la agencia y para los obreros de la industria de la cons

truccidn.

- Fomentar la actividad econdémica de las pequefias indus-—
trias, comercios y servicilos que se benefician al parti-

cipar en los proyectos de la construccidn.
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— Incentivar el hé&baito al ahorro, mediante sus planes -

de publicadad y promocidén de la nueva agencia,

BIBLIOTECA CENTRAL

UMIVERSIDAD DE EL sSALVADGH
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CONCLUSION.

De conformidad con la investigacidén de campo efectuada, cu-
yos resultados y andlasis han sido descritos en el presente
capitulo, se concluye que no existe uniformidad por parte
de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo en los criterios -
que utilizan para evaluar los diferentes aspectos inclui--
dos en los estudios de factibilidad aplicados a la creacidn
de sus agencias; lo cual, no les ha permitido profundizar
en algunos andlisis, cuyo conocimiento puede ser muy deter-
minante para tomar o no la decisidén de abrir una nueva agen

cla.

En atencadn a lo anterior, se hace necesario diseflar una —-—
Guia que facilite la elaboracidén de dichos estudios de fac-
tibilidad, empleando una metodologia técnica que permita ob
tener una evaluacidn mAs completa de los diferentes aspec——
tos; con el propdsito de minimizar el riesgo de tomar deci-
siones equivocadas que puedan afectar el éxito esperado con

el proyecto.

En el siguiente capitulo, se presentarid uma Guia a propomer
para la elaboracidn de estudios de factibilidad aplicables

a la creacidn de agencias de las Asociaciones de Ahorro y -
Préstamo, en la cual, como resulrado de las investigaciones
bibliogrédficas y de campo, se trata de corregir las deficien

cias ya senaladas.
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CAPITULO ITI

GUIA PROPUESTA PARA LA ELABORACION DE ESTUDIOS DE

FACTIBILIDAD APLICABLE A LA CREACION DE AGENCIAS

En este Capitulo se describe la Guia Metodoldbégica que po--—-
drian seguir las Asociaciones de Ahorro y Préstamo de El1 --
Salvador, con el fin de realizar los Estudios de Factaibilai~
dad Econdémico-Financieros necesarios para determinar la con

veniencia de crear una agenclia.

Se presenta en dicha Guia el procedimiento a seguir para 1la
recopilacidén de los datos necesarios, interpretacidn y uso
de los mismos;asil como los métodos que se consideran reco—-—
mendables para la evaluacién respectiva; en lo relacionado

con la creacidén de agencias.

Consideramos ademéds, que las Asociaciones de Ahorro y Prés-—~
tamo se beneficiardn al utailizar una herramienta técnica,
para el estudio adecuado de los diversos aspectos involucra-
dos en la creaci6n de agencias; de tal manera, que les sea

posible cumplair los objetivos deseados.
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DETERMINACION DE LA NECESIDAD DE CREAR AGENCIAS.

En esta fase, se origina la i1dea formal de crear una a
gencia, que contribuya a mejorar el desarrollo de 1las
operaciones de las Asociaciones; evaluando aspectos ta

les como:

S1 existe atencibén deficiente a los clientes actuales
debido a saturacibén en la demanda de servicios o por la

concentracidén de usuarios en determinados sectores.

Necesidad de incrementar la cartera de depbésitos como

politica de sano crecimiento.

Conocimiento de zonas con suficiente potencial de aho-
rros, que no estén siendo debidamente atendidas por la

competencia.

Importancia de equilibrar la liquidez para solventar -
sus demandas de financiamiento a largo plazo, sin afec
tar la capacidad de atender los retiros de fondos que

los usuarios han depositado a la vista.

Todo lo anterior, se logra conocer mediante investiga-—

ciones dentro de la Asociacidn; efectuando encuestas
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a los clientes acerca de su opinibdn de los servicios -
recibidos, utailizando las estadisticas que envia la Fa
nanciera Nacional de la Vivienda con informacibén sobre
el movimiento de depdsitos captados por las Asociacio-
nes de Ahorro y Préstamo; analizando los Estados Finan
cieros de la Asociacién desde el punto de vista de la
liquidez; evaluando la capacidad para atender las nece
sidades de financiamientos solicitados por los usuarios;

etc.

De acuerdo con los resultados que se obtengan, se propo
ne a la Junta Directiva de la Asociacidén de Ahorro y -
Préstamo la conveniencia de elaborar un Estudio de Fac
tibiladad que permita evaluar sobre bases técnicas la

necesidad de crear una agencia.
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ASPECTOS LEGALES.

La Ley de la Financaiera Nacional de la Vivienda y de
las Asociaciones & Ahorro y Préstamo, establece que -
las Asociaciones deberan obtener aprobacidén prewa de

la Financiera para abrir agencias.

Dicha Ley estipula que la Junta Directiva de la Finan-
ciera, deberd emitair, modificar & interpretar los Ins-
tructivos o Normas al respecto; por lo que actualmente
existe el Instructivo denominado: "DOCUMENTO FNV-7 NOR
MAS SOBRE APROBACION PREVIA PARA EL ESTABLECIMIENTO,

TRASLADO O CLAUSURA DE AGENCIAS O SUCURSALES DE LAS A-
SOCIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO"™; que describe los -
pasos a segulr por las Asociaciones, para obtener la -
autorizacidén respectiva, mediante el siguiente procedi-—

miento:

Presentar a la Financiera, solicitud para el estableci
miento de agencia, firmada por el Representante Legal

de la Asocaiacidn interesada.

Emitir certificaci6n del Acuerdo de Jumnta Directaiva.
Este documento es redactado con base en el acuerdo de
Junta Directiva en el cual consta la decisidén de crear

una agencia; con el propbdésito de adjuntarlo a la soli-
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citud que se presenta a la Financaiera.

Plano de la Zona o Regibén a Cubrair.

Deberd presentarse a la Financiera Nacional de la Vivien
da el plano de la zona o regidn a cubrir con la nueva a-
gencia; sefialando en el mismo, el lugar donde estard ubxi
cada é aindicando en caso de existair, la localaizacidn de

oficinas similares o agencias bancarias ya establecidas.

Estudio de Factibilidad Econbébmico-Financiero.

Este estudio deberd contener estimaciones de datos en ——
forma semestral y por lo menos para tres afios, debiendo
mostrar los siguientes aspectos:

a) Monto de los Depdsitos de Ahorro que se Espera Captar
Esta cifra debe establecerse sobre la base de una inves-
tigaci6n del mercado, a realizar en la zona previamente
seleccionada para ubicar la nueva agencia y para efectos
de proyecci1dén deberd considerarse el porcentaje de creci
miento que presentan las estadisticas preparadas por la
Financiera Nacional de la Vivienda sobre la captacidn de
depbsitos.

b) Rendimiento de los Créditos a Otorgar con los Depbsi-—
tos de Ahorro Estimados.

El rendimiento de los créditos a otorgar, se determina -
a partir de los depdsitos de ahorro esperados; de los --

cuales, se deduce el porcentaje que corresponde en con—-—
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cepto de encaje legal y al resultado asi obtenido, se le
aplica la diferencia entre las tasas activas y pasivas

vigentes.

c) Estado de Resultados Proyectado.

— Ingresos de la Agencia.
Al volumen de depdsitos de ahorro que se espera captar
en cada uno de los periodos que se proyectan, se le res-
ta el encaje legal y al resultado se le aplica la tasa
de i1nterés vigente para los créditos otorgados, obte—-—
niéndose asi el total de ingresos del periodo de que se
trate,
- Egresos de la Agencia.
Los Egresos de la agencia estaran constituidos por las -
sumas que se prevea seradn erogadas en concepto de Gastos

Financieros, Gastos Administrataivos y Otros.

— Gastos Financieros.

Al total de Depdsitos de Ahorro que se espera captar pa-
ra cada uno de los ejercicios que se proyecta, se les a-
plica la tasa de interés pagadera a los ahorrantes, obte

niéndose asi, el monto de los intereses a pagar.

— Gastos Administratavos y Otros.
Se calculan de conformidad con la organizacidn propuesta

para la nueva agencia, ya que ella permite estimar el --
monto de los sueldos y prestaciones, gastos por servicio

telefdénico, energia eléctrica y agua, papeleria, alquile
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res, publicidad y promocidén, depreciaciones, etc.Debera
preverse un incremento razonable para los demas perio--
dos a proyectar, con el objeto de absorver cualquier va

riac1dén en costos.

- Utiladad o Pérdida de la Agencaa.

Para cada periodo que se proyecta, se compara el total
de 1ingresos de la agencia contra el total de egresos de
la misma, determindndose asi la utilidad o pérdida a ob-

tener en la operacién de la nueva agencia .

ch) Situaci16n y Perspectivas de Crecimiento de las Fuen
tes Posibles de Captacidn de Recursos.

La situaci6n y perspectivas de crecimiento de las fuen-
tes posibles de captacidén de recursos, se determina me-
diante una adecuada investigacién del mercado para obte
ner datos relativos a:

— Empresas agropecuarias, industriales y comerciales —-
que funcionan en la zonaj

—~ Nimero de trabajadores econbémicamente activos; y

— Agencias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo ya -

existentes en la zona seleccionada.

Nbémina del Personal que Manejard la Agencia.
Deberéd proporcionarse a la Financiera Nacional de la Vi-
vienda la némina del personal que manejarid la agencia,

detallandose el nfimero de personas que integrard dicho
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I s
personal, asli como los cargos y sueldos correspondientes,
todo de conformidad con la organizacidén bésica de la nue
va agencia delimitada con base en la demanda esperada de

Servicios.

Condiciones y Caracteristicas del LLocal donde Funaonara
la Agencia.

En relacidén a este apartado, el Documento FNV-7 estable-
ce que deberd proporcionarse a la Financiera Nacional de

la Vaivienda la siguiente informacidn:

a) Explicar si el local donde estarid ubicada la agencia
es propio o arrendado.
b) Adjuntar el plano del local seleccionado para la nue-
va agencila.
c) Proporcionar las especificaciones del local donde es-
tard situada la nueva agencia relativas al tamafio y
tipo de construccibn.
ch) Ademés deberdn consignarse los datos siguientes:
- Nimero de ventanillas.
El ntmero de ventanillas se establece de conformi-—-
dad con la demanda esperada de servicios.
— Cajas de seguraidad.
~ Facilidades de estacionamiento con que contari el -
local seleccionado.

— Vias de acceso al mismo y
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- 81 el local contarid con bbévedas y/o alarmas.

Mediante declaracibén firmada, el Presidente de la Asocia
c16n de Ahorro y Préstamo, deberd manifestar, que en la

r 4 r'd
nueva agencia se usara la misma papeleria, emblemas, etc,,

de la oficina central.

Presentar copia de carta compromiso de arrendamiento del

local.

Proporcionar a la Financiera Nacional de la Vivienda, co
pia de las coberturas de los aseguros con que contaréd la
agencia, asi como copia de los poderes gque otorgue la A-
sociacibén a la persona o personas bajo cuya responsabili

dad estard la agencia, al solicitar la inspeccidn.

Fecha aproximada de iniciacibén de operaciones, la cual
se establece de conformidad con el programa de operaclo-—

nes establecido.

Antes de inaugurar la agencia, se deberd solicitar a la

Financiera Nacional de la Vivienda, por lo menos con o—-—
cho dias de anticipacidn, la previa inspeccidn, a efecto
de constatar si el local refine las condiciones minimas -

de seguradad.

BIBLIOTECA CENTRAL

UNIVERBIDAD DE EL SALVADOR
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Las Asociaciones de Ahorro y Préstamo podran solicitar

aprobacion preliminar para establecer agencias, de-

biendo indicar en la solicitud que presenten por lo me-—

nos lo siguiente:

a) Ubicacién de la agencia;

b) Tiempo estimado para enviar la documentacidn corres-—
pondiente;

c) Opcibén de arrendamiento de local o indicar s1 es pro-

pio.

Corresponde a la Junta Directiva de la Financiera Nacio-
nal de la Vivienda conceder las aprobaciones prelimina-—-—

res.

Concedida la aprobacién preliminar para el establecimien
to de agencias, se dispondrd de un plazo no mayor de sg
senta dias para la presentacidén de la documentacibé6n per-—
tinente,vencido el plazo la referida aprobacidbdn quedaré
sin efecto. Podrd solicitarse prdérroga del plazo antes -
mencionado por lo menos con ocho dias & anticipacibn a

su vencimiento.

Aprobada la solicitud para el establecimiento de una a—-—
gencla, la resolucidén que asi lo autorice, fijard un pla

zo no mayor de noventa dias a partir del dia siguiente -
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a la notifacaciédén de dicha resolucidbdn, para la apertura
de la agencia, caso contrario, la autorizacibén quedard -
sin efecto. Si dicho plazo resultare insuficiente, la A-
sociac1én interesada podréd solicitar prdrroga del mismo

por lo menos con quince dias de anticipacidn a su venci-

miento.

ESTUDIO DEL MERCADO.

Esta parte del proyecto para la creaci6én de una agencia
de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, es fundamen—-
tal, dado que se busca lograr una amplia aceptacidm por
parte del ptiblico usuario y serd Uinicamente mediante una
investigacibén del mercado, que se podrd comocer los hé&bi
tos, gustos y preferencias del usuario; la potencialidad
econémica del lugar; el nivel de ingresos; la demanda po
tencial; y la publicidad y promocibén que mejor impacto

ha logrado en ese sector a investigar.

El primer paso consiste en delimitar el Area geogréfica
conveniente a cubrar con los servicios que prestara la -
nueva agencia; dicho sector deberd ofrecer un mercado po

tencial atractaivo.

En este sentido, serd necesario un analisis cuya ampli-—-



tud dependerd del objetivo que se persiga; por ejemplo
s1 se desea establecer cual Departamento del pais no es
t4 siendo atendido adecuadamente por las Asociaciones
de Ahorro y Préstamo o por otras Instituciones Fimancie
ras, el andlisis serd ampliado a todo el pais. Por el
contrario si1 el objetivo consiste en crear una agencla
P 4 r LA
en el adrea metropolitana, la investigacidén se reduce u-

nicamente a la ciudad capital San Salvador.

Al efectuar um anadlisis a nivel nacional, se recomien-
da ubicar en un mapa la distraibucidn actual de todas
las agencias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo;
para conocer graficamente los Departamentos que no es—-—
tan satisfactoriamente atendidos por dichas Asociacio—-
nes; luego, relacionar esa informacidém con otros indica
dores, para decidir dénde conviene efectuar la investi-

gacidn del mercado.

