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RESUMEN

La elaboracion de un modelo de gestion comercial para mejorar los procesos de
colocacion, seguimiento y recuperacion de crédito de la “Cooperativa de Ahorro y
Crédito Minga Ltda.”, de la ciudad de Riobamba, periodo 2017, motivo la realizacion
de un analisis situacional que permita desarrollar estrategias para distinguirse entre sus
competidores permitiendo con ello captar mayor cantidad de socios Yy fidelizandolos
con la misma. Se ha seleccionado una muestra de la poblacion de estudio, a quienes se
aplicé los cuestionarios respectivos y en base a ellos se pudo obtener un diagnéstico de
las condiciones actuales de la entidad financiera con referencia a los procesos
crediticios. La propuesta es el desarrollo integral de un Modelo de Gestién Comercial
presentado por The Boston Consulting Group que a base del andlisis situacional, le
brinda una estructura formal a la entidad financiera, por medio de la planificacion
estratégica, lo cual permitira mejorar dichos procesos contribuyendo al
desenvolvimiento y crecimiento de la entidad financiera. Se recomienda realizar de
forma continua estudios guardando con ella referencia acerca del comportamiento de
los socios, para de esta manera identificar los problemas o necesidades suscitados,

resolviéndolos de manera eficaz y eficiente.

Palabras claves: MODELO DE GESTION, GESTION COMERCIAL, THE BOSTON
CONSULTING GROUP.

Ing. Hernan Patricio Moyano Vallejo
DIRECTOR DEL TRABAJO DE TITULACION
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SUMMARY

The elaboration of a business management model to improve the credit placement,
follow-up and recovery processes of the “Cooperativa de Ahorro y Crédito Minga
Ltda.”, in the city of Riobamba, in the period 2017, motivated a situational analysis for
developing strategies to distinguish it among its competitors allowing in this way to
attract more members and creating loyalty to it. A sample of the study population was
selected, to which the respective questionnaires were applied and based on them, a
diagnosis of the current conditions of the financial institution could be obtained with
reference to the credit processes. The proposal is the integral development of a Business
Management Model presented by The Boston Consulting Group which, based on the
situational analysis, provides a formal structure to the financial entity through strategies
planning, which will allow to improve these processes by contributing to the
development and growth of the financial institution. It is recommended to conduct
continuous studies with reference to the behavior of partners, in order to identify the

arising problems or needs, solving them effectively and efficiently.

Key words: MANAGEMENT MODEL, COMMERCIAL MANAGEMENT, THE
BOSTON CONSULTING GROUP.
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INTRODUCCION

Con la elaboracion de un modelo de gestion comercial, para mejorar los procesos de
colocacion, seguimiento y recuperacion de credito de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito “Minga Ltda.”, se desarrollara soluciones en el area comercial, optimizando un
conjunto de aspectos en la cual se enfatiza un mejoramiento hacia dichos procesos
crediticios,

El siguiente modelo de gestion comercial es un documento en donde se halla plasmado
un conjunto de métodos, conocimientos y herramientas que ayudara a analizar, evaluar
y ejecutar la informacién proveniente del mercado, para de esta manera disefiar
estrategias para el mejoramiento de los servicios financieros, actividad crediticia,
procesos administrativos y comerciales.

Con la ejecucion de este presente modelo de gestion comercial se asegura el crecimiento
y rentabilidad de la entidad financiera, para asi lograr contar con un posicionamiento
adecuado y efectivo, que les permitird a los socios potenciales identificar con facilidad

los productos y servicios que oferta, elevando de esta manera el nivel competitivo.



CAPITULO I: EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

“Minga Ltda.”, es una Cooperativa de Ahorro y Crédito que nace en la cuna de la
nacionalidad ecuatoriana, Colta, en la década de los 80°s, como resultado de la
busqueda de mejores condiciones de servicio de intermediacion financiera a los que el

pueblo no tenia acceso en la Banca Tradicional.

La Cooperativa “Minga Ltda.” desde su creacion hasta la actualidad no cuenta con un
Modelo de Gestion Comercial, enfocados en mejorar los procesos de Colocacion,

Seguimiento y Recuperacién de Crédito que la Institucion otorga.

Esto dificulta a la cooperativa en el cumplimiento de los procesos de crédito, por lo que
es necesario el desarrollo de estrategias que permitan a esta financiera reducir sus
falencias en su organizacion crediticia y por consiguiente contribuya en el desarrollo y

crecimiento Institucional.

Frydman, Andrés (2012) en su libro Efectividad y Productividad Comercial afirma
“como se esta produciendo menos consumidores dispuestos a comprar se deberan
modificar los modelos de gestion comercial, en las diferentes areas que se encuentran

relacionadas directamente con la atencion, ventas y coaching al cliente”.

Esta afirmacion nos permita tener una perspectiva de la importancia que es para una
organizacion contar con un Modelo de Gestion Comercial independientemente de la

actividad comercial a la que se dedique.

El siguiente trabajo contendra procesos de crédito mejorados que constituyen una
herramienta de apoyo en un mercado evolutivo cambiante, ademas es importante, ya
que aportara con estrategias que permitan identificar y disminuir los puntos débiles de
los servicios otorgados por la Institucion, para asi poder consolidarla como una

cooperativa eficiente.



1.1.1 Formulacion del Problema.

¢La Inexistencia de un Modelo de Gestion Comercial impide mejorar los niveles de
eficiencia y eficacia, de la “Cooperativa de Ahorro y Crédito Minga Ltda.”, de la ciudad

de Riobamba?

1.1.2 Delimitacién del Problema.

Tiempo: el siguiente trabajo se lo realizara en el periodo 2017.

Espacio:
e Macro localizacién: Provincia de Chimborazo.

e Micro localizacién: Canton Riobamba.