Los datos a obtener serén:

a) Nimero de agencias distribuidas
actualmente en cada Departamento

del pais, y

b) Comparaci6n de indicadores por

Departamento.
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A continuacibédn se presenta la situacibén actual en la —-
forma siguiente:

a) NUMERO DE AGENCIAS DE LAS ASOCIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO
DISTRIBUIDAS EN LOS DEPARTAMENTOS DEL PAIS.

— FORMA GRAFICA -
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—-DETALLE DE AGENCIAS POR DEPARTAMENTO Y

POR ASOCIACION DE AHORRO Y PRESTAMO.-

Departam/Asociacaén | AHORROMET | APRTSA | ATLACATL | CASA | CRECE|cremrsa | S | BOLART | ToTAL
Santa Ana 2 - 1 1 1 1 - 1 7
Atmachapin 1 - 1 - - - - 1 3
Scnsonate 1 - 1 1 - - - - 3
La Labertad 1 - - - 1 - - 3
Cuscarlén - 1 - - - - - —~ 1
La Paz - 1 - - - - - - 1
San Vaicente - 1 - - - - - - 1
Usulutén 2 - - 1 - 1 - - 4
Sem Muiguel - 1 1 1 1 - 1 6
SUB-TOTAL 8 3 4 5 2 4 ~ 4 30
Sen Salvador 4 5 9 8 6 8 3 5 48
TOTAL 12 8 13 13 8 12 3 9 78

FUENTES: Directorio telefédénico 1984 y Estadisticas de la F.N.V.

a Dac.

1983.-

b) COMPARACIONES POR DEPARTAMENTO.

En base a lo anterior,

se podria centrar la atencidén en los 4

Departamentos que atfin no disponen de agencias y en los 3 De--

partamentos que actualmente son atendidos solamente por una

Asociacidén de Ahorro y Préstamo; relacionando la finalidad —-

principal de la captacidén de fondos, como es la de utilizarlos

para financiar la construccidén y adquisiciédn de viviendas,
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D o | Yo.de [Fecha de | Saldos aDic.31/83 | W de Nt de | Hatantes
Agencias | CGreacién [ N2 Ctas] Depdsatos | Habitantes | Vaviendas | Promedio por
Vivaenda
1 D 1) 2 3)
Cuscatln 1 |Enero/79 | 5.467 |§%6,510,152 | 206,286 | 27,818 7.4
1a Paz 1 |Oct./ 78 | 7,609 [¢5,542,373 | 252,885 | 33,3% 7.6
San Vacente 1 |Oct./ 78 | 5,5% |¢,635,658 | 208,881 | 26,811 7.8
(helatenango - - - - 238,417 | 31,081 7.7
Cabafias - - - - 182,235 | 22,558 8.1
Morazin - - - - 27,805 | 28,162 7.7
La Unién - - - - 314,729 | 38,971 8.1
FUENTES :

1) Publicacibén de la F.N.V. Estadisticas a Dic./83

2) Boletin Estadistico No. 125, Dic. 1,981 Pag. 77 y sag.

D.G. de Estadisticas y Censos.

3) E1 Salvador en cifras 1,979, Pag. 104

D.G. de Estadisticas y Censos.

Para efectos de comparacidény utilizando las mismas fuentes

de informacibn,

restantes, el cual gqueda de la manera siguiente:

se resumen en otro cuadro los departamentos
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Departapento No. de Saldos a Iic, 31/83 No. de No. de |Promedio de

_Acencaas. Promedros por Agencia | Habitantes | Vaviendas | Habitantes
Cuentas Depdsitos por Vavienda

San Salvador 48 6,072 | #13,28,930 | 991,820 138,704 7.2

Santa Ana 7 4,867 6,519,204 | 450,610 63,969 7.0

Sen Miguel 6 5,126 6,7%,875 | 439,279 58,537 7.5

La labertad 4 5,357 6,913.487 | 3%4.021 52,838 7.5

Usulutan 4 2,878 3,161,103 | 404,787 53,893 7.5

AMmachapdn 3 3,632 | 4,527,320 | 244,98 | 32,937 7.4

Sonsonate 3 6,485 6,368,210 | 326,722 44,974 7.3

Si1 la Asociaci6nm de Ahorro y Préstamo no estd interesada en -
crear agencias fuera del Area Metropolaitana, podria aplicar

este mismo andlisis preliminar, para ubicar el sector geogré-
fico recomendable a cubrir; en cuyo caso en vez & Departamen—

tos, se anotarian los sectores previamente definidos; obte—-—-
niendo los datos de las estadisticas que lleva la Financera
Nacional de la Vivienda, Alcaldia Municipal y la Direccidn Ge
neral de Estadisticas y Censos.

En el presente caso, de acuerdo con la informacidén obtenida
por Departamentos del pais, se justifica considerar la facti-
bilaidad de crear una agencia en la Unidén, ya que Chalatenango,
Cabafias y Morazan, no seria recomendable considerarlos como
factibles, debido a la situacidn beligerante que existe ac-—-—

tualmente en esa zona del pais.
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Efectuada la primera delimitacidn, conviene tratar de obte-
ner un amplio conocimiento del mercado y de los competido—-
res que actualmente operan en ese sector geografico; por lo
que, se d4 forma al "DOCUMENTO SOBRE LA INVESTIGACION DEL -
MERCADO PARA LA CREACION DE AGENCIAS DE LAS ASOCIACIONES DE

AHORRO Y PRESTAMO", el cual consta de las partes siguientes:

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

General

Determinar el Mercado Potencial de la demanda de servicios -
que obtendrian las agencias de las Asociaciones de Ahorro y

Préstamo, para el Departamento de la Unidén( 6 cualquier o-—-

tro lugar que sea previamente seleccionado para el estable-

cimiento de una agenczia).

Especifacos

Obtener informacibén sobre los aspectos siguientes:

— Potencialidad econbémica del lugar.

— Experaiencia de la competencia en esa zona.

— Capacidad econbémica de la poblacidén de ese sector.
~ Estudio de los usuarios potenciales.

— Vias de acceso y comunicacibdn.

METODOS E INSTRUMENTOS PARA OBTENER INFORMACION.

Para recabar la informacidén necesaria, se utilizarédn fuen—-

tes de datos secundarios y praimarios, asi:
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a) Recoleccidén de datos secundarios.
Registros Alcaldia Municipal
Publicaciones Direccibédn General de Estadisticas y Censos.
Registro de Propiedad Raiz é& Hipotecas.
Estadisticas del Ministerio de Obras Piiblicas.
Publicaciones del Banco Central de Reserva.

Directorio Telefdnico, etc.

b) Obtencidén de datos primarios.

Esta informaci6n se logra mediante censos y entrevistas;
por lo que, se rvequiere delimitar previamente el sector -
estratégico que serd objeto de investigacidbén. En el caso
del Area Metropolitana, después de efectuar el anadlisis
preliminar ya explicado para ubicar el sector geogréafico a
cubrir, se vuelve sencillo seleccionar los lugares donde
efectuar la encuesta; pero, en el caso del Depto. de La
Unién, se podria pensar en la cabecera departamental que
cuenta aproximadamente con 50,000 habitantes & en la se—-
gunda ciudad en importancia, que es Santa Rosa de Lima,
la cual tiene aproximadamente 31,000 habitantes; con gran
movimiento comercial por su ubicacibén fronteriza con Hon-
duras y que en forma similar a la cabecera departamental,
aparece en el directorio telefdénico con dos agencias ban-

carias y una oficina de Cajas de Crédzito.

Para determinar la potencialidad econdmica del lugar, se
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procederd a efectuar un censo de los establecimientos co-
merciales, industriales y de servicios; asl como entrevis
tas selectivas con algunos propietarios de negocios; con
el propdsito de conocer sus opiniones sobre el desarrollo
presente y futuro del Movimiento comercial; también, se
entrevistara a los jefes de las agencias bancarias exis—-
tentes en el lugar, para indagar acerca de sus experien—-

cias referentes a la operacidén de dichas agencias.

La obtencidén de datos, cerrespondiente al usuario poten—-
cial, se hard mediante entrevistas directas en sus luga-
res de residencia, para lo cual se disefiard un formula—-

T10 similar al que se presenta en el anexo No. 2.

AMBITO DE LA INVESTIGACION.

El ambito de la ainvestigacibén, estd constituido por to—-

dos los hogares de las colonias de clase media y alta més
proxima al lugar donde se piensa ubicar la agencia. E1 u-
niverso estd formado por el nidmero de casas que constitu-
ven cada colonia, lo cual es posible obtener em la Direc-
c16n General de Urbanismo y Arquitectura; en la Asocia-—-

c16n o Banco que haya participado en el financiamiento de
esas colonias; en la compafia constructora; & como Gltimo
recurso se puede tomar la informacidén en el Directorio te

lefbénico, sobre todo si se trata de colonias en la ciudad
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capital, donde la mayoria de hogares de clase media y al

ta poseen teléfono.

Asumiendo que
departamental

a investigar,

del Departamento de la Unidn,

las encuestas se efectuarédn en la cabecera
el universo

se puede establecer de la forma siguiente:

POBLACION URBANA

VIVIENDAS URBANAS

POBLACION PROM.

POBLACION URB.

No.DE VIVIEN

DEPTO. DE LA DEPTO. DE LA POR C/VIVIENDA |DE LA CABECERA | URB.EQUIVAL.
UNION UNION URBANA DEPARTAMENTAL |EN LA CABECE]
RA DEPART.
1) 2) 1y
68,713 9,127 7.5 24,774 3,303
FUENTES: 1) Boletin Estadistico No. 125 P4g. No. 81

Diciembre de 1981.
Estadisticas y Censos.

2) E1 Salvador en cifras 1979, Pag.
Direccidén General de Estadisticas y Censos

Nétese que de esta manera,

el universo a imnvestigar,

Direcci1én General de

No.104

se ha Jlogrado determinar que

estd integrado por 3,303 hoga-

res que constituyen la poblacidén urbana del lugar donde

se piensa ubicar la nueva agencila.

4@ TAMANO Y DISTRIBUCION DE LA MUESTRA.

El tamafio de la muestra, se calcula desarrollando la £ér
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mula siguieace:

d!
n:
1 +1 (" xpxq_ 1)
N 4’
En donde:
o Tamafdo de la muestra = ?

N Tamafio del Universo = 3,303 hogares

t Coeficirente de confianza = 2 ( 2C~ = 957 )
p Probabilided de éxaitos = 50%
q Probabilidad de fracasos = 50Z
d Error eceptable = 5%
Sustituyendo valores en la férmula:
2% £ 0.50 x 0.50 i
0= 0.05% - ~0.0025
I+ 1 ( 2° x 9.50 x 0.50 _1) 1 = 1 1 -1
3,303 0,05+ 3,303 ¥ O.0005 )
n= _ 200 - = 200 = 200 = 1357
L + (0.0003x399 ) L + 0.1197 1.1197 = ——
n= Tamafio de la muestra = 357hogares.
La auestra quedz Z1tegraaa isi:
INTREVISTAS 357 1ozares

ZRROR ACEZPIA3LF 3 5

) a2

ZFICIENTE DE CONFTANZ® 35 3
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Para seleccionar los integrantes de la muestra, se tomaran
todas agquellas casas cuya construccidény ubicacibn, permi-
tan inferair claramente que son habitadas por personas de
clase media y alta. Se efectuard un censo de esas casas pa-
ra repartir proporcionalmente las encuestas a llevar a ca-
bo y definir cada cuidntas casas se efectuard una entrevis

ta.

PERSONAL RESPONSABLE DE LA INVESTIGACION, DURACION Y PRE-

SUPUESTO.

La coordinacién de las actividades relativas a la Investi
gaci6n del Mercado, se asignard al Depto. de Mercadeo y si
no existe esa Unidad en la Asociacibn, corresponderd al

Gerente de Operaciones, quienes tendran gque decidir entre
contratar una fairma especializada en estos estudios o bus
car los servicios de personal gque trabaje bajo sus b6rde--—

nes, en Cuyo caso Seran:

1 SUPERVISOR

| &

ENTREVISTADORES

TOTAL 5 PERSONAS.
Este personal deberéd tener alguna experiencia en ese cam
po, para asegurarse que la duracibdén del estudio no exce-—
da de 15 dias hébiles con el propdsito d gque su costo sea

minimo y poder establecer el PRESUPUESTO siguiente:
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PRESUPUESTO

CENSO DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES Y ENTREVISTAS SELECTIL

VAS.

1 Persona durante 3 dias, asignando este trabajo a
quien se contrate como Supervisor:
Sueldo £40.00 diarios ¢ 120.00

Vidticos ¢50.00 diarios 150.00

ENCUESTA DEFINITIVA = 5 dias
1 Supervisor Sueldo ¢40.00 diarios 200.00
4 Entrevistadores Sueldo ¢20.00 diarios c/u. 400.00

Vidticos 5 personas ¢ 50.00 diarios cada una. 1.250.00
(habitacidén y comida)

TABULACION DE LOS DATOS - 3 dias
1 Supervisor Sueldo £40.00 diarios 120.00

4 Entrevistadores Sueldo ¢ 20.00 diarios c/u 240.o00

ANALISIS Y PRESENTACION DE RESULTADOS - 3 dias

1 Supervisor Sueldo ¢40.00 diarios 120.00
PAPELERIA Y UTILES 240.00
MISCELANEOS (Mecanografia, tiraje de stencils,etc) 280.00

TOTAL DEL PRESUPUESTO ¢3.120.00

PRESENTACION DE LOS RESULTADOS.

E1l Informe final de la Investigacién del Mercado, se en—-
trega en un documento que contenga:

a) Descripcidbén de la metodologia empleada.

b) Cuadros estadisticos tabulados.

c) Andlisis de los datos en cada cuadro estadistico.

BIBLIOTECA CENTRAL

UNIVERBIDAD DE EL sALvADan
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d) Conclusiones y recomendaciones,

e) Modelo de los cuestiomnarios utilizados.

En el anexo No. 2, se incluye el modelo del formulario em
pleado para la encuesta, cuya estructura considera un orden
légico de las preguntas, en el sentido de que la respuesta
a cada una de ellas, obliga al encuestado a responder la
sigulente yasi gradualmente se le va consultando desde a-
suntos de menor relevancia hasta comprometerlo a que nos
informe sobre su ingreso, su capacidad de ahorro, lo que
paga mensualmente por vivienda, etc., que son cifras im-
portantes como fuentes indicadoras de la factaibilidad del
proyecto; por esa razbén, al redactar el informe £final,

no se mantiene el mismo orden de las preguntas tal como
las presenta el formulario de encuesta; sino gque se efec
ttla el andlisis por orden de i1mportancia, dando priori—-—
dad a los datos mas fitiles en la determinacidén de la con

veniencla para crear la agencia en el lugar investigado.

El resultado final se redacta con los acdpites siguien—-—
tes:
1- Investigacién del usuario potencial.

2- Tamafio y localizacién de la agencia.
2.1 Cantidad estimada de clientes por atender
2.2 Volumen esperado de operaciones
2.3 Nbimero de empleados, equipo & instalaciones nece-—
sarias.
2.4 Necesidades de parqueo y futuras ampliaciones.

3—- Determinacidén de servicios a ofrecer.
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4— Publicidad y promocidén de la nueva agencia.

A continuacidn, se desarrollan en forma mAs detallada -

cada uno de los acéapites mencionados:

Investaigacion del Usuario Potencial.

Conforme se tabulan los datos obtenidos en el formula--—
rio de encuesta que se presenta en el Anexo No. 2, se -
adquiere conocimiento sobre los aspectos que interesa -

conocer del usuario potencial; asi:

Datos de (Clasificacidn,
a) SEXO:
RESPUESTA CANTIDAD A
Femenino
Masculino
Total 357 100.0

b) EDAD APROXIMADA:

EDADES RESPUESTAS %

16-20 anos
21-25 afos
26-30 aios
31-35 aifios
36-40 afios
41 y MAS aifios

Total 357 100.0
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OCUPACION

RESPUESTAS

yA

Profesional
Industrial
Comerciante
Agricultor
Empleado
Otra

Total

100.0

d) ESTADO CIVIL:

ESTADO CIVIL

RESPUESTAS

Soltero
Casado
Otro

Total

357

100.0

3.1.2 Datos de Evaluacidn

PREGUNTA No. 5

¢Cuédntos miembros de esta casa perciben ingresos?

Nimero de miembros

Respuestas

%

1 Persona

2 Personas

3 Personas

Mds de tres personas

TOTAL

357

100.0
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De este cuadro se establece el mercado potencial de u-
suarios, por ejem. s1 todos respondieran "2 personas",
el mercado potencial seria de 6.606 personas, ya que -
la muestra de 357 es representativa de un Universo for

mado por 3.303 hogares.

PREGUNTA No. 10

Si1 le gustaria abrir cuenta de ahorros. ¢Cuénto estima

poder ahorrar mensualmente?

Rango de Ahorro Mensual Respuestas A

¢ 25.00 a ¢ 50.00
51.00 a 100.00
101.00 a 200.00
201.00 a 350.00
351l.00 a 500.00

MAS de ¢ 500.00

TOTAL 357 100.0

Esta 1nformacidén permitiréd estimar la captacidén de aho-
rros qQque se puede lograr del mercado potemncial existen-—

te, por ejem. s1 el 1007 de respuestas estuvieran en el

rango de "¢201.00 a £350.00", se toma el promedio que es

de £ 275.50 y se multiplica por 6,606 persomnas lo cual
d4d una cifra de ¢1,819,953.00 como captacidn mensual de

ahorros.
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PREGUNTA No. 9

Si1 desea recibir financiamiento para adquirir vivienda,
¢Cuénto podria pagar de cuota mensual?

Esta pregunta seré respondida solamente por aquellas per
sonas 1interesadas em adquirir vivienda; asumiendo que

el 307 de la muestra responderda, tenemos:

Rango de Cuota Mensual Respuesta %

¢ 100.00 a € 200.00
201.00 a ¢ 300.00
301.00 a 500.00
501.00 a 700.00
701.00 a 900.00

901.00 a 1.200.00

TOTAL 107 100.0

S1 el 100% de respuestas fuera para el rango de €30l.o0
a € 500.00; el promedio es de € 400.50 y el 30% del wuni
verso es de 991; o sea que 991 x ¢400.50 = ¢396,895.50

es la cantidad que mensualmente se captaria por pago de
cuotas en concepto de financiamiento para vivienda y el
proyecto habitacional seria por las tasas necesarias pa
ra atender la demanda existente, cuyo costo por casa es

tard de acuerdo con la capacidad de pago ya estabecida.
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PREGUNTA No. 1

A continuaci6n se presentan algunas modalidas de Institu
ciones Financieras. ¢Cudl de ellas le presta servicios

actualmente?

INSTITUCION FINANCIERA RESPUESTAS 7%

Banco

Asociaci1ién de Ahorro y Préstamo
Cajas de Crédaito

Cooperativa

Nainguna

TOTAL 357 100.0

Estas respuestas indicardn la modalidad predominante de

Institucién Financiera que presta servicios en ese Sec—

tor geografico.

PREGUNTA No. 2
¢ Puede mencionar el nombre de 1la Institucidn Financie-

ra que le presta servicios actualmente?

NOMBRE DE LA INSTITUCION FINANCIERA | RESPUESTAS 7%

TOTAL 357 100.0

—
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Con esta pregunte se identifica directamente la Insti-
tucioén Finmanciera gue tiene mayor aceptacibén entre los

usuarios existentes en esa zomna.

PREGUNTA No. 3
¢Qué clase de servicios demanda de esa Institucidn Fi-

nanciera?

SERVICIOS RESPUESTAS %

Préstamos !
Depbésitos de anorro

Pago de servicios piblicos
Pago de ampuestos !
Cuenta corriente

| Otros

TOTAL

(v
wn
~J

100.0

Para guienes respondan "OTROS", se pide aue especifi--
quen: por lo serd posible efectuar una tabvlacidn com—-
plementaria para conocer la modalidad de servicios re—-

gueridos por los usuarios 02 ese sector.

DETALLE DE OTROS SERVICILOS
QUE DEMANDA RESPUESTAS %

TOTAL 100.0
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Estas respuestas permiten conocer cuéles son los servi-
cios demandados en ese sector geografico;asi como la —-

frecuencia de los mismos.

PREGUNTA No. 4

¢Porqué prefiere esa Institucidn Finmanciera?

MOTIVO DE PREFERENCIA ] RESPUESTAS yA

Buena atenciédn

Servacio rapado

Rifas + Obseguios :

Mayor tasa de i1nterés

Prestigao

Proxaimidad

Ctros

TOTAL | 357 100.0

Reflejaréd por orden de importancia los motivos de prefe
rencia por parte del usuario hacia determinada Institu-

ci16n Financaiera.

3.1.3 Usos e interpretacidén de los Datos.

En praimer lugar de acuerdo con los datos de evaluacibn
suminlistrados por las personas encuestadas, se puede a-
firmar lo siguiente-

a) En el &rea invest:gada, existe un mercado potencial

de 6,606 personas que perciben 1mgresos; lo cual po-
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dria permitir la captacidn mensual de € 1,819,953.00 en
concepto de ahorros.

b) Existe también una demanda potencial de 991 viviendas y
las personas 1interesadas tienen capacidad para pagar cuo

tas mensuales de £400.50 en promedio.

! c) De acuerdo con el anidlisis de las respuestas que se ob-—
tengan en la pregunta No. 1 y No. 2 se determina si1 ese
sector prefiere alguna modalidad de Institucidén Finan—-

ciera en particular o si es indiferente.

ch) Mediante la pregunta No. 3, se establecen las necesida-
des del usuario referente a su demanda de servicios de
las Instituciones Financieras lo cual es utail para tra-
tar de ofrecerles lo que ellos desean, bajo condiciones

ventajosas.

d) Las respuestas obtenidas de la pregunta No. 4 seran de
particular interés para buscar atraer la preferencia de
los usuarios hacia la agencia, dando a conocer mediante
la publicidad todas las atenciones que se brindara a -

i los clientes y tratando de contrarrestar lo que actual

mente tenga la competencia al respecto.

3.1.4 Decisiones que podran originarse con los datos de clasificacidn -
presentados en Pagina No. 107 y 108.

a) De acuerdo al sexo que predomine como usuario poten-
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cial, se fijardn las politicas de relaci6n con el piblz
co; las caracteristicas del mensaje; los obseguios a o-
frecer en las promociones; los programas de los medios
publicitarios para colocar anuncilos etc,

b) La edad, ocupacibdn y estado civil se deben analizar en
fiorma conjunta para determinar la factibailadad de pro--
yectos habitacionales; evaluar la estabilidad de los u-
suarios y la consistencla en sus operaclones con la a--—
gencia.

c) La ocupacién se debe relacionar con los indices de suel
do promedio pagado en nuestro medio para cada profe-—-
s16n, con el propdsito de estimar los 1ngresos de la -
poblacién econbémicamente activa en esa zona y su poten
cial de superacidn a corto plazo.

ch) Los datos de clasificaci6n también permitirdn efectuar
una segmentaci6n del mercado, con el fin de diferenciar
las caracteristicas, necesidades é intereses de los usua
rios, para formar grupos homogéneos y disefiar programas
de mercadeo que presten atencidén estratégica de acuerdo

a las propias modalidades de cada segmento i1dentificado.

3.2 Tamafio y Localizacidén de la Agencia.
3.2.1 Datos a investigar.
Para determinar el tamafio y la localizacidn de la agen-—

cla es necesarlo 1investigar los factores siguientes:
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a) Cantidad estimada de clientes por

atender

b) Volumen esperado de operaciones

c) Nimero de empleados,

ciones y

equipo é 1instala-

ch) Necesidades de parqueo y futuras amplia

ciones.

a) Cantidad estimada declientes por atender.

El formulario de encuesta contiene 3 preguntas a es-

te respecto; las cuales permitairan identificar la —-

cantidad de clientes potenciales que se espera aten-—

der en el corto, mediano y larzo plazo; asi:

PREGUNTA No. 7

En caso de establecer en esta zona, una agencia de las

Asociaciones de Ahorro y Préstamo. ¢Haria uso de sus -

servicios?

Si la respuesta es "NO", consultar ¢PORQUE?

RESPUESTAS CANTIDAD %
ST
NO
TOTALES 357 100.0

Suponiendo que el 807 respondiera que "SI", entonces la

agencia se proyecta para atender en el corto plazo el

80%Z del universo de 3,303 hogares; o sea un equivalen-
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te de 2,642 clientes 1iniciales, asumiendo que sola-
mente una persona de cada hogar utilizara los servi

cios de la nueva agencia.

Es i1mportante tabular y analizar los motivos de las
personas que respondieron que "NO" harian uso de —-

los servicios gque ofrecera la nueva agencia, asi:

MOTIVO EXPRESADO No.DE RESPUESTAS %

TOTAL 100.0

Esta informacibén debe tomarse en cuenta para las es-
trategias de Mercadeo, con el propdsito de tratar de
modificar la conducta del usuario potencial y moti-—-
varlo a que utilice los servicios que se le ofrecen;
ésto, podria incrementar la cifra de <clientes a a—-

tender en el corto plazo.

PREGTUNTA No. 6
¢CuAntos miembros de esta casa tienen cuenta de aho-

rros?
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Nimero de Personas Respuestas Z

1 Persona

2 Personas

3 Personas

MAS de 3 personas

Ninguna

TOTAL 357 100.0

Esta parte del Mercado ya posee el hé&bito de ahorro y -
actualmente son clientes de la compeierncia; por lo que
al crear la nueva agencia, se trataradn de atraer dando
a conocer por algén medio adecuado las ventajas que -
obtienen las cuentas de ahorro que sean abiertas en la
agencla, previo estudio de la competencia para anali-—-
zar en qué medida se puede ofrecer algo mejor. A media
no plazo, se pueden convertir en usuarios de la nueva

agencia.

PREGUNTA No. 5

E1l cuadro con las posibles respuestas a esta pregunta,
ya se presentd en Padg. No. 108, en la cual se establecid
un mercado potencial de 6.606 personas que constituye -
la proyeccidn a un plazo relativamente largo, pues gra-

dualmente podrd la agencia 1r incrementando su partici-—

T
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paci6n en el mercado hasta lograr la total acepta-—

4

cion.

b) Volumen esperado de operaciones.
Las preguntas del cuestionario a este respecto, se -
han diseflado para obtener conocimientos sobre lo si-
gulente:
~— Servicios que el usuario demande actualmente;

— Servicios que desearia le preste la nueva agencia;

l

Volumen mensual de captacidén de ahorros y

Movimiento esperado si1i se lleva a cabo el proyecto
habitacional que responda a la demanda existente en

el lugar investigado.

A continuacidén se detallan las preguntas No. 3, 8, 10 y
9; las cuales tratan sobre la informacién a obtener, re

lacionada con los aspectos aqui mencionados.

PREGUNTA No. 3

Los datos a obtener con esta pregunta, ya fueron descri
tos en la pagina No.ll2y como podrd notarse, permiten es
tablecer la frecuencia y clase de servicios que los usua
rios demandan actualmente de las Instituciones Financ1e;

ras con las cuales trabajan.
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PREGUNTA No. 8

¢Qué servicios le gustaria recibir de esa Agencia?

SERVICIOS No.DE RESPUESTAS %

Pago de servicios piiblicos
Pago de impuestos
Apertura ctas. de ahorro
Apertura depdsitos a plazo
Financiamiento p/vivienda

Otros

TOTAL 100.0

PREGUNTA No. 10

Tal como quedd demostrado en la pagina No.109 , las respues
tas obtenidas en esta pregunta permiten determinar la
captacidén mensual estimada de ahorros, habiéndose esta-
blecido en € 1,819,953.00 para el ejemplo presentado en

dicha pagina,

PREGUNTA No. 9

De 1gual forma que la pregunta No. 10, en la péagina No.
110, ya fueron presentados los resultados de esta pregun
ta y se determind como ejemplo una demanda de 991 casas;
ésto podrd generar un movimiento mensual de ¢396,895.50
en concepto de pago de cuotas como abono a capital é in
tereses del financiamiento otorgado a los usuarios que

adquieran vivienda.
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Las respuestas a estas cuatro preguntas (No. 3, 8, 10 ¥y
9), dan una 1dea completa sobre éf VOLUMEN ESPERADO DE O

PERACIONES en la nueva agencia.

Nimero de empleados, equipo e instalaciones.