Alcance Social: al mejorar los procesos de colocacion, seguimiento y recuperacion de
crédito de la cooperativa “Minga Ltda.” la poblacion riobambefia podra acceder a
mejores servicios financieros cubriendo asi las necesidades econdmicas que se les

presente.

1.2 JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

Un modelo de Gestion Comercial es un documento en donde se encuentra plasmado un
conjunto de métodos, conocimientos y herramientas que ayuda a analizar, evaluar y
ejecutar la informacion proveniente del mercado en este caso enfocados directamente a
la “Cooperativa de Ahorro y Crédito Minga Ltda.” para de esta manera disefiar
estrategias para el mejoramiento de los servicios financieros, actividad crediticia,

procesos administrativos y comerciales.

Mejorar los procesos es precisamente una intervencion sobre los factores que afectan la
elaboracion de un producto (un bien o un servicio), para poder realizar esta intervencion
se requiere de un Modelo de Gestion Comercial que logre sistematizar y estandarizar
el andlisis de estos procesos con el objetivo de hacer recomendaciones de cambios

enfocados a optimizar el funcionamiento del proceso.



Para que los objetivos planteados por la Institucién Financiera se cumplan en su
totalidad todos los integrantes de esta Organizacion deben desempefiarse de acuerdo a
los lineamientos que se encuentran plasmados en un Modelo de Gestién Comercial, el

cumplimiento de la misma garantizara la eficiencia.

1.3 OBJETIVOS.

1.3.1 Objetivo General

Elaborar un Modelo de Gestion Comercial para el mejoramiento de los procesos de
Colocacion, Seguimiento y Recuperacion de Crédito que otorga la “Cooperativa de

Ahorro y Crédito Minga Ltda.”

1.3.2 Objetivos Especificos

» Fundamentar tedricamente las caracteristicas de un Modelo de Gestion Comercial
que contribuya a mejorar los procesos crediticios de la cooperativa “Minga Ltda.”.

» Definir el Marco Metodolédgico que permita ratificar o descartar la idea a defender
planteada en el presente trabajo de investigacion.

» Efectuar la estructuracién y revision del Modelo de Gestion Comercial.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

2.1.1 Evolucidn de las Cooperativas de ahorro y crédito en el Ecuador

Véazquez, German (2004) en su libro cooperativismo destaca que el sentido de
cooperacion, ha sido muy notable en el Ecuador desde la prehistoria.

Sabemos que la minga existia antes que los incas.

Con la minga se convocaba y se sigue convocando a todos los vecinos de la comunidad
para trabajar conjuntamente y construir obras comunitarias tan importantes como

caminos, acequias, y edificios publicos.

Mientras transcurre el tiempo, en la época de la colonia, los indios se unen para poder
defender sus tierras de la averia de los conquistadores dando paso al nacimiento de las

“comunidades campesinas” que subsisten hasta la actualidad.

En la era republicana se crearon numerosas sociedades con fines de proteccion social.

Las primeras cooperativas que se formaron el Ecuador tuvieron lugar en el seno de los
artesanos, obreros, comerciantes, empleados y patronos, gracias a las ideas de
impulsadores o promotores intelectuales, que se encontraban vinculados a los Partidos
Socialistas y Liberal asi como la iglesia Catolica que dentro de su doctrina social habian

asumido mediante contacto con la poblacion.

Gutiérrez, Garcia (2009) en su libro “Las cooperativas de ahorro y crédito en ecuador y
sus transformaciones durante los diez ultimos afios” afirma que la primera cooperativa
ecuatoriana fue fundada en la ciudad de Guayaquil en el afio 1910 con el nombre de
“Compania de Préstamos y Construcciones”, esta se inscribe con el nombre de
“Asistencia social Protectora del Obrero” en el Registro General de Cooperativas que

abrio el ministerio de Gobierno el 16 de septiembre de 19109.



Véasquez, Juan (2002) sostiene que el 12 de enero de 1928, Isidro ayora aprueba los
primeros estatutos que corresponden a la Cooperativa de Consumo de la Hermandad
Ferroviaria Guayaquil — Quito, que abri6 almacenes en la capital. En 1938 se registra la
primera cooperativa artesanal, como Cooperativa de Tejedores de Sombreros de Paja

Toquilla de Taba cundo.

Jacome, J (2004) reitera que la Primera Ley de Cooperativas se expide el 30 de

Noviembre de 1937, un afio antes del Codigo de Trabajo.

El 9 de febrero de 1938 se complementa con la expedicion del Reglamento General
respectivo. En 1961 se crea la Direccién Nacional de Cooperativas y es ahi cuando el
Ecuador ingresa al movimiento cooperativista mundial.

El 7 de septiembre de 1963 se emite la ley General de Cooperativas que soporta una
reforma en 1966. En 1968 se emite el Reglamento de la ley General involucrando a

cooperativas de gremios 0 asociaciones y otras con espacios mas generales.

En 1985 la Junta Monetaria distingue a unas cuantas COAC como entes de
intermediacién financiera mediante Resolucion que faculta a la Superintendencia de
Bancos y Seguros para ejercer funciones de control y precautelar los intereses del

publico depositante.

Con la difusion del programa de los Estados Unidos de norte América llamado Alianza
para el Progreso en Latinoamérica, que se los realizo en la década de los 50, 60 y 70, el
Ecuador vivio un marcado desarrollo con la creacion de las cooperativas,

principalmente del sector rural.

Estas cooperativas crecieron gracias al apoyo de la Agencia Internacional de Desarrollo
y el Cuerpo de Paz, con la participacion activa de la Iglesia Catdlica para contrarrestar
el efecto de la revolucion cubana y la socializacién del movimiento cooperativa en

América Latina.