De acuerdo con los datos precedentes de este acapite -

que se refiere al tamafio y localizacidén de la agencia,

se ha estimado lo siguiente:

— Existen 2,642 clientes por atender en el corto plazo,
cifra que podréd incrementarse hasta en un 207 de a-—-
cuerdo con lo descrito en lagpéginasNos.l16 y 117 al anali

zar las respuestas de la pregumnta No. 7.

- A mediano plazo, se tratard de atraer a todas aque—-—
llas personas que ya tienen cuenta de ahorro con o—--

tras Instituciones Financieras.

— A largo plazo, el mercado potencial es de 6,606 per-
sonas que podrian demandar los servicios que ofrece-

r4d la nueva agencia.

~ También, ya se conoce la frecuencia y modalidad de -

r 4
servicios que demandaridn los ususrios en el corto —--—

plazo.

- Y ya se establecid la cifra mensual estimada a cap--
tar en concepto de ahorros y el movimiento que se ge
neraria si1 se lleva a cabo el proyecto habitacional

necesario para satisfacer la demanda establecida.
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En base a todo lo anterior y coordinando con quien
se encargari de organizar la agencia, se determinan
las necesidades de personal, escritorios, archivos,
equipo de oficina, acomodaci1é6n de taquillas, é&rea
para los usuarios, etc. lo cual permitird estable--
cer el tamafio fisico del local donde se instalaré

la agencia.

ch) Necesidades de parqueo y futuras ampliaciones.

Dependiendo del sector donde se ubicard la agencia
y sin descuidar los objetivos de remtabilidad del
proyecto, se evalfia la posibilidad de que el lo--
cal disponga de amplio parqueo y espacio donde —-—
construir o arrendar ante futuras necesidades de -

expansidn.

3.2.2 Uso é interpretacidén de los datos .

La informacibén & los literales a), b) , c¢) y ch) de -
este acépite, servirdn a la persona encargada de orga
nizar la nueva agencia, para que efectilie cdlculos del
tiempo requerido en atender eficientemente a todos ——
los clientes que se estima recibir; en lo referente a
la operaci6n fisica del manejo de depbsitos de acuer-—

do al volumen calculado, em1sién de recibos, atenciébn
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al ptiblico que solicita informaciones, etc., y en ba-
se a ello determina todos los detalles mra la eficien

te organizacidén de la agencia.

Determinacidén de los Servicios a Qfrecer,

En praimer lugar, se ofrecerdn todas los servicios ac-—-

tualmente permitidos a las agencias; los cuales son:

a) Recibir pagos de servicios ptblicos (ANTEL, ANDA, -
CAESS, etc.)

b) Recibar pagos de impuestos (Renta y Vialidad, Terri-
torial Agropecuario, Matricula de Vehiculos, Taimbre
acumulado sobre ventas, Placas de Vehiculos, ISSS,

FSV CEPA , etc . )

)

c) Apertura y manejo de cuentas de ahorro corriente sin
aviso previo,

ch) Certificados de depbésitos a plazo,

d) Depbdsitos con aviso previo.

e) Ahorro programado

£) Cambios de moneda nacional y

g) Dar informacidén sobre los financiamientos que otorgan.

También, incorporar algunos servicios adicionales que ya
prestan algunas Asociaciones de Ahorro y Préstamo, como

son:

a) Aceptacién en depbsitos de vigésimos premiados de la

Loteria Nacional,
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b) Disponer de un delegado de Contribuciones Directas
para que reciba y asesore en las declaraciones de
impuestos.

c) Visitar a clientes especiales para conocer sus ne-
cesidades financieras y tratar de atenderlos.

ch) Mantener relaciones ptblicas con todos los clientes.

Ademds, en la pregunta No. 8 del cuestionario se pide
gue especifiquen qué otros servicios desean recibir, -

para su consideracién a ofrecer en un futuro.

3.4 Publicidad y Promocidénde la N ueva Agencaa.

El objetivo de la publicidad consiste en lograr una -
respuesta favorable por parte de los usuarios poten—-
ciales, hacia los servicios que ofrecerd la nueva a-—-—
gencia; por lo que todos los planes deber&n estar pre
parados para arrancar con dicha publicidad tan pronto
sea i1inaungurada la agencia. Mediante la publicidad se

trata de trasladar informacidn al piiblico y seréd nece
sario investigar cudl serd la mejor forma de comuni-—-—
carle lo que deseamos; ya gue se debe presentar argu-
mentos convincentes que le motiven a demandar los ser

vicios a ofrecerle.

3.4.1 Datos a Investigar.

Con el propbésito de conocer el grado de penetracidn -
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de la publicidad en el sector que serd objeto de la -
investigacidén, se formula la pregunta No. 11 del cues
tionario presentado en el anexo No. 2, dicha pregunta

daice:

PREGUNTA No. 11

{Recuerda alguna publicidad de Asociacién de Ahorro y
Préstamo?

ST

[

NO

[

Mediante la pregunta No. 12, se busca indagar acerca -
de las caracteristicas que reunen los mensajes publica
tarios que han logrado mayor impacto en el piiblico de
ese sector, asi:

PREGUNTA No. 12

¢Qué es lo que mds le gusta del anuncio que recuerda?
MUSICA (.
IMAGENES CJ
MENSAJE ]
]

OTROS

Especifique

La pregunta No. 13, complementa a la anterior (No.12);
yva que aqui se obtiene el nombre de la Asociacidn de A-
horro y Préstamo que anuncia el mensaje de mayor impac-

rd

to, asi:



-126

PREGUNTA No. 13

¢Cuédl Asociacién de Ahorro y Préstamo recuerda por su
anuncio?

AHORROMET

APRISA

ATLACATL

CASA

CRECE

CREDISA

LA POPULAR

LA CENTRAL DE AHORROS

NINGUNA.

100000000

Otra parte importante del trabajo publicitario, con--
siste en saber seleccionar el canal o medio mds ade—-
cuado para hacer llegar el mensaje al usuario poten—-
cial. En su forma més sencilla, se deberd buscar el

medio publicitario de mayor aceptacidém entre el pabli
co que se desea atraer, lo cual se trata de investi—-

gar con la pregunta siguiente, que dice:

PREGUNTA No. 14

¢Porqué medio ha visto o escuchado el anuncio?

TELEVISION [ |
RADIO ]
PERIODICO [ |
OTROS ]

Especifique

P’__f———'—'—_-—-—_v
RAL ‘
\ |BLIOTECA CENT
wgwsnmmn BE EL SALVADDE
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3.4.2 Uso é interpretacién de los datos .

Los resultados de las preguntas Nos. 11, 12, 13 y 14,
seran de gran utilidad para la Gerencia de Mercadeo y
para la Agencia Publicitaria; ya que asi podré&n defa-
nir la forma de llevar a cabo la publicidad. Por e-
jemplo si se descubre que no existe un grado acepta--—
ble de penetracién de los medios publicitarios en ese
sector, tendrédn que optar por hacer llegar el mensaje
en forma directa mediante hojas sueltas a entregar de
casa en casa, uso de correo, teléfono, reuniones, visi

tas, etc.

Podrédn también en base a los datos que se les entrega
rédn, tomar las decisiones sobre el mensaje publicita-
rio, revisando los anuncios de la competencia que va
tienen aceptacién en ese mercado y asi lograr hacer
llegar en forma agradable las razones especiales que
se le dirdn para que "AHORRE AHORA", en forma suave -
se tratard de persuadirlo a que visite la agencaia,
que se familiarice con el nombre de la Asociacidn de
Ahorro y Préstamo y proyectarle buena imagen mediante

anuncios origainales, veridicos y aceptables.

Toda agencia publicitaria dispone de tarifas y datos

sobre los diferentes medios en lo concermniente a au-—--



-128

diencias por programa, clasifiacacibén del pfiblico re—-
ceptor, cairculacidén efectiva, etc., lo cual es deter-
minante para seleccionar el medio publicitario que me

jor contribuya en el logro de resultados 6ptimos.

Las Asocilaciones de Ahorro y Préstamo deben mantener

una PROMOCION constante, con mayor auge en los casos

de creacidén de nuevas agencias, debido a sus caracte-—
4 .

risticas siguientes:

a) Los servicios que ofrecen son semejantes, por lo que

tienen que buscar la forma de diferenciarlos sicold-

glcamente;

b) La operacidén de una nueva agencia, en su etapa de in

troduccidn debe dar a conocer sus servicios € 1nspi-

rar interés por ellos.

Su publaicadad y promocidn tiene que ser constante ya
que posteriormente pasard a la etapa defemnsiva, en

la cual buscard por lo menos mantener su participa-—-

cién en el mercado.

El resumen fainal escrito de la investigacidn del mer-
cado, formaréd parte de todo el informe a presentar —-—
a la Junta Directaiva de la Asociacidbén de Ahorro y Prés
tamo o a quien corresponda tomar la decisidbén final pa-

ra la creacidén o no de la nueva agencia.
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ORGANIZACION DE LA NUEVA AGENCIA.

Para estructurar una adecuada organizacidén de la nue-
va agencia, es necesario realizar una o6ptima combina-
r 2

c16n de recursos técnicos, materiales y humanos. Lo

anterior, se logra al efectuar una adecuada seleccidn
de personal asi como @ondicionar el local de tal mane
ra que reuna buenas condiciones ambientales y de segu
ridad; asignando a la vez a cada empleado, el efpacio

necesario para el desempeifio de sus funciones.

Requisitos Minimos del Personsal.

Los requisitos del personal que deberd ocupar los dife
rentes puestos que conforman la organizacidn bédsica de
una agencia, se encuentran especificados en el Manual
de Clasificaci6n de Puestos. Se recomrenda que las Aso-
claciones que no cuentan con este Manual, lo elaboren,
ya que este documento facilita el proceso de seleccidn

de personal.

Bisicamente presenta las caracteristicas de la persona
que se necesita para ocupar el puesto asi como los re-

guisitos del mismo, en la forma siguiente:

Puesto : Acente o Jefe de Agencia.

Requisitos del

Puesto : Egresado o Estudiante de 01—




Caracteristicas

de la persona

Puesto

Requisaitos del

puesto

Caracteristicas

de la persona

Puesto :
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timos afios de Administracidn de

Empresas, Economia o Contaduria

Piiblica, con conocimientos so—-—

bre Instituciones Financieras o

Contador con suficiente experien

cia en Instituciones Financieras.

Buenas relaciones, buena presen-

tac16n, no mayor de 35 afios.

Secretaria

Secretaria Comercial o Ejecutiva,

Bachiller en Comercio v Administra

c16n, opcidn Secretariado con 3 a-

fios de experiencia, conocimientos

de archivo, buena mecanografia y -

taquigrafia, ortografia y redac~—-

’

clon.

No mayor de 30 afios, buena presen

tacibén, excelentes relaciones huma

nas.

Cajero
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Requisitos del

Puesto Bachiller en Comercio v Administra

c16én, Contador o Tenedor de Laibros,

2 afios de experiencia. -

Caracteristicas

de la persona Honradez comprobada, no mayor de

30 aflos, buena presentacidn.

Puesto : Ordenanza
Requisitos del

Puesto

Estudios primaraios, responsabilidad

Caracteristicas

de la persona

Responsable, no mayor de 30 afos,

que tenga espiritu de colabora—-

7

cién.
Puesto : Vigilante

Requisitos del

Puesto : Persona que haya prestado servi—-

cio militar, con estudios prima—-——

r10S.

Caracteristicas

de la persona : Responsabilidad, obediencaia.

Para describir las caracteristicas de la persona y los re-
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quisitos de cada puesto, se pueden ocupar las péginas -
gue sean necesarias; incluyendo en el Manual de Claszifi
cacidén de Puestos, todos los cargos con los que cuenta

la Asociacién.

Seleccidén de Personal

La Seleccidén del Personal para la nueva agencia, requie
re por la indole de las funciones de cada uno de estos
puestos, el cumplimiento de los pasos que se enumeran -

a continuacién:

a) Definicidén completa del puesto vacante.
b) Elaboracidén de la requisicidn de personal.

c) Andlisis del puesto.

ch ) Definicidn de las fuentes y medios de reclutamiento.

d) Anuncio de la vacante

e) Hacer una entrevista prelaminar y entregar el formu-
lario de solicitudes de empleo.

f) Analizar la informacidn proporcionada en la solicitud
de empleo.

g) Efectuar las pruebas de aptitud.

h) Obtener las referencias.

1) Realizar la entrevista de seleccidn.

7)) Solicitar examenes médicos.
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Es importante gue al estar ya seleccionado el empleado
se efectfien las siguientes acciones:

a) Inducci6én del nuevo empleado.

b) Dotac1én de la Descripcidn y Especificacidén de las

funciones al nuevo empleado.

Puestos y Funciones.

Estos se encuentran detallados en el Manual de Organi-
zac16n, el cual es conveniente que las Asociaciones e-
laboren, para proporcionar un ejemplar a cada una de
las agencias, a fin de que sirva de consulta al nuevo
personal; por ese medio conocerdn las funciones, res—-
ponsabilidades, autoridad y relaciones que correspon--—
den al cargo que van a desempeflar. En el caso de las
agencias, los puestos y funciones que bdsicamente se -—

dan son:

Agente o Jefe de Agencia.

Funciones

— Control de: Cheques emitidos, ¥y
devueltos, depdésitos y retiros, ¥
certificados de depébésitos a pla
zZOo.

— Coordinar las actividades de todo
el personal de la agencia.

— Elaboracién de partidas de inte-

reses de depdsitos a plazos.

BIBLIOTECA CENTRAL

UNIVERBIDAD DE EL BALVADGR
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~ Preparar el reporte del movimiento
realizado diariamente.

— Cuadratura contra el saldo del caje
ro, de los depbdsitos, retiros y re-

cibos de colecturia.

Puesto: : Secretaria.

__ Apertura de cuentas y consulta de
saldos de cuentas abiertas en otras
agencias.

— Hacer partidas diarias para conta-
biladad.

— Elaborar cheques

— Ordenar depbésitos, retiros y reci-—
bos de colecturia y pasar al jefe.

Puesto : Cajero

- Manejo y control del dinero y de
cheques recibidos.

— Verificar que el nlmero de la cuen-—
ta vy el nombre estén correctos al
recibir depbdsitos y pagar retiros.

- Postear en la maquina s, la -
tarjeta y libreta con el movimien-—
to efectuado en cada operacidn.

— Postear en la méAquina los re

cibos de ANDA,CAESS,ANTEL,ISSS,F.S.V.
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Puesto : Ordenanza

- Hacer la limpieza de la agencia

— Ir al Banco a depositar las reme-—
sas.

— Surtir del material de oficina a

la agencia.

Vigilante

- Mantener la seguridad de la agen-—
cia.

—~ Prestar seguridad al ordenanza —-—-—
cuando efecttia las remesas al Ban

CO.

Condiciones y Caracteristicas del Local.

Acondicionar el local de la agencia de tal manera que se
logre la médxima eficiencia y productividad del empleado
y dar también un buen servicio a sus usuarios; constitu-—
ye uno de los objetivos de cada Asociacidén. En tal senti
do, a continuacidn se mencionan las condiciones minimas
que debe reunir el local; en cuanto a la distribucidn —--
del espacio y mejoramiento de los factores ambientales,

para el logro de ese fin.

4.3.1 Distribucidn del Espacro.
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Al dastribuair el espacio del local que ocuparad la agen

cla, es necesario considerar lo si1guiente:

a)

Establecer el espacio que necesiltara cada empleado
de la agencia para colocar su escritorio y silla, -
los archivadores, las maquilnas, muebles de espera,
espaclo para las ventanillas, cajas de seguradad; -
siendo conveniente asignar para cada empleado, por
lo menos dos veces el area ocupada por el escrito-
rioy silla; asi como también espacio para archivar

y para recibir al pfiblaco, etc.

En el anexo No. 5 se pueden observar las medidas reco-

mendables para cada uno de estos aspectos.

b)

c)

Hacer un esquema o plano de la agencia, con sus puer-
tas y columnas y con la posicidén aproximada que ocupa
rdn las maAquinas, archivadores, ventanillas, escrito-
rios y estantes; asi como el espacio necesario para

el parqueo de vehiculos .

Si la distribucidén hecha en el esquema resulta sa——
tisfactoria, entonces llevar a la préctica ese es—-
quema, haciendo en el futuro los ajustes que sean -
necesarios, en consideraci16n a que el espacio debe
distribuirse considerando la iluminacibén y la ventl
lacidn; asi como la eliminacibén de ruidos gque son

factores que pueden incidir para hacer desagradable
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el trabajo y también la visita del usuario.

4.3.2 Factores Ambientales.

Por medio del mejoramiento de estos factores se logra

una mayor productividad del empleado, lo que benefaicia

a la agencia é i1mplaica un mejor servicio también para

el usuarao.

Los factores ambientales gque deben tomarse en cuenta -

son:

a) ITiuminacaién.

b)

La cual ayudari a mantener la energia y la vista del
empleado evitando errores, atrasos y fatiga coadyu—-
. I 4 rd -

vando a prestar un servicio mas rapido. Es recomenda
ble alumbrar la superficie superior de los escrito--
rios, iluminar las paredes y los techos, dar brallo
al piso, aclarar el maderaje y suprimir al resplan—-—
dor de las ventanas

Ventailaciébn.

Se debe renovar el aire para purificarlo y someterlo
a la temperatura adecuada por medio de la ventilacidn

artifaicial (ventailadores y acondiciomadores de aire).
Ruaidos.

Se pueden evitar por medio de la i1nstalacibén de vi—-—
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bradores telefdnicos, amortiguadores de cierre a las
puertas, engrase de las correderas y topes de caucho
a los muebles metdlicos, dispositivos silenciadores a
las si1llas y transmisidén de milsica especialmente ins-
trumental clésica; logrando disminuir el cansancio
mental y mejorar la eficacia del trabajo.

ch) Colores.
La calidad del trabajo de los empleados estd ainfluen-
ciada por los colores de las paredes; por eso, se de-—
be aprovechar al mAximo la potencia luminosa y unifor
mar la luminosidad del ambiente, sustituir los contras
tes de luz y obtener una atmbésfera que 1nvite a la ac
tividad, lo cual se puede lograr utilizando colores
luminosos gque proporcionen confort, actividad y ale—-
gria, tal como el amarillo y anaranjado suaves o verde
claro.

d) Servicios Sanitarios y Aseo.
Es i1mportante que permanezcan limpios y estén en rela-
c16n con el nfimero de empleados, debiendo ser instala-
dos en lugares aislados del centro de trabajo. Se colo
cardn recipientes con tapadera para la recoleccidn de

basura, los cuales estardn colocados cerca del emplea-—

do.
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EVALUACION DEL PROYECTO.

Un proyecto de creacidén de agencias de las Asociaciones -
de Ahorro y Préstamo, implica la inversidén de fondos para
la adquisicidén de los bienes necesarios parasu funciona-—-
miento, con el objeto de ofrecer instalaciones apropiadas

a los futuros demandantes de los servicios.

La i1mplementaci6n de un proyecto de creacidén de agencias,
involucra la generacidén de rendimientos deseados, de tal
manera que sea posible recuperar el valor de los desembol
sos efectuados para la adquisicién de Activo Fijo, a 1la
vez que dichos rendimientos sean acordes con la tasa de
beneficios esperada. En este sentido, la erogacién de fon
dos para la adquisicibédn de Activo Fijo destinado a una nue
va agencia, implica un compromiso para la dirigencia de -
las Asociaciones desde el punto de vista administrativo;
ya que una mala decisidén a este respecto, puede tener co-
mo consecuencia una inversidn deficiente al no producirse

los resultados esperados.

Toda inversibén de fondos, implica una seleccibébn entre al-
ternativas; por lo que se hace necesario efectuar una eva
luacién a priori, de la cual sea posible obtener suficien
tes elementos de juicio, de tal manera gque se minimice el

riesgo en la toma de decisiones.
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En consecuencia, debe efectuarse una evaluacidn de los -
proyectos de creacidén de agencias de las Asociaciones de
Ahorro y Préstamo,desde el punto de vista del rendimien-
to de los desembolsos invertidos en la adquisicidén de
activo fijo; debiéndose ademads, considerar los aspectos

sociales i1nvolucrados en los mismos.

Aspectos Financieros.

La evaluacién financiera de un proyecto de creacidn de
gencias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo, se e-
fectfia con el objeto de verificar si el valor de los de-—
sembolsos efectuados para la adquisicidn de activo f1ijo,
genera rendimlentos que hagan posible la recuperacidn

de los mismos, y a la vez determinar si la tasa de renta
bilidad esperada del proyecto se encuentra dentro de los
limites previamente establecidos; de tal manera, que sea
posible tomar la decisidén respecto a su aceptacidén o re-—

chazo.

A efectos de la aplicacibén de los Métodos de Evaluacidn
Financiera que se presentan en este acépite, es necesa—-—
rio determinar previamente los términos que a continua—-—

cidén se mencionan:

Monto de la Inversidn enh el Proyecto, Gonstituido por el

Valor de los Desembolsos para Adquisicidén de Activo Fijo.
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El valor de los desembolsos para la adquisicidn de Ac-
tivo Fi1jo a utilizar en la nueva agencia, se estable-
ce con base en la organizacidén propuesta, ya que la —-—
misma, permitird determinar las necesidades a cubrair

en lo que respecta a la adquisicidén de inmuebles, mobz

liario y equipo.

A continuacién, en el Cuadro ~ A -, se presenta un for

mato que puede ser utilizado para el célculo de la in--—

versidén en Activo fijo.

CUADRO - A -
ESTIMACION DEL MONTO DE LA INVERSION EN UN PROYECTO DE
CREACION DE AGENCIAS EN BASE A LOS DESEMBOLSOS PARA AD-

QUISICION DE ACTIVO FIJO.

BIENES INMUEBLES ¢
Terreno ¢
Edaficio "
MOBILIARIO Y EQUIPO ¢
___ FEscritorio Ejecutivo c¢/silla /7 c/u ¢
Escritorio Secretarial c/silla " c/u ™
Maquinas de Escribir " c/u "
MAquinas Calculadoras " c/u "
____ MAquinas de Contabalidad " c/u "
Archivadores " c/u ™

Cajas de Seguridad " c/u "
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Equipo de Vigilancia A c/u ¢

Equipo de Aire Acondicionado " c/u "

Otros " c/u "
INSTALACIONES ¢

Cubiculo Jefe de Agencia ¢

Instalaciones para Cajeros "

Otras "

TOTAL INVERSION EN EL PROYECTO ¢

El valor del terreno y edificio deberid considerarse finica-

mente cuando la Asociacidn los adquiera.

Periodo de Duracién de la Vida Util del Actaivo Fijo.

Para efectos de la evaluacidén del rendimiento de la inver-
s16n en un proyecto de creacidén de agencias, es factible
determinarlo con base en el tiempo en que seréd deprecia-—
do el mobiliario y equipo, debido a que es mas réapido su

deterioro; estimdndose normalmente un periodo de 10 afos.

Determinacidén de la Tasa Minima de Aceptacidn.

Esta tasa es factible determinarla a partir de los rendi-
mientos obtenidos en las agencias que ya se encuentran en
funcionamiento, o bien por los resultados obtenidos a ni-

vel general de la Asociacidn.
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5.1.4 Determinacién de la Rentabiladad Esperada del Proyecto.

a) Ingresos de la Agencia.
Los 1ngresos esperados del proyecto son calculados a -

partir del monto de los depbésitos de Ahorro que se es-

pera captar.,

Dichos depdsitos son determinados de una manera confia
ble a través de la investigacidn del mercado, siendo
- -« P 4
posible su proyeccién para los periodos gue se estime
convenientes, mediante la aplaicacidén de un porcentaje
de crecimiento esperado, el cual es factible estable--
cer de conformidad con las estadisticas relativas a la
captacidén de ahorros emitaides por la Financiera Nacio-

nal de la Vavienda,

A los depbdsitos de ahorro que se espera captar para cada

periodo, se resta la cantidad correspondiente al porcenta
je del encaje legal, y al resultado asi obtenido, se le a
plica la tasa de ainterés de conformidad con el tipo de —-
préstamo que se espera conceder; obteniéndose asi los i1mn-

gresos que corresponden a cada periodo.

En el cuadro - B - ue se presenta a continuacidn, se
y ?
propone un formato para el cdlculo de los i1ngresos de un

proyecto de creacibén de agencias.
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CUADRO - B -

DETERMINACION DE LOS INGRESOS DE UN PROYECTO DE CREACION DE
AGENCIAS.

1 ¢ ¢ ¢ ¢

2

3

4

5

6

7

8

9

10

TOTALES ¢ ¢ ¢ e

b) Egresos de la Agencia
— Gastos Financieros
Los gastos financieros se determinan con base en el mon-
to de los depdsitos que se espera captar em cada periodo,
a los cuales se les aplica la tasa de 1interés pagadera a
los ahorrantes, obteniéndose asi el costo financiero de

la nueva agencia.

— Gastos Administrataivos y Otros.
Con base en la organizacidn propuesta para la nueva agen-

cia, es posible efectuar una estimacidén de los gastos ad-
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ministrativos y otros, debiendo considerarse un porcenta-
je de incremento para los periodos subsiguientes, por la

variacidén que sufren estos rubros.

— Gastos Totales.

Los gastos totales estén dados por la sumatoria de los

gastos de administracién y Otros; méds gastos Financieros.

En los cuadros C, CH y D., se presentan modelos de for~-
matos que pueden ser utilizados para el cé&lculo de los

egresos de la agencia.

CUADRO - C -

ESTIMACION DE GASTOS FINANCIEROS.-

Periodo Depdsitos de Ahorro (x)%iizrgz = %iﬁzicSZiEZ?

1 ¢ ¢
2
3
4
5
6
7
8
9

10

TOTALES | ¢ ¢




~146

CUADRO - CH -

ESTIMACION DE GASTOS ADMINISTRATIVOS Y OTROS.

Sueldos ¢
Jefe de Agencia ¢

Secretarias
Cajeros
Ordenanzas

Vigilantes

OTROS
Vacaciones ¢

Aguinaldos "
Alquileres

ISSS Y FSV "
Seguros

Energia Eléctrica

Servicio Telefdnico

Servicio de Agua

Mantenimiento Edifacio
Mantenimiento Mobilaario y Equipo
Depreciaciones

Papeleria y Utiles

n

Publicidad y Promocién

Jmprevistos

TOTAL ¢

NOTA: Para los periodos subsiguientes estimar un porcentaje
de incremento.
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CUADRO - D -

DETERMINACION DE LOS EGRESOS DE UN PROYECTO DE CREACION
DE AGENCIAS.-

Periodo GASTOS FINANCTEROS — GASTOS ADMINISTRATIVOS| ~ TOTAL
(CUADRO —C-— ) Y OTROS EGRESOS
i (CUADRQ_~CH=)

10

TOTALES ¢ z ¢

c) Utilidad o Pérdida de la Agencia
Con base en los cAlculos presentados en los Cuadros B
y D, en los cuales se determinan los 1ngresos y los e_
gresos de un proyecto de creacibén de agencias respec-—
tivamente, es posible determinar la utilidad o pérdi-
da para cada uno de los periodos que comprende la vida

it1l del Actavo Fijo, efectudndose de esta manera una

BIBLIOTECA CENT
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evaluacidén de la rentabilidad de la nueva agenda.

El cuadro -E - que se muestra a continuacidbdn, pre—-
senta un modelo de formato para el cédlculo de la remta
bilidad a obtener en un proyecto de creacibén de agen

cias.

CUADRO - E -
ESTIMACION DE LA RENTABILIDAD DE UN PROYECTO DE CREACION DE

AGENCIAS.

Periodo INGRESOS (-) EGRESOS DIFERENCIA
(CUADRO -B-) (CUADRO -D-)

1 ¢ ¢ ¢

~ 0 W

U1

10
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ch) Flujo Neto de Fondos de la Agencia.

El flujo neto de fondos estd dado por la sumatoria alge
braica de los resultados esperados para cada uno de los
periodos en que se ha estimado serd depreciado el Acti-
vo Fijo. Se considera la suma algebraica debido que es

factible obtener pérdida para los periodos iniciales.

Para la determinaci1ién del flujo neto de fondos deberé

ajustarse el Estado de Resultados, ya que todos los e—-
gresos que no impliquen desembolsos de efectivo deberén
adicionarse a la utilidad o pérdida de cada periodo, —-—
siendo el ejemplo tipico de esta clase de gasto la de—-—

preciacidn.

S1 el resultado obtenido al determinar el flujo neto de
fondos del proyecto es negativo (pérdida) se debe recha
char el proyecto; caso contrario deberédn aplicarse los
métodos de evaluacién que se estime convenientes, a efec
tos de establecer si los resultados esperados se ajustan
a las espectativas de ganancia deseadas.