Se inspiraron en los conceptos de Solidaridad y ayuda mutua y se constituyeron como
organizaciones sin animo de lucro, esto lo hicieron para ayudar al desarrollo del pueblo

de zonas rurales ya que encontraban olvidadas.
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Las organizaciones locales que se formaron para apoyar la gestion y el crecimiento de
las cooperativas, mas las leyes que se crearon para normar su funcionamiento,

contribuyendo a la conduccion de las mismas.

Luego de la crisis bancaria que soportaba el pais y la adopcion del sistema de
dolarizacion, en el afio 2001 mediante derecho Ejecutivo N°. 2132, se deroga el
Reglamento de 1998 y se establece el procedimiento para la incorporacion de las COAC
bajo la supervision de la Superintendencia de Bancos y Seguros a aquellas que
registran un capital social superior a $ 200.00.000 y se fija el coeficiente de capital
(relacion entre el patrimonio técnico y la suma ponderada de riesgo de los activos

contingentes) en 12% (para los bancos es el 9%).

Mediante Decreto ejecutivo N° 354, en julio del 2005 se deroga el decreto Ejecutivo N°
2132 y las reformas emitidas en decreto Ejecutivo N° 3050 del afio 2002 y se establece

lo siguiente:

El reglamento que rige la constitucion, organizacion, funcionamiento y liquidacion de
las cooperativas de ahorro y crédito que realizan intermediacién financiera con el
publico asi como las cooperativas de segundo piso, sujetas al control de la

Superintendencia de Bancos y Seguros.

De tal manera que la gestion del control de las cooperativas de ahorro y crédito en el

Ecuador se cumplen desde dos instancias:

1. La Direccion Nacional de Cooperativas, entidad adscrita al Ministerio de
Inclusion Economica y Social, que califica la legalidad de la conformacion de
las cooperativas y controla a aquellos que cuyos activos son inferiores a un
millon de dolares y depdsitos del publico menores a doscientos mil dolares

norteamericanos.

2. La Superintendencia de Bancos y Seguros, que controla a aquello que superan
estos valores, las cuales deben ser administradas con caracteristicas similares a

la de los bancos.



2.1.1.1 Clases de cooperativas

Véazquez, German (2004) en su libro denominado Cooperativismo enfatiza diferentes
tipos de cooperativas los mismos que concuerdan con el texto contenido en la Ley y el
Reglamento de Cooperativas del Ecuador en estos escritos destacan cuatro posibles

clases de cooperativas los cuales presento a continuacion:

1. Cooperativas de Produccion: son aquellas en las cuales sus socios se dedican
personalmente a actividades de produccién licitas, en una empresa manejada en
comun. Estas actividades pueden ser agricolas, fruticolas, vinicolas, de huertos,
familiares, de colonizacién, comunales, forestales pecuarias, lecheras, avicolas, de
inseminacién, avicolas, pesqueras, artesanales, industriales, de construccion,

artisticas y de exportacion e importacion.

2. Cooperativas de Consumo: son aquellas que tienen por objeto abastecer a sus
socios de cualquier clase de articulos o productos de libre comercio. EI consumo
puede ser de articulos de primera necesidad, de abastecimiento de semillas abonos y
herramientas, de venta de materiales y productos de artesania, de vendedores

auténomos, de vivienda urbana o rural.

3. Cooperativas de Ahorro y Crédito: son aquellas que reciben depositos y ahorros,
conceden descuentos y préstamos a sus socios, realizan cobros y reciben pagos.
Pertenecen a este grupo las cooperativas de crédito agricola, de crédito artesanal, de

crédito industrial y las de ahorro y crédito.

4. Cooperativas de Servicios: son aquellas que sin pertenecer al tipo de las anteriores,
buscan cubrir necesidades comunes de los socios o de la colectividad. Pertenecen a
estos grupos las cooperativas de seguros, de transporte, de electrificacion, de
irrigacion, de alquiler de maquinaria agricola, de ensilaje de producto agricolas, de
refrigeracion y conservacion de productos, de asistencia médica, de funeraria y de

educacion.

Son cooperativas las asociaciones que de conformidad con el principio de la ayuda

mutua tiene por objeto mejorar las condiciones de vida de sus socios.

8



2.1.2 Gestién.

Al comienzo de las civilizaciones méas antiguas el proceso de gestion se aplica en todos
los tipos de negocios, la administracion siempre ha existido como forma de
organizacion de un grupo social y los pasos a seguir que se requieren para lograr que la
empresa cuente con una buena organizacion, coordinacion, direccion y control para
poder evolucionar en el mercado al que esta apuntada la empresa.

Podemos decir que la empresa es concebida como una unidad de produccién de
economia, tanto en paises de libre mercado, como en aquellos paises socialistas. La
gestion es de gran importancia para todas las compafiias sin importar a qué se dediquen
las mismas, ademas suelen tener un gran impacto ya que se incluye absolutamente en

todas las actividades que se llevan a cabo en una compafiia, organizacion o empresa.

Jacques, E. (1992) en su libro Critica de la Eficiencia afirma que, Administracion,
management y gestion tienen significados y usos diferentes que varian de un pais a
otro, dependiendo de sus tradiciones técnicas y aplicacion.

El termino management en la acepcion norteamericana enfatiza mas en la
administracion de los recursos humanos, la fijacion de los objetivos, la movilizacion de
las voluntades y la toma de decisiones, y se denomina manager a las personas que

tienen la responsabilidad de una unidad de trabajo.

En Francia tal denominacion se reserva solo a los directivos. Otras diferencias pueden
hallarse en los conceptos y las estrategias orientadas por la calidad entre Japon y

Estados Unidos, por un lado, y los paises europeos, por otro.