L

El cuadro -F- que se presenta a continuacidn, muestra un
modelo de formato para el cédlculo del flujo neto de fon-
dos a obtener en el periodo de vida Otil del Activo Fijo

a utilizarse en un proyecto de creaci6én de agencias.



CUADRO - F -

ESTIMACION DEL FLUJO NETO DE FONDOS DE UN PROYECTO DE CREA-

CION DE AGENCIAS.

EGRESOS
PERIODO INGRESOS (_)EGRESOS =DIFEREN((3}‘1)& %ﬁgm F}éggo
(CUADRO -B-) (CUADRO -D-) DESEMBOL DE
S0S DE FONDOS
EFECTIVO
1 ¢ ¢ ¢ ¢ ¢
2
3
A
5
6
7
8
9
10
TOTALES ¢ ¢ ¢ P p

.1.5 Métodos de Evaluacidn F inanciera.
A continuacidén se presentan los Métodos de Evaluacibdn -

Financiera aplaicables a un proyecto de creacidn de agen

clas.
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a) Método del Periodo de Recuperacidén o Devolucidn de
los Fondos.
Consiste en determinar el ntimero de aflos necesarios pa
ra recuperar la inversidn neta.
Férmula.

Periodo de Recuperacibn= Inversién Neta

Flujo deFondos Promedio Anual

Procedimiento:

~-Determinaci6n de la Inversidén Neta.
La 1nversi6n neta estéd dada por el total que refleja
el Cuadro -A-, el cual se presenta en la pégina No.l4l
y 142.
-Determinacién del Flujo de Fondos Promedzio.
El flujo neto de fondos que refleja el Cuadro -F-
(Pag.No.150), se divide entre el periodo de duracidn
estinedo de vida ttil del Activo Fijo, obteniéndose asi

el flujo de fondos promedio del proyecto.

—Sustitucibén de los valores determinados en la férmula

y operar.

Criterio de Decisibdn-

Se acepta el »royecto si1 el resultado obtenido es menor

o 1gual que el periodo de recuperacidn que previamente

haya establecido la dirigencia de la Asociacidn, con
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base en el tiempo en que han sido recuperados los fon-
dos invertidos en las agenclilas que ya se encuentran en
funcionamiento, o bién, compardndolo con el periodo de

recuperaci6n de un proyecto alternativo.

Método Beneficio Costo.

Es el cociente resultante de dividair el valor actual -

del flujo neto de fondos entre la inversidn neta.

Férmula:
B/C = Beneficio Costo.
B/C = Valor Actual Flujo Neto de Fondos.

Inversién Neta

Procedimiento:

- Determinacién del Valor Actual del Flujo Neto de Fon-

dos.

—~ Para una Anualidad.
Si1 los flujos de fondos de un proyecto de creacidn
de agencias se consideran constantes para cada uno
de los periodos de duracién estimada, deberd proce-
derse de conformidad con la férmula siguiente:

Tabla
V.A. Flujo Neto de _ Flujo Anual de Fondos < Factor Anexo

Fondos =~ del Proyecto V.A. Ne 3
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Al determinar el factor de valor actual en la tabla
del Anexo No. 3, debe tomarse en consideracidén la -
tasa minima de aceptacidén y el periodo de duracidn

de la vida t1l del activo fijo.

- Para una Serie Compuesta:

Si los flujos de fondos de un proyecto de creacidn -
de agencias de cada periodo, son diferentes, deberé

procederse como sigue:

Los flujos de fondos de cada periodo que muestra el
Cuadro -F- (P4gina No.150 ), deberédn ser descontados
a la tasa minima de aceptacién, utilizédndose para e-
1llo las Tablas de Valor Actual aplicables a una Serie
Compuesta (Anexo No. 4). La sumatoria de los valores
actuales encontrados, constituye el Valor Actual del

Flujo de Fondos Neto del proyecto.

A continuaci16n se presenta un modelo de formato que puede ser
utilizado cuando las utilidades corresponden a una serlie com-—

puesta.



CUADRO - G -

—1lo4

DETERMINACION DEL VALOR ACTUAL DEL FLUJO NETO DE FONDOS PARA

UNA SERIE COMPUESTA.

FLUJO NETO DE FONDOS

Periodo (Cuadro-F- P&g.150.)

FACTOR V.A.
(Tabla Anexo No.4)

VALOR ACTUAL

1 ¢

10

TOTALES ¢

_ Determinacidén de la Inversidn Neta.

La 1nversidn neta estd dada por el total que refleja el

Cuadro —-A- (Péginas Nos. 141 y 142)

_ Sustitucadén de los valores encontrados en la férmula y

operar.

UNIVERSIDAD
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Criterio de Decisibdn:

El proyecto se acepta si la razdbén Beneficio Costo es ma-
yor o 1gual a uno. Se rechaza si dicha razdén es menor --
que uno. En el caso de dos proyectos aceprables, se eli-

ge aquel cuya razdén B/C es mayor.

El resultado obtenido es factible compararlo con la ra--
zén B/C que corresponde a las agencias que ya Se encuen-

tran en funcionamiento.

Método de la Tasa Interna de Retormo (TIR).

La tasa interna de retorno, es la tasa de descuento que
hace que el valor actual del Flujo Neto de Fondos de umn

proyecto sea i1gual a la inversibn neta.

Procedimiento:

El autor Lawrence J. Gitman en su obra "Fundamentos de
Administracidén Financiera'", presenta los pasos comprendl
dos en el cdlculo de la TIR, de conformidad al comporta-—
miento que presentan los flujos de fondos, ya sea que co
rrespondan a una anualidad o a una serie compuesta, ——-—

siendo los que a continuacidén se mencionan:

— Para una Anualidad.
" 1., Calcular el periodo de recuperacidén de la inversidn

del proyecto.
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2. Utilizar la tabla del anexo No. 3 (el valor presen-
te de una anualidad) y encontrar, durante la vigen-
cia del proyecto el factor més cercano al valor de

recuperacién. Esta es la TIR al 7Z més préximo."

— Para una Serie Compuesta.
"1l. Calcular las entradas anuales promedio de efectivo -

para obtener una "anualadad fangida™.

2. Daividair la entrada anual promedio de efectivo entre
la erogacidén 1nicial para obtener un "periodo de a-—-
nualidad fingida™, el cual realmente representa el

periodo promedio de recuperacidén para el proyecto.

3. Utalizar la Tabla del Anexo No. 3 y el periodo de re
cuperacién fingido de la misma manera que se descri-
be en el paso 2 para encontrar la TIR de una anuali-
dad. El1 resultado es una aproximacidn muy general de
la TIR, basada en la suposicidn de que la serie com-

puesta es una anualidad.

4. Ajustar subjetivamente la TIR que se obtuvo en el Pa
so 3 compardndola con el patrdén de entradas anuales
promedio de efectivo (Calculados en el paso 1) con -
la serie compuesta real de entradas de efectivo. Si
la serie real de flujo de caja parece que tenga entra

das de efectivo mds altas en los afios anteriores gque
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la serie promedio, ajustar hacia arriba la TIR en u-
nos cuantos puntos de porcentaje. Si las entradas de
efectivo reales a prancipios de afio estdn por debajo
del promedio, ajustar hacia abajo la TIR en unos -—-—-
cuantos puntos de porcentaje. S1 parece que los flu-
jos de caja promedio se acercan bastante al patrdén

real, no hacer ajustes en la TIR.

Utilazando la TIR del paso 4, calcular el valor neto
presente del proyecto de serie compuesta. Asegurarse
de usar la tabla del Anexo No. 4 (para el valor pre-

sente de un valor) y la TIR como tasa de descuento.

S1 el valor presente neto gque resulta es mayor que -
cero, elevar subjetivamente la tasa de descuento, s1
el valor presente neto que resulta es menor a cero, -

rebajar subjetivamente la tasa de descuento.

Calcular el valor presente neto utilizando la nueva
tasa de descuento. Repetir el paso 6. Terminar una vez
que se hayan encontrado dos tasas de descuento conse-
cutivas que hagan que el valor presente neto sea posi
tivo y negativo respectivamente. Cualquiera de estas
dos tasas que haga el valor presente neto se aproxime

mds a cero, es la TIR al 7Z mds préximo”.

A continuacidbén se presenta un modelo de formato para

el cédlculo de la TIR para una Serie Compuesta.
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CUADRO - H -

DETERMINACION DE LA"TIR" DE UN PROYECTO DE CREACION

DE AGENCIAS.

PERIODO Flujo Neto de Fondos Factor V.A.

(Cuadro - F =) (Tabla Anexo N24)

Valor
Actual

10

¢

NOTA:

V.A. Flujo Neto Fondos

¢

(=) Inversién Neta (Pégs.l4ly 142)¢

Valor presente Neto

La TIR serd aquella tasa que haga el Valor Pre—-—

sente Neto 1gual a cero.
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Criterio de Decisidn:

Si la TIR es mayor o igual que la tasa minima de acepta
cidén, aceptar el proyecto.

Si1 la TIR es menor que la tasa minima de aceptacién,

rechazarlo.
ch) Método del Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto se obtiene restando la inversidn -
neta en un proyecto del valor actual del Flujo Neto de

Fondos, descontado a la tasa minima de aceptacidn.

Férmula:

VAN = V.A. Flujo Neto de Fondos - Inversidn Neta.

Procedimiento:
- Determinacién del Valor Actual del Flujo Neto de Fon
dos.

— Para una Anualaidad.

S1 se estima que el flujo de fondos de un proyecto
de creac1én de agenclas serd constante para cada u-
no de los periodos de duracidén estimada, deberd pro

cederse de acuerdo a la férmula siguiente:

Tabla
Anexo
Ne 3,

V.A. Flujo Neto de Flujo Anual de % Factor
Fondos ~ Fondos V.A.



-160

Al establecer el factor del valor actual en la Ta-
bla No. 3, deberd considerarse la tasa minima de
aceptacidén y el periodo de duracidén de la vida 0til

del activo fijo.

- Para una Serie Compuesta.

Si el proyecto de creacidén de agencias presenta flu
jos de fondos diferentes para cada periodo de dura-

c16n estimada, se procede como sigue:

Los flujos de fondos que muestra el Cuadro -F- (Pa-
gina No.l150 ) para cada, periodo, se descuentan a la
tasa minima de aceptacidn, utilizéndose para ello -
las Tablas d& Valor Actual aplicable a una serie com
puesta (Anexo No. 4). E1l Valor Actual del Flujo Ne-
to de Fondos estad dado por la sumatoria de los valo
res actuales encontrados para cada periodo.

A continuacibén se presente un modelo de formato para el

cdlculo del VAN para una serie compuesta.
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CUADRO - I -

DETERMINACION DEL VALOR ACTUAL NETO DEL FLUJO NETO DE -

FONDOS EN UN PROYECTO DE CREACION DE AGENCIAS,

Periodo Flujo Neto de Fondos ( Eactor V.A. Valor
(Cuadro —-F- Pag.150.) | **(Tabla Anexo 4) Actual

10

VALOR ACTUAL FLUJO NETO DE FONDOS ¢
(=) INVERSION NETA (Cuadro-A-Pags.l41 ¢

y 142)
VALOR ACTUAL NETO ¢

- Determinacidén de la Inversidén Neta.
Su monto es obtenido a partir del Cuadro —-A- (pagi-

na No. 141 y 142,

UNIVERBIDAD DE EL BALvADGBO
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- Sustatuir los valores encontrados y operar.

Criterio de Decisibdn:

Si1 VAN es mayor o 1gual a cero, aceptar el proyecto.

S1 VAN es menor que cero, rechazar el proyecto.

d) Tasa Media de Retorno
Es la tasa anual de rentabilidad prevista en la 1in-—

versidén promedio.

Férmula:

Tasa Media de Retornmo= Flujo de Fondos Promedo Anual
Inversidn Promedio.

Procedimiento:

- Determinaci6n del Flujo de Fondos Promedio Anual.

Se obtiene al dividir el f£lujo neto de fondos del pro
yecto (Cuadro -F-, Pdg. 150 ) entre el periodo estima-

do de duracidén de la vida Atil del actaivo fijo.

-~ Determinaci16én de la Inversidn Promedio.

El monto de la inversidn promedio es obtenmido a partar
del Cuadro —A- (Pigs.141y 142 ya que el total que en él

se refleja es daividido entre 2.

— Sustitucidén de los valores determinados en la férmu-

la y operar.
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Criterio de Decisibn:
S1 la Tasa Media de Retorno es mayor o igual que la Ta-

sa Minima de Aceptacidédn, aceptar el proyecto.

Si1 la Tasa Media de Retorno es menor que la Tasa Minaima

de Aceptacidn, rechazar el proyecto.

Aspectos-Sociales.

El sistema de Ahorro y Préstamo nacid en nuesto pais
con un fin eminentemente social; tal es, contribuir a -
la solucidbén del problema habitacional existente, lo cual
se pretende lograr mediante una adecuada canalizacidn de
los recursos proporcionados por el Estado, los aporta-—-—

dos por el pfiblico y los provenientes de otras fuentes.

Dentro de este contexto se hace necesario evaluar la

7 ’
repercusion social que conlleva el proyecto de creaciodn
de una nueva agencia de las Asociaciones de Ahorro y --
Préstamo; a efectos de demostrar, que los fondos adicio
nalmente captados serédn canalizados en forma tal que se

cumpla con el fin que se persigue.

Por otra parte, es 1mportante mencionar que a Través

de los proyectos habitacionales afinanciar con los recur
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sos adicionalmente captados, se contribuye a incre-
mentar el nivel de empleo y a la expansibén de la in
dustria, comercio y empresas de servicio relacionadas
con el sector vivienda a través de la demanda deriva-

da de dichos proyectos.

A partir de los depdsitos de ahorro que se espera
captar en la nueva agencia, y de acuerdo con la expe-
riencia, es posible inferir el nfimero de proyectos ha
bitacionales que es posible financiar, obteniéndose
asi el nfimero de viviendas a construir, ntimero de fa-
milias a favorecer con dichas viviendas, debiendo a—-
gregarse a ésto que los proyectos habitacionales con-—
tribuyen a la generacién de empleo y fomentan las ac-—
tividades econdmicas de las empresas relacionadas con

la industria de la construcciédn.
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CAPITULO IV.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

En este Capitulo, se presentan las conclusiones y re-
comendaciones relativas a los aspectos mas 1mportantes
tratados en nuestras investigaciones bibliograficas y
de campo, haciendo énfasis en las fallas detectadas
para proponer las medidas necesarias que contribuyan

a evitar deficiencias y permitan obtener estudios téc-

nicamente aceptables.

CONCLUSIONES:

La .mayor fuente de recursos con gue operan las Asocia-
ciones de Ahorro y Préstamo, provienen de la captacidn
de depbsitos en concepto de ahorros del piiblico y uno

de los medios para canalizar esos depbésitos, lo consti

tuyen las agencias.

Existe un mercado creciente de ahorrantes, demostrado
por el incremento obtenido durante los ltimos afios en
los depbésitos captados por las Asociaciones de Ahorro
y Préstamo; tal como lo confirman los datos que apare-
cen en las memorias de la Financiera Nacional de la Vi

vienda.

La experiencia adquirida a través del tiempo de opera-



1.4

-166

ci1én vy la creacidén de agencias, ha sido factor deter-
minante para el crecimiento de las Asociaciones de A-
horro y Préstamo; pues aquellas que han acumulado més
de diez afios de estar operando en nuestro medio, dis-
ponen actualmente de mayor nfimero de agencias y mues-—
tran un rendimiento promedio més eficiente con rela—-
ci16n a las agencias de las Asociaciones que tienen me

nos de 10 afios de existencia en el pais.

Las agencias de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo
revisten gran importancia debido a que contribuyen —-
2 7
principalmente a desconcentrar é incrementar el ntmero
de clientes; lo cual, contribuye a contrarrestar los -
riesgos que 1mplica mantener un considerable volumen
de fondos depositados en un reducido nimero de cuen——-—

tas.

De las 7 Asociaciones de Ahorro y Préstamo que respon-
dieron a la encuesta efectuada, 4 afirmaron que no dis
ponen de suficientes agencias para atender satisfacto-
riamente su demanda de servicios; por lo que, 3 de e-

llas tienen actualmente en proyecto la creacidn de una

agencila.

Para la creacién de agencias, es necesario como requi-—
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sito legal, obtener la aprobacidén previa de la Finan-
ciera Nacional de la Vaivienda; cuyo trédmite requiere
el cumplimiento de lo establecido en el instructivo -
denominado "DOCUMENTO FNV-7 NORMAS SOBRE APROBACION -
PREVIA PARA EL ESTABLECIMIENTO, TRASLADO O CLAUSURA
DE AGENCIAS O SUCURSALES DE LAS ASOCIACIONES DE AHO--

RRO Y PRESTAMO".

De acuerdo con la encuesta efectuada, se detectd que
para investigar al usuario potencial, las Asociacio-—-
nes de Ahorro y Préstamo no estudian la totalidad de
elementos necesarios; ya que ninguna de ellas conside
ra el estado civil y el 57.1%Z no investiga lo referen
te a la edad del posible usuario ni la motivacidén pu-

blicataria.

Al seleccionar el lugar donde operarad una nueva agen-—
cia, ninguna de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo
encuestadas respondid considerar la incidencia de fac
tores tales como:

Los servicios que ofrece la competencia en ese lugar,
La existencia de proyectos habitacionales en el sec—-
tor; y

Las facilidades de acceso y comunicacién.

En lo referente a la investigacidén sobre los servi——-—



1.12

-168

cios a ofrecer, el 57.1% de las Asociaciones de Aho—-
rro y Préstamo no efectfia ningén estudio; limitAndose
4

tnicamente a ofrecer los servicios aprobados por la -

Financiera Nacional de la Vivienda.

No existe un craiterio uniforme por parte de las Aso-—-
craciones de Ahorro y Préstamo, para designar a la —-
persona que elabora los planes de publicidad y promo-
c16n de la nueva agencia; ya que lo delegan indiferen
temente a la Gerencia de Operaciones, la Agencia Pu--
blicitaria, la Gerencia de Mercadeo y la Sub-Gerencia

Administrataiva.

Solamente el 42.87%Z de las Asociaciones de Ahorro y —-

Préstamo emplean procedimientos similares al seleccionar

el personal para sus agencias. En el 57.2% restante’,

cada Asociacién emplea un procedimiento diferente y -
ninguna de las 7 Asociaciones encuestadas aplica en -
forma completa los requisitos que establece un proceso

técnico de seleccidédn de personal.

Al consultar a las Asociaciones de Ahorro y Préstamo

sobre las herramientas técnicas que aplican para obte
ner una eficiente organizacibén de sus agencias, se 1lo
grd establecer que la mayoria no dotan a la agencia -

del Manual de Clasificacidén de Puestos, ni de una Des
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cripcidn detallada de las funciones de cada puesto; a-
si como también, no dan a conocer el Manual de Organi

zac16n para uso en la agencia.

1.13 Una amplia mayoria de las Asociaciones de Ahorro y —-
Préstamo, estiman tinicamente sobre bases estadisticas
la proyeccidén de las cifras con que evalitan los pro—-
yectos de factibilidad para la creacidén de sus agen—-

clias.

1.14 Del total de las Asociaciones de Ahorro y Préstamo en
cuestadas, el 71,47 no considera necesario evaluar el
rendimiento de la inversidén en activo fijo a adquirair
para la agencia; por lo que, deciden efectuar 1la com-
pra de dicho actaivo sin evaluar alternativas sobre el
rendimiento de ese dinero en otros proyecitos o en de-—

pb6sitos de 1instituciones financieras.

1.15 La decisién final para crear una nueva agencla, es to
mada por la Junta Directiva de cada Asociaci6n de Aho
rro y Préstamo; lo cual indica la importancia gque de-
be darse a los Estudios de Factibilidad, ya que deben
respaldar la responsabilidad que asuma la Junta Direc

tiva en este sentido.

ll BIBLIOTECA CENTRAL
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RECOMENDACIONES.

Las Asociaciones de Ahorro y Préstamo deben mantener
un constante andlisis de su mayor fuente de recursos,
constituida por la captacidén de depdsitos del piblico;
con el objeto de lograr participar del crecimiento —-—
que esa fuente estd demostrando; lo cual, permitiréa

un desarrollo en sus operaciones.,

En vista de que la Asociaciones de Ahorro y Préstamo

que han acumulado mayor tiempo de operar en nuestro -
medio, son las que disponen de mayor nimero de agen—-—
cias y estédn logrando mejor rendimiento de las mismas,
se recomienda que las Asociaciones de creacidn méds re
ciente se fijen como meta, alcanzar las cifras que re
flejan las Asociaciones mas antiguas, pero en el me——
nor tiempo posible; para lo cual deberédn evaluar las

ventajas y utilidad que representa la creacidn de a—-
gencias como uno de los medios que mads constribuye al

logro de los objetivos de crecimiento.

El documento emitido por la Financiera Nacional de la
Vivienda, para que sirva de 1instructivo sobre la forma
en que las Asociaciones de Ahorro y Préstamo deberéan
tramitar la aprobacidbén para la creacidén de agencias,
tiene fecha Julio de 1978; por lo que se recomienda,
que sea actualizado tomando en consideracién que las -

condiciones prevalecientes en el pais en la actuali-—-
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dad, no permiten obtener féacilmente un alto grado de
certidumbre en el desarrollo futuro; lo cual, obliga
a efectuar estudios més profundos que permitan obte—-
ner en el menor tiempo posible, los resultados desea-

dos por la Asociacibn.

En 1lo referente al Estudio del Mercado, es recomenda-—-—
ble investigar sobre el estado civil, edad y motiva--—
cibén publicitaria del usuario potencial, asi como eva
luar la incidencia de la competencia, la existencia -
de proyectos habitacionales y las facilidades de acceso
y comunicacibén, antes de decidir el lugar donde opera
rd la nueva agencia; 1gualmente, se deberd aprovechar
la investigacidén del mercado para comnocer que modali-
dad de servicios son demandados en el sector que nos

interesa é indagar aspectos que sirvan a la Agencia -
Publicitaria para definar los planes estratégicos de

publicidad y promocibn.

Al organizar sus agencias, las Asociaciones de Ahorro
y Préstamo deben buscar la éptima combinacidn de re-—-
cursos técnicos, materiales y humanos; de tal manera
que contraten empleados calificados, aplicando cada u
no de los pasos de seleccibén de personal que se indi-—
can en la presente Guia; deberdn también elaborar un

Manual de Clasificacidédn de Puestos; dotar a cada em—
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pleado de la Descripcidn y Especificacidén de Funcio--
nes; asi como dar a conocer el Manual de Organizacidn

para uso en la agencia.

Los proyectos para creacién de agencias de las Asocia
ciones de Ahorro y Préstamo, deberdn ser objeto de u-

na evaluaci6én que comprenda:

Calculo de la Utilidad Neta a percibair durante un pe-—
riodo aceptable, respaldando las cifras a proyectar -
como 1ngresos y gastos de la agencia, con una investi
gac16n del mercado que combine métodos estadisticos y
datos reales; proporcionando asi cifras ampliamente -

confiables.

Rentabilidad de 1la Inversidén en Activo Fijo; lo cual -
se facilita una vez determinada la utilidad neta a —-—
percibir y el periodo de vida til para el mobailiario

¥ equipo, gque constituye el activo fijo de la agencia

Consideraciones globales sobre la repercusidén social
del proyecto, lo cual complementa la justificacidén pa

- V4
ra su implementacion.

Elaborar sus Estudios de Factibilidad para la crea—-—-
c16n de agencias aplicando la guia metodolbgica que -

contiene el presente trabajo; desarrollando cada una
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de las &reas mediante la participacidm del persomal -
especializado de que disponga la Asociacibdn de Ahorro
yPréstamo, en lo referente a los Aspectos legales, ——

Mercadeo, Organizacién y Evaluacidn de Proyectos.



ANEXO No. 1

San Salvador, 26 de Abrail de 1984.

Senor
Presidente

Asociaci1én de Ahorro y Préstamo
PRESENTE.

Estimado seifior:

Por este medio, estamos solicitando su valiosa colabora
c16n en el sentido de proporcionarnos la informacidén reque-
rida en el cuestionario adjunto; la cual nos servirad exclu-—
sivamente para fines académicos, con el propdsito de desa——
rrollar el tema de nuestra Tesais, denominado "GUIA PARA LA
ELABORACION DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD APLICABLE A LA CREA
CION DE AGENCIAS DE LAS ASOCIACIONES DE AHORRO Y PRESTAMO
DE EL SALVADOR", como regquisito previo para optar al grado
de Licenciado en Administracién de Empresas, de la Universi
dad de E1 Salvador, segfin copia de actas que se adjuntan.

Los datos que usted nos proporcione, seran tratados enm —
forma estrictamente CONFIDENCIAL y en ningin momento se men
cionara el nombre de la Asociacidén de Ahorro y Préstamo; a
la vez, ofrecemos entregarle un ejemplar de nuestra Tesis,
para que dispongan de ella como medio de comnsulta.

Mucho agradeceremos su atencién a la presente y aprove-—
chamos para suscribirnos de usted afectuosamente,

Safil Dagoberto Jiménez Solis Rafael Antonio Reyes Martinez

Mario Mortimer Carbonero Siguenza.

| BIBLIOTECA CENT‘RALW
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FORMULARIO DE ENCUESTA
e AR T Y

Los datos que se solicitan en el presente -
cuestionario serédn utilizados exclusivamen-—
te para fines ACADEMICOS y tendrén carécter
estrictamente impersonal.-—

I - GENERALIDADES

¢Cuédntas agencias tiene actualmente esta Asociacidn de
Ahorro y préstamo®?

¢Consideran que tienen suficientes agencias para aten-—
der satisfactoriamente la demanda de servicios que o——
frecen a los usuarios?

ST NO

(Si la respuesta es "SI", pasar a pregunta No. 4 ).

¢(Tienen actualmente en proyecto la creacidén de una nue
va agencia?

SI NO

LPorqué?

¢Cudles son las razones gque motivaron la creacidn de -
su agencia més reciente”?

¢Quién toma la decisidn para la creacidn de una nueva
agencia?

Ademéds del documento FNV-7 de la Financiera Nacional -
de la Vivienda. ¢Qué otro aspecto legal es aplicable
en la creacidén de una agencia?



10.

IT - MERCADEO

¢Qué elementos del mercado 1investigan,

cionados,

a)
b)
c)
d)
e)
£)

a)
b)
c)
d)
e)

de los abajo men

para decidir sobre la creacidén de agencias?

usuario potencial ST NO
servicios que deberian ofrecer ST NO
localizacidén de la agencia SI NO
tamado de la agencia ST NO
publaicidad y psomocidn ST NO
otros elementos del mercado:

(Cudles elementos estudian del usuario potencial?
ocupacidn SI NO
domicilio ST NO
edad ST NO
estado civil ST NO
nivel de ingreso ST NO
servicios que demanda ST NO
opinidén sobre la competencia ST NO
formas de motivacidén publicitariaST NO

H B5'0Q Hh
(RPN AN

Otros aspectos

Favor detallar todos los servicios que
cias situadas en los Departamentos del

ofrecen sus agen-
pais.

(Existe diferencia entre los servicios que ofrecen las

agenclias de la capital (San Salvador),
las agencias del interior del pais?

{Porqué?

ST

NO

con respecto a




11.

12.

13.

14,

15.

16.

...3

¢S8e puede escriturar préstamos en cualquiera de sus agen
cias?

ST NO

tPorqué?

LQué factores consideran para seleccionar el lugar donde
operara una nueva agencia? Favor anotarlos por orden de
importancia.

¢Qué elementos inciden en la determinacidn del tamafio -
del local para la agencia?

(Consideran necesaria la publicidad y promocidn para u-—
na nueva agencia?

SI NO

Porqué”?

¢Quién elabora los planes para publicidad y promocidn de
la agencia?

¢Sobre qué bases establecen el monto del presupuesto pa-
ra publicidad y promocidén de la nueva agencia?
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17) En lo referente a la publicidad de la nueva agencia,
(Qué objetivos se tratan de obtenmer con el MENSAJE
PUBLICITARIO? Favor mencionar por orden de importan-—
cia.

18, ¢De qué factores depende la seleccién de los MEDIOS
PUBLICITARIOS, para efectuar la publicidad de la a--
gencia? Favor enumerar por orden de importancia.

19, ¢Cudles son las diferentes formas de PROMOCIONAR 1la
nueva agencia?’

20. ¢ En qué forma miden la EFICACIA de la publicidad?

| BIBLIOTECA CENTRAL
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22.

23.

24,

25.