Los consultores de gestion analizan los objetivos de una empresa, bien de nueva
creacion o ya constituida, cuestionan si la direccion estratégica de la misma debe
continuar ejerciendo un estilo autocratico o por el contrario la linea que trazan los
momentos actuales, deberemos recomendar una direccion estratégica participativa,
ajustar su conducta al signo de los tiempos y mas aun, alcanzar con ella resultados méas
positivos para los fines que persiguen.

El método para llegar a disponer de una buena estructura, se obtiene examinando el
asunto desde un punto de vista funcional e identificando todas y cada una de las

actividades necesarias para el buen funcionamiento de la organizacion.
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Este enfoque, corre el peligro de combinar las funciones que se consideraron necesarias
en el pasado, y que, no pueden ser compatibles con las que se plantean para el futuro.
Por tanto es necesario analizar exactamente cuales son los componentes esenciales de la
organizacion y aquellas partes que realmente tienen un peso especifico en los fines que
persigue la misma.

Este enfoque nos lleva a plantearnos algunas preguntas: A. ¢Si no se realizan algunas
tareas esenciales en la organizacion, podria resentirse ésta? B. ;Qué aspectos de la
empresa requieren un nivel de ejecucion excepcional para que ésta alcance sus

objetivos?

Solo cuando el empresario pueda contestar a estas cuestiones preliminares, podra

intentar analizar detalladamente la estructura y sus funciones.

2.1.3 Crédito.

Gutiérrez, Garcia (2009) en su libro “Las cooperativas de ahorro y crédito en Ecuador y
sus transformaciones durante los diez ltimos afos” manifiesta que el Crédito es tan
antiguo como la civilizacion, antes de la era cristiana, en la antigua Roma, encontramos

los primeros signos de desarrollo crediticio.

Se sabe que sus créditos fluctuaban entre el 3% y 75% y aun cuando parezca elevados,
se debe considerar que por las circunstancias de aquellas épocas el prestamista tenia

grandes riesgos.

Hay constancias de leyes y decretos que establecian penas corporales para el deudor que
no cumplia o pactado con el acreedor, también existen documentos que indican penas

variables como la confiscacion de los bienes del deudor.

Ademas de los prestamistas se generalizaron los banqueros, su actividad era distinta,
pues trabajaban como cambistas y mercaderes de metales preciosos, cobraban los
créditos a sus clientes, cuando os deudores radicaban en el extranjero, y se encargaban,
a su vez, de pagar las deudas de los clientes locales a los acreedores radicados en otros
lugares. Fue hasta el siglo XII cuando aparecieron los bancos, casi como los conocemos

en la actualidad.
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Los griegos y los romanos utilizaron la letra de cambio para evitar el traslado material
del dinero, por frecuentes asaltos a las caravanas de mercaderes. Por ello, cuando un
mercader tenia que viajar depositaba los fondos con el banquero de su ciudad, y ese le
extendia un documento donde le amparaba el importe depositado, el cual cobraba en el

sitio de destino.

Durante la edad media, con el desarrollo del comercio maritimo y la prosperidad de las

grandes ciudades surgen importantes empresas bancarias como:

e Tabla de cambios-Barcelona-1401
e Banco de san Jorge-genova-1409

e Monte Vecchio-1482

El Modelo de Gestion Comercial que se elaborara en este trabajo de Titulacion, se
encuentra conocida y evaluada por los Directivos de la Cooperativa “Minga Ltda.”, por
el Gerente General Ing. Daysi Duchi, por el Jefe Nacional de Negocios, el Ing. Franklin
Mullo Yuguilema y el Jefe de Talento Humano la Ing. Verdnica Polo Ramos, quienes a
través de documentos adjuntos, indican que se ejecuta de una manera eficiente enfocada
en mejorar los procesos de Colocacion, Seguimiento y Recuperacion de crédito de dicha

entidad financiera.

2.2 ANTECEDENTES HISTORICOS

Muchos afios antes de ser “MINGA Ltda.”, nos identificamos y fuimos conocidos por
nuestra Gente como SAC (Servicio de Ahorro y Crédito) y estaba desempefiandose
dentro de la Asociacion de Iglesias Indigenas Evangélicas de Chimborazo AIIECH, que
nacio, al igual que otras Cooperativas de Ahorro y Crédito en la década de los 80,
especificamente en el afio de 1984 yde cuya generacion y clase (indigena de

Chimborazo), fue la Gnica en mantenerse viva.
Se constituyé como Cooperativa de Ahorro y Crédito Minga Ltda., el 30 de mayo de
1997 con el Acuerdo Ministerial N0.0694 la cual arrastra los valores de la SAC tanto en

sus Activos como en los Pasivos, y se independiza de la Asociacién de Iglesias
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Cristianas Evangélicas de Chimborazo, desde ese momento abre sus propias oficinas en
la ciudad de Riobamba.

Desde su constitucion en el afio de 1997 son 19 afios de vida como Cooperativa, pero
mas de 22 afios, viviendo, trabajando hombro a hombro, financiando las iniciativas
micro-empresariales de nuestros socios, forjando una cultura de ahorro con confianza y

apoyo mutuo.

Replicando la tradicion ancestral de darnos la mano el uno al otro. ”Tukuykuna

makita kunakushpa, tukuykunapak allipak”

Maés tarde la Cooperativa extendid sus servicios e instaldé una ventanilla de atencion al
cliente los dias jueves en el Canton Guamote, la misma que en la actualidad ya no esta
funcionando, y otra agencia més en el Canton Colta.

Asi mismo crea una agencia en el sector de la Estacion, y otra al sur de la ciudad frente
al Mercado Mayorista, con el prop6sito de brindar una atencién mas personalizada y
sobre todo facilitar a sus socios el acceso rapido a los servicios que ofrece la misma.

Actualmente la Cooperativa “Minga Ltda.” se halla controlada por la Superintendencia
de Economia Popular y Solidaria, cuenta con 23.600 cuentas activas posee 69
empleados de los cuales 30 personas laboran en la ciudad de Riobamba los mismos que

se desarrollan personal y profesionalmente.

2.2.1 Filosofia Institucional.

2.2.1.1 Mision

Somos la mejor institucion micro financiera Kichwa solidaria, eficiente y solvente;
estamos presentes en las principales ciudades del pais; a través de un equipo humano
talentoso y profesional ofrecemos diversos productos y servicios financieros de calidad

y facil acceso; asi contribuimos al desarrollo socio-econdmico del pais y

prioritariamente del sector indigena - campesino.
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2.2.1.2 Vision

Llegar a ser la mejor institucion micro-financiera, eficiente y solvente de la zona central
del Pais, con un crecimiento de cartera de credito de al menos el 2% anual; a través de
un equipo humano talentoso y profesional brindando servicios financieros de facil
acceso; asi contribuimos al desarrollo socio-econémico del pais y prioritariamente del

sector indigena — campesino.

2.2.1.3 Base Legal

La personeria juridica de la Cooperativa “Minga Ltda.”, se fundamenta en la Ley de

Cooperativas y el Reglamento General.

Es reconocida a través del “Acuerdo Ministerial No.0694-MBSCH otorgado por el
Ministerio de Bienestar Social, y para su funcionamiento se registra en el Registro
Nacional de Cooperativas, quien le faculta operar con el publico en la intermediacién

financiera de los recursos.

2.2.1.4 Objetivos y finalidad

a) Fortalecer la institucion mediante la implementacién de herramientas y técnicas que
permitan una mejora continua en la tecnologia procedimental y sistemas que faciliten
ser competitivos en el mercado financiero.

b) Incentivar el ahorro e inversion familiares y de la comunidad, para reducir su
dependencia de ser sujetos de crédito. Lo anterior con criterio de compartimiento,
solidaridad y participacion.

c) Establecer servicios y actividades que contribuyan al mejoramiento social y
econdmico de sus asociados mediante alianzas estratégicas, convenios institucionales
y otros medios de cooperacion y apoyo.

d) Fomentar a través de sus servicios, los principios de la autoayuda, autogestion,
autocontrol y equidad, como base de funcionamiento y desarrollo de la cooperativa.

e) Abrir nuevas agencias que permitan acceder a la cooperativa a sus asociados,
facilitando el acceso de los servicios financieros ofrecidos sustentando lo anterior en

los respectivos estudios de mercado.
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2.2.1.5 Organizacion

La Cooperativa “Minga Ltda.”, es una organizacion financiera considera como
“sociedades de personas que se han unido en forma voluntaria para satisfacer sus
necesidades economicas, sociales y culturales en comun, mediante una empresa de
propiedad conjunta y de gestion democrética, con personalidad juridica de derecho

privado e interés social.

La Cooperativa tiene una estructura funcional tradicional basada en organizacién
vertical con profunda especializacion por departamentos, dando muestra de la
necesidades de una estructura del gobierno corporativo basado en la distribucion de los
derechos y responsabilidades de los grupos de interés identificados en la Cooperativa,
los mismos que definan los objetivos, los medios para alcanzar estos objetivos, asi como

la forma de hacer un seguimiento a su desempefio.

FIGURA 1: PERSONAL COOPERATIVA "MINGA LTDA."
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Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.” 2014

La estructura de la Cooperativa comprende cinco niveles de gestion y administracion:
e Asamblea General
e Consejo Administrativo
e Consejo de Vigilancia
e Gerencia General
e Unidades de Control (Oficina de Cumplimiento y andlisis de Riesgos)
e Asesoria(Asesor Legal y Comités)

e Jefaturas (Administrativa Financiera y de Negocios).
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Al 25 de enero de 2014, la Cooperativa cuenta con una estructura organizacional
conformada por la Asamblea General el cual es el Organo Maximo. La Alta Direccion
actua dentro del marco normativo definido por el Consejo de Administracion, asi como
cuenta con varios comités (Comunicacion, Difusion y Asuntos Sociales) que se
constituyen en organismos de control y toma de decisiones sobre las estrategias de
negocio y consecuentemente los riesgos asumidos. Asi también se cuenta con el

Consejo de Vigilancia.

FIGURA 2: MIEMBROS DE LOS CONSEJOS DE VIGILANCIA'Y ADMINISTRATIVO DE LA
COOPERATIVA “MINGA LTDA.”

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.” 2014

Tabla 1: MIEMBROS DE LOS CONSEJOS DE VIGILANCIA'Y ADMINISTRATIVO DE LA COOP.
“MINGA LTDA.”

CONSEJO ADMINISTRATIVO DIGNIDAD CONSEJO DE VIGILANCIA
José Luis Balla Quinche Presidente José Armando Janeta Ashqui
Maria Sandra Cabay Guaman Vicepresidente | Monica Eliana Brito Garzon
Mariela Rojas Rodriguez Secretario Pablo Chuquimarco Coro
Davis Naranjo Guaméan Vocal 1 Raul Curichumbi Yupanqui
Julio Manuel Guaminga Vocal 2 Josefa Parco Pilamunga
Damiéan Yumbillo Asacato Vocal 3

Maria Fabiola Cain Caranqui Vocal 4

Samuel Avemafiay Yuquilema Vocal 5

Jaime Fabian Pino Mera Vocal 6

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”
Realizado por: El autor.
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Es importante destacar que existe una independencia entre la Gestién del Consejo

Administrativo y la Plana Ejecutiva, es decir, ninguno de los miembros de dicho

consejo puede ocupar cargos ejecutivos.

Tabla 2: PLANA EJECUTIVA DE LA COOPERATIVA “MINGA LTDA.”

NOMBRES Y APELLIDOS

CARGO

Daysi Pucha

Gerente

Ivan Patricio Arias Gonzales

Jefe Financiero Administrativo

Franklin Mullo Yuquilema

Jefe Nacional de Negocios

Byron Duchi

Tesorero

David Pintag

Administrador de Sistemas

Jenny Naula Lema

Asistente de Sistemas

Ana Belén Guerrero

Contador General

Viviana Coronel

Asistente de Contabilidad

Pedro Quinche

Ejecutivo de Marketing

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”
Realizado por: El autor.

2.2.1.6 Organigrama estructural de la Cooperativa “Minga Ltda.”

Grafico 1: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE LA COOPERATIVA “MINGA LTDA.”
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Fuente: Consejo Administrativo de la Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.
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Tabla 3: ACTORES CLAVES DE LA COOPERATIVA “MINGA LTDA.”

Fuente: Plan Estratégico de la Cooperativa “Minga Ltda.” 2010-2013.
Elaborado por: Alex Cubi.
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2.3 FUNDAMENTACION TEORICA

2.3.1 La Gestion

Segun Sergio Jorge Hernandez y Rodriguez, (2011), “La gestion es el proceso
intelectual, creativo y permanente que le permite a un individuo disefar y ejecutar las
directrices y procesos estratégicos de una unidad productiva, mediante la comprension,
conceptualizacion y conocimiento de la esencia de su qué hacer, y al mismo tiempo
coordinar los recursos o capitales econémicos, humanos, tecnolégicos y de relaciones

sociales, politicas y comerciales para alcanzar sus propdsitos u objetivos”. (pag. 72)

Hernandez, Maritza (1997) en su tesis de doctorado plantea que: “la gestién es el
proceso mediante el cual se formulan objetivos y luego se miden los resultados
obtenidos para finalmente orientar la accion hacia la mejora permanente de los

resultados”. (pag. 49)

Paz, (2008), afirma que la “Gestion es un conjunto de decisiones y acciones requeridas
para hacer que un ente cumpla su proposito formal, de acuerdo a su misién en el

contexto y bajo la guia de una planificacion de sus esfuerzos”. (pag. 61)

El profesor Hugues, Jordan (1996) en los apuntes de la asignatura Control de Gestion
del Diplomado Europeo en Administracion y Direccion de Empresas, define la Gestion
como “dirigir las acciones que constituya la puesta en marcha concreta de la politica

general de la empresa y tomar decisiones orientadas a alcanzar los objetivos marcados”.

Koontz y Weihrich, citado por Pavez, (2015) define el término gestion como “el
proceso mediante el cual se obtiene, despliega o utiliza una variedad de recursos basicos

para apoyar los objetivos de la organizacion”.

De lo citado anteriormente, puedo enfatizar que gestién se la puede definir desde
diferentes puntos de utilizacion y practica destacando que es un conjunto de actividades,
tareas o diligencias enfocadas al cumplimiento de un objetivo previamente establecido o
de un anhelo cualquiera, que requerird de mucho esfuerzo, recursos y buena voluntad

para ser llevada a cabo satisfactoriamente.
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2.3.2 Modelo de Gestion Comercial

Ignacio, Hernando (2007), en su libro Modelo de Gestion Comercial: Optimizando las
Fuerzas de Ventas afirma que “Un modelo de gestion comercial se define como una
referencia a seguir, una representacion compilada y relacionada de las actividades a

desarrollar ciclicamente en un periodo de tiempo”. (pag. 64)

Escudero, Maria José (2011), manifiesta que “Se puede entender como modelo a una
representacion o propuesta o, mas ampliamente, como un concepto ya sea proporcional

0 metodoldgico acerca de algun procesos o fendmeno.” (pag. 71)

El Instituto de Gestion Comercial (2009), define a “Gestion Comercial” como: La
identificacion y desarrollo de oportunidades de negocios y la gestion rentable de los
proyectos y contratos, de principio a fin, manifestando que la Gestién Comercial influye

tanto en la politica comercial como en las transacciones.

Politica Comercial: es el compromiso con las relaciones externas.

Transacciones: es la supervision de las relaciones comerciales.

El Economista Nunes, Paulo (2015) define a la gestion comercial como una de las
tradicionales areas funcionales de la gestidn, que se encuentra en cualquier organizacién

y que se ajustan a la ejecucion de tareas de ambito de ventas y marketing, incluyendo:

e El estudio del ambiente externo y de las capacidades de la propia organizacion con el
fin de alcanzar las previsiones de ventas a fin de determinar las principales amenazas
y oportunidades que se presentan a la organizacion y a fin de determinar sus
fortalezas y debilidades.

e La organizacion y control de las actividades comerciales y de marketing, incluyendo
la definicion de estrategias comerciales y politicas de actuacion.

e La gestion de la fuerza de ventas, incluyendo su tamafio y la configuracién de la
estructuracion.

e La relacion con el cliente incluyendo la definicion de la forma de recaudacion de
fondos, la definicion de servicios complementarios y servicios post-venta y gestion

de reclamaciones.
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Overlap, (2009) afirma que un modelo de gestion comercial es un esquema 0 un marco
de cambio para la administracién o comercializacion de una entidad. Se define como
una referencia a seguir, una representacion compilada y relacionada de las actividades a

desarrollar ciclicamente en un periodo de tiempo. (pag. 72)

Ettinger & Golieb, (2007) manifiesta que la gestion tradicional de una entidad
financiera, como empresa que capta depdsitos y concede créditos no es un fiel reflejo de
la realidad actual del sistema financiero, que es considerablemente mas amplia y
compleja. Sin embargo, esta funcion de transformacion bésica de la entidad constituye
aun el esqueleto fundamental de la actividad que cumple la entidad alrededor del cual se
desarrollan y complementan numerosas acciones que pueden ser catalogadas como

nuevos negocios. (pag. 126)

Las entidades financieras tienen la necesidad de potenciar su negocio, buscando
aumentar la eficacia y eficiencia de sus modelos de gestion, introduciendo mejoras en
su capacidad comercial, transformando los principales procesos internos comerciales y
utilizando nuevos enfoques de gestion avanzada de clientes, que sitdan al centro de las

estrategias de la entidad.

De lo citado anteriormente puedo enfatizar que “Gestion Comercial” se la puede definir
como la identificacion, andlisis y desarrollo de oportunidades de negocios, la eficaz
gestion rentable de los proyectos y contratos, a través de la cual permita crecer en el
mercando puesto que mediante esta gestiobn podemos dar a conocer los servicio y
productos que oferta la institucién desarrollando politicas comerciales que es el
compromiso con las relaciones externas y manteniendo una adecuada supervision de las
transacciones la cual nos garantiza mantener las relaciones comerciales con otras

institucion, asegurando el procesos comercial de principio a fin

Cabe destacar que para que un Modelo de Gestion Comercial tenga resultados positivos
los administradores, empleados y socios deben sentirse involucrados con los objetivos
que se desean alcanzar es por ello que para el desarrollo del presente trabajo de
titulacién se busca unificar o relacionar a todas las areas que conforma la Cooperativa
de Ahorro y Crédito “Minga Ltda.”, para de esta manera enfocarnos en las necesidades

actuales que tiene la institucion desarrollando estrategias eficientes para resolverlas.
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2.3.3 Tipos de Modelos de Gestion.

2.3.3.1 Modelo de gestion comercial (Boston Consulting Group)

En el presente modelo de gestion se hace un analisis de la situacion interna y externa,
también la determinacion de los objetivos y la formulacion de estrategias que

conduzcan a su alcance, asi como su implementacion y control.

El modelo de gestion comercial de Boston Consulting Group, matriz BCG o0 matriz
Crecimiento-Participacion trata de una herramienta gréfica para analizar la cartera de
negocios de una empresa u organizacion, desarrollada en la década de los afios 70 por
The Boston Consulting Group.

Esta matriz es un método de analisis estratégico especialmente disefiado para la

planificacion estratégica corporativa.

A su vez es importante sefialar que el modelo de gestion comercial se integra dentro de
la planificacién estratégica de la institucién financiera, entendiendo como tal, que el
andlisis situacional de las oportunidades y amenazas permite conocer el entorno actual
de la entidad, igual sus puntos fuertes y débiles frente a ese entono mencionado y la
seleccion de un compromiso estratégico, estos dos elementos mejoran las aspiraciones

de los directivos.

FIGURA 3: MODELO DE GESTION BOSTON

ANALISIS DEL ANALISIS DEL
AMBIENTE AMBIENTE
EXTERNO l l INTERNO

VISION OBJETIVOS '« Anilisis FODA
; , ESTRATEGICOS
MISION jJ
DISENO DE ESTRATEGIAS
EVALUACION Y '
CONTROL DE
ESTRATEGIAS %

Fuente: Boston, (2014).
Elaborado por: Leonard D. Goodstein Timothy Nolan J. Willian Pfeiffer.
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2.3.3.2 Modelo de gestion de Singer.

El modelo de SINGER (Sistema integrado de Gestion de la estrategia y de los
Resultados), se trata de un modelo que fue presentado en el X Congreso AECA de
1999 por M. Hernandez y quien les presenta esta leccion, el profesor A. Lopez Vifiegla.

FIGURA 4: MODELO DE SINGER
analisis
empresa
analisis definicion
entorno estrategia

= planes de
outsourcing accion
seguimiento
resultados

Fuente: Ciberconta, (2015).
Elaborado por: M. Hernandez.

Este sistema da respuesta a los problemas diferenciados en dos etapas:

La primera se centra en el proceso de definicién de la estrategia, en el cual las claves se
encuentran en la comunicacion de la estrategia a toda la organizacion y en la lineacion
de los objetivos personales y departamentales con la estrategia, haciendo especial
hincapié en la vinculacién de la estrategia con los objetivos a largo plazo de la empresa.

La segunda fase es la identificacion de los indicadores asociados a las variables claves
de la empresa, desde todas sus perspectivas, relacionando la implantacion de la

estrategia a la actividad de la organizacion en todos sus aspectos.

FIGURA 5: ETAPAS DEL MODELO DE SINGER
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Fuente: Ciberconia, (2015).
Elaborado por: M Hernandez.
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Las etapas proporcionan a la organizacion una base solida para la posterior
implantacion del SINGER como herramienta de medicion y gestion de la estrategia, y
como instrumento del area de Recursos humanos de cara al seguimiento de la alineacion

de los objetivos de los trabajadores con la estrategia de la propia empresa.

2.3.3.3 Modelo de gestion de Customer Relationship Management (CRM)

Conocido como CRM es un sistema de gestion basado en implementar y beneficiarse de
la gestion de la relacion de los clientes. A partir de la década de los 60, los gurus del
management como Meter Drucker y Theodore Levitt han estado predicando el
evangelio del CRM que se puede resumir sencillamente asi: el verdadero negocio de
toda empresa es hacer clientes, mantenerlos y maximizar su rentabilidad. Para
implementar el CRM se usa el método del marketing del cliente (Customer Marketing),
que es un método estructurado de negocios usados para medir, gestionar y mejorar las

actitudes de los clientes y la atencion que su empresa le presta.

FIGURA 6: MODELO DE GESTION DE CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT
(CRM)

Registro —
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— FPlanificacion
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Fuente: Juanjo Cortés Ripoll, (2011).
Elaborado por: Meter Drucker y Theodore Levitt.

La actitud de los clientes se mide segun:
» El valor del cliente
» El comportamiento del cliente
» La satisfaccion del cliente
Algunos de los elementos basados en el marketing del cliente son:
» Entrevistas con clientes.
» Equipos de clientes.
» Planificacion de clientes de menor a mayor/de mayor a menor.
» Implicacién de toda la empresa.
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2.3.4 Indicadores de Gestién

Pérez, C. (2012) en su libro Los indicadores de gestion, indica que todas las actividades
pueden medirse con parametros que enfocados a la toma de decisiones son sefiales para
monitor la gestion, asi se asegura que las actividades vayan en el sentido correcto y
permitan evaluar los resultados de una gestion frente a sus objetivos, metas y

responsabilidades.

Peter, Drucker (1984) afirma que los indicadores son una forma clave de retroalimentar
un proceso, de monitorear el avance, o la ejecucion de un proyecto de los planes
estratégicos, entre otros, entre otros, y son mas importantes todavia si su tiempo de
respuesta es inmediato, 0 muy corto, ya que de esta manera las acciones correctivas son

realizadas sin demora y de forma oportuna.

De los conceptos citados podemos afirmar que un indicador se define como la relacion
entre las variables cuantitativas y cualitativas, que nos ayuda a observar de una manera
amplia la situacion y la tendencia de cambio generada en el objeto o fendmeno

examinado, enfocadas a cumplir los objetivos y metas planteadas.

Los indicadores de gestion nos ayudan a observar el comportamiento a largo, mediano y
corto plazo, permitiendo visualizar que sucede en el tiempo bajo ciertas circunstancias.
Los indicadores son factores que permiten establecer el logro y el cumplimiento de los
Resultados de las Misiones, Objetivos y Metas de un determinado proceso.

2.3.4.1 ¢Como se construyen los indicadores de gestion?

La medicion de la gestion global de una institucion requiere del desarrollo de un
conjunto armoénico y sistematico de indicadores de gestion que abarquen, con un

adecuado conocimiento de sus posibles interrelaciones, las dimensiones de:

e Economia: Manejo adecuado de los recursos financieros.
e Eficacia: Logro de los objetivos institucionales.
e Eficiencia: Ejecucion de las acciones usando el minimo de recursos.

e Calidad del Servicio: Satisfaccion de los requerimientos de los usuarios.
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2.3.5 Proceso para construir un Modelo de Gestion Comercial.

Hernando, Ignacio (2007) Director General de Overlap Peru propone los siguientes

pasos para construir un Modelo de Gestion Comercial:

Identificar los procesos, disefar las herramientas, establecer indicadores relacionados
a estos procesos y definir estandares para los Gerentes de Ventas y Ejecutivos.
Determinar las capacidades (aptitudes, actitudes, conocimientos y habilidades) y
definir el alcance (funciones y responsabilidades) de las posiciones de Gerente y
Ejecutivo.

Comunicar el Modelo de Gestion Comercial a toda la red asi como disefiar y realizar
las acciones de formacion para los Gerentes de Ventas y Ejecutivos.

Definir el proceso de trabajo de los Gerentes de Ventas como impulsores del modelo,
asi como facilitar las herramientas para el entrenamiento, formacion y desarrollo de
ejecutivos.

Disefar un calendario de actividades para la implementacion del Modelo Comercial,
definir a los responsables de las tutorias y sequimiento y acompafiar en el terreno.
Realizar un seguimiento para la medicién de indicadores asi como definir los planes

de comunicacion y de mejora en funcion a la evolucion de los indicadores.

Teniendo como guia lo propuesto por Hernando, Ignacio (2007) adaptare los pasos para

construir un modelo de Gestion Comercial enfocado al mejoramiento de los procesos

crediticios de la Cooperativa “Minga Ltda.”:

Gréfico 2: PROCESO PARA CONSTRUIR UN MODELO DE GESTION COMERCIAL
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Fuente: Ignacio Hernando, (2007) Director General de Overlap Peru.
Elaborado por: Alex Cubi.
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2.4 PROCESO DE CREDITO

La revista bestpractices, (2007), en el articulo Aspectos Generales de Riesgo de Crédito
pone en manifiesto que “todas las operaciones o prestamos representan riesgos para las
entidades financieras, porque siempre existe la posibilidad de sufrir pérdidas parcial o

total del importe prestamos”.

Uribe, Zacarias (2003), manifiesta que “El tiempo invertido en el andlisis del crédito
puede afectar la venta, por lo que se debe concientizar al personal del departamento que
esta labor es necesaria, pero sin olvidar las necesidades que el comprador tiene con el
producto” (Pag. 13)

A fin de analizar las operaciones con la mayor objetividad posible y de reducir el riesgo
asumido, las entidades financieras deben tener en cuenta los criterios de seguridad,

liquidez, y rentabilidad.

2.4.1 Colocacion de crédito.

Antonio Navarro Marquez, (2007), en su libro tecnicas de Credito y Cobranza afirma
que “La funcidn principal de las entidades financieras es intermediar los fondos
disponibles, provenientes de las captaciones y recursos propios aportados por los
accionistas y los generados por el negocio, a personas 0 empresas debidamente

identificados y que son calificados como sujetos de crédito.” (pag. 46)

La seleccion de un cliente es un proceso amplio que muchas entidades financieras han
sistematizado en procesos basicos, que comprende la calificacion legal, referencias
bancarias y comerciales, evaluacion de la capacidad de pago y la definicidn de garantias

que el cliente debe constituir para respaldar el crédito.

El crédito como proceso es actualmente una herramienta administrativa, esencial para la
existencia y desarrollo de las empresas, ya que a través de un proceso de crédito se fijan
métodos, normas y politicas ajustables para el otorgamiento del crédito, con