27.

ereeed

ITIT - ORGANIZACION.

¢Qué puestos comprende la Organizacidbén basica de una a-
gencia?

¢Existe un Manual de Clasificacidn de Puestos?
SI NO

¢Cual es el proceso que emplean para seleccionar al per
sonal de la nueva agencia”

{Se prepara en forma escrita la Descripcidn y Especifai-
cacién de Funciones que desempeiiard cada empleado?

ST NO

lSe dispone de un Manual deOrganizacidén para usoea la a
gencia?

SI NO

Si la respuesta es "NO", favor indicar ¢porqué”?

¢Quiénes tienen acceso a conocer el Manual de Organiza-
2
c16n?

¢Qué condiciones minimas debe reunir el local de la agen
cia, para que los empleados y los usuarios se sientan
comodos?



IV - EVALUACION FINANCIERA.

28. En lo referente al Estudio de Factibilidad Econdémico-Fa
nanciero que se presenta a la Financiera Nacional de la

Vivienda, favor explicar cdmo calculan las proyecciones
siguientes:

a) Depdsitos a captar en la nueva agencia.

b) Rendimiento de créditos a otorgar con los depbsitos
que se espera recibar,

c) Estado de Resultados proyectado para la nueva agen-—
cia.



29.

30.

31.

32.

oc..7

¢Evalfian el rendimiento de la inversidn que 1mplica la
compra de Actaivo Fijo para la nueva s&agencia”

ST NO

S1 la respuesta es "NO", favor indicar i(Porqué?

Si1 efectfian una evaluacib6n, i(Qué Métodos emplean de los
mencionados a continuacidn?

a) Periodo de Recuperacidn ST NO
b) Beneficio-Costo SI NO
c) Tasa- Interna de Retormno ST NO
d) Valor Actual ST NO
e) Tasa Media de Retorno ST NO

f) Otros Métodos:

V — EVALUACION SOCTIAL.

¢Evaltian la repercusién SOCIAL del proyecto de creacidn
de una agencia?

- ST NO

Si la respuesta es "NO", favor aindicar ¢Porqué?

S1 efectdan evaluacidn SOCIAL, favor aindicar en gqué con
siste.

MUCHAS GRACIAS POR SUS RESPUESTAS AL PRESENTE CUESTIONARIO.



ANEXO No. 2

FORMULARTIO PARA ENTREVISTA AL USUARIO POTENCTIAL
(Preséntese adecuadamente antes de hacer las preguntas)

T—- DATOS DE CLASIFICACION
a) SEXO F [ M [

b) EDAD APROXIMADA:

16-20 anos
21-25 afios
26-30 anos
31-35 afios
36-40 afios
41 y MAS anos

HJooodd

c) OCUPACION:

Profesional
Industrial
Comerciante
Agraicultor
Empleado
Otra

Hoooad

Especifique
d) ESTADO CIVIL:

Soltero
Casado
Otro

i

IT- CUERPO DEL CUESTIONARIO

1- A continuacidbdn se presentan algunas modalidades de -
Instituciones Financieras. (Cuadl de ellas le presta
servicios actualmente?

Banco )
Asociacién deAhorro y Préstamo [ |
Caja de Crédito )
Cooperatava 1
Ninguna ]

S1 la respuesta es "NINGUNA", pasar a pregunta No.5.

%7 LPuede mencionar el nombre de la Institucidén Fainan-
ciera que le presta serviclos actualmente?
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1,44

¢{Qué clase de servicios demanda de esa Institucidén Fa
nanciera?

Préstamos

Depbdsitos de Ahorro

Pago de Servicios Piiblicos
Pago de Impuestos

Cuenta Corriente

Otros

HNNENN

Especifique

¢Porqué prefiere esa Institucidn Financiera?

Buena atencibn
Servicio répado
Confianza

Rifas y Obsequios
Mayor tasa de interés
Prestigio

Proximidad

Otros

IR ENN

Especifique
¢Cudntos miembros de esta casa perciben ingresos?

1 Persona

2 Personas

3 Personas

MAS de 3 Personas

ENEN

{Cudntos miembros de esta casa tienen Cuenta de Aho-
rro?

1 Persona

2 Personas

3 Personas

MAS de 3 personas
Ninguna

IRNEE

En caso de establecer en esta zona, una AGENCIA de
las Asociaciones de Ahorro yPréstamo, ¢Haria uso de
sus Servicios?

ST [
NO ]
Si1 la respuesta es "NO", consultar ¢Porqué?:

vy no formularle las preguntas No. 8,No. 9 y No. 10.

(Pasar a pregunta No. 11).
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10-

11—~

12-

¢Qué servicios le gustaria recibir de esa agencia?

Pago de Servicios Publacos
Pago de Impuestos

Apertura de Cuentas de Ahorro
Mantener Depb6sitos a Plazo
Recibir Financiamiento para Vivienda[ |
Otros:

Hood

ESPECIFIQUE

S1 desea recaibir financiamiento para adquirair vivienda,
¢Cuédnto podria pagar de cuota Mensual?

De ¢ 100.00 a ¢ 200.00 [ ]
De ¢ 201.00 a € 300.00 [
De ¢ 301.00 a € 500.00 [ ]
De ¢ 501.00 a ¢ 700.00 []
De ¢ 701.00 a ¢ 900.00 [ ]
De ¢ 90l.00 a € 1.200.00 [ ]

Si le gustaria abrir Cuenta de Ahorros, ¢(Cudnto estima -
poder ahorrar Mensualmente?

De € 25.00 a € 50.00 [ ]

De ¢ 51.00 a ¢ 100.00 [

De ¢ 10l.00 a ¢ 200.00 [ ]

De ¢ 20l1.00 a ¢ 350.00 [ ]

De ¢ 351.00 a ¢ 500.00 [ ]

MAS de ¢ 500.00 ] ¢
S1 es posible especifique la
cifra.

{Recuerda alguna publicidad de Asociacibén de Ahorro y -
Préstamo?
ST
NO

Si1 la respuesta es "NO", finalice la entrevista y exprese
su agradecimiento por atenderlo. Caso contrario continfie
la entrevista.-

N

{Qué es lo que més le gusta del anuncao que recuerda?

MUSICA L]
IMAGENES [
MENSAJE ]
OTROS ]

ESPECIFIQUE

| BIBLIOTECA GEN‘}'RA?’
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13+ (Cudl Asociacidn de Ahorro y Préstamo recuerda del anun
c1o?

AHORROMET

APRISA

ATLACATL

CASA

CRECE

CREDISA

LA POPULAR

LA CENTRAL DE AHORROS
NINGUNA

JoOooooLy

14— ¢Por qué medio ha visto o escuchado el anuncio?

Televaisaidn ]
Radao ]
Peraddaco ]
Otros ]

ESPECIFIQUE

FINALIZAR LA ENTREVISTA, DAR LAS GRACIAS Y DESPIDASE
CORTESMENTE.
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Aoz

(N)
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1%

0900
1970
2041
3 902
4 853

57083
6728
76852
B 580
B 471

10 368
11255
12 134
19 004
13 865

14718
15 362
16 398
17 228
18 048

18 857
19 860
20 156
21243
22023

22 795
23 560
24316
25 066
25 808

32 B3S
89 106

Foxvti R

2%

0980
1042
2 884
3808
47138

5 601
6472
7825
8182
8 983

9787
10575
11343
12 108
12 849

13 578
14 292
14 892
15678
168 851

17011
17 658
18 282
18 914
1D 528

20121
20 707
2] 281
21 844
22 386

27 353
81424

1%

0962
1886
2778
3630
4452

5242
§002
6733
7435
8111

8760
B 383
9 086
10 563
11118

11 852
12 186
12 659
13 134
13 580

14 029
14 451
14 857
15 247
15 622

15 983
16 330
16 6063
16 984
17 282

16 783
21 482

ANEXO No.
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PRESENTE DE $100 RECIBIDO ANUALMENTE AL FINAL DE CADA ANO POR N ANOS

6%

0943
1833
2 873
3485
4212

4017
5582
8210
6 802
7360

7887
8 384
8853
9 288
' 9712

10 108
10 477
10 828
11 158
11.470

11,764
12 042
12 803
12 550
12 783

13 003
19211
13 408
13 591
13 785

15 048
15762

8%

0024
1783
2577
312
3 593

4 029
5208
5747
6 247
8710

7,139
7538
7904
8 244
8 550

8 851
122
8372
0 804
9818

10017
10 201
10371
10 528
10 878

10 810
10835
11051
11158
11258

11 925
12 234

10%

0 909
1738
2 487
3170
3791

4355
4 868
5 335
5759
8 145

8 485
8814
7103
7 387
7 608

7 824
8029
8 201
8 365
8514

8 849
8772
8 8838
8 985
9077

0161
9 237
9 307
8 370
9 427

8.778
9818

12%

0893
1890
2402
4037
3 605

4111
45064
4008
5328
5 850

5988
61084
6424
0028
6811

6974
7120
7 250
7368
7 489

7582
T 845
7718
7784
7 843

7 898
7 943
7984
8 022
8 055

8 244
8 804

14%

0877
1847
2322
2914
8433

8 889
4288
4630
4 048
5218

B 453
5 860
5842
8002
6142

6285
8873
6487
8 550
6 623

6 887
68743
68702
8 835
6,873

68008
6 835
6061
6983
7003

T105
7138

15%

0870
18626
2 283
2 855
3 352

3784
4160
4487
4772
5018

5234
5421
5583
5724
5847

5954
6047
0128
6198
6 259

8012
6 359
0 399
8434
6 464

6491
8514
6 534
6551
g 586

6 842
6661

16%

0862
1605
2248
2798
8274

3 685
1039
4314
4 0607
4 833

5020
5197
5342
5 488
5 575

5 089
5749
5818
5877
5929

5973
a011
6 044
8073
6 097

6118
6136
6 182
616
6,177

§ 234
6246

18%

0847
1580
2174
2 890
9127

3 498
3812
4078
4303
4 404

4 856
4763
49010
5008
5002

5182
5222
5273
5316
5353

§ 384
5410
5432
5451
5467

5 480
5 492
5502
5510
5317

5 548
8 554

20%

0833
1528
2108
2 580
2 991

3 328
3 603
8 837
4031
4192

4927
4439
4 533
4611
40875

4730
4775
4812
4 844
4870

48091
4909
4025
4037
4948

4958
4964
4970
4975
4979

4997
4000

3%

0820
14902
2042
2494
2 864

31867
3416
3819
37886
3 028

4 033
4127
4 208
4285
4315

4 957
4 001
4419
4442
4460

4478
4 488
4499
4 507
4514

4520
4524
4528
4 531
4.534

4 544
4 545

24%

08086
1457
1981
2404
2745

3020
3 241
3421
35668
3 682

0,778
3851
3012
30862
4001

4033
4059
4 080
4097
4110

4121
4130
4137
4 143
4 147

4151
4154
4 157
4158
4160

4168
4187

5%

0800
1 440
19852
2 362
2 089

2951
8 181
3329
3 483
3 571

8 658
3725
3780
3824
3 859

8 887
8010
3028
3942
8954

3 963
3.970
8976
3081
3085

§ 088
8990
3992
8 904
3905

3999
4 000

26%

0794
1424
1923
2320
2835

2 885
3 083
3 241
3 308
3 185

8 544
3 608
3 858
3 695
3 728

3,751
8771
3788
3769
3 808

g 818
8 822
3 827
3 831
3 834

3 337
3 839
3 840
3 841
3 842

8 846
3 848

8%

0781
1392
1808
2 241
2532

2759
2037
3078
3184
3 269

3335
3987
3 427
3 459
3 483

3 508
3518
3520
3539
3 546

3551
3556
3559
35a2
3 564

3568
8 507
3568
8 560
3 569

8 571
4571

N Anthony, Management Accounting: Text and Cases (Homewood, Ol 1 Richard D Irwin, Inc, 1660), Pég

30%

0780
1361
1818
2166
2430

2 843
2 802
20925
3010
3 092

3 147
3190
31223
3 240
32088

3283
3205
3304
3311
3318

3320
3023
3325
33027
3,329

3330
3331
3331
4302
3332
3333
3333

857

J5%

0741
1289
1608
1997
2220

2 385
2 508
2 508
2 805
2715

2752
2779
2 789
2814
2 825

2 834
2 840
2 844
2848
2 850

2852
2 853
2 854
2 855
2 856

2 856
2 856
2 857
2 857
2 857

2 857
2 857

410%

0714
1224
1580
1849
2 035

21868
2 283
2 331
2379
2414

2 438
2458
2468
2477
2 484

2 489
2402
2404
2408
2407

2408
2 198
2489
2409
2499

2 500
2 500
2 500
2500
2 500

2 500
2 500

45%

0890
1185
1493
1720
1878

1983
2 057
2108
2 144
2108

2185
2198
2204
2210
2214

2218
2 218
2210
2 220
2221

2221
2222
2201
2222
9222

2222
2222
2222
2223
9222

2222
2223

50%

0 687
1111
1407
1805
1737

1824
1883
1021
1948
10685

1877
1985
1900
1903
190085

1997
1908
1909
19980
1989

2 000
2000
2 000
2 000
2000

2000
2 000
2 000
2000
% 000

2 000
2 000
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ANEXO No. 5

MEDIDAS O ESPACIOS CONVENCIONALES PARA LOS PUESTOS, CIRCULA-
CION DE EMPLEADOS, RECEPCION DE CLIENTES, ARCHIVOS, EQUIPO
DE OFICINA, CAJAS DE SEGURIDAD, FUENTES DE AGUA Y TABLEROS
DE AVISOS . APLICABLE EN AGENCIAS DE LAS ASOCIACIONES DE AHO-

RRO Y PRESTAMO DE EL SALVADOR,

Agente o Jefe de Agencia

6 metros cuadrados

Secretaria

4 metros cuadrados
Cajero

6 metros cuadrados
Ordenanza

2 metros cuadrados
Vigilante

2 metros cuadrados

Circulacidn de Empleados

Los pasillos deben tener 65 cms., para el
paso de una persona y 1.20 metros para —--
dos personas.

Recepcidn de Claientes

56 metros cuadrados

Espacio para Archivos

1l metro cuadrado para cada uno

Equipo de Oficina y Cajas de Seguraidad

Dependerd del tamafio del equipo, de la es-
tructura del edificio y de la daisponibilai-
dad de energia eléctrica.

Fuentes de Agua y Tablero de Avisos

T ot mm manmdomm A A e mem e . o
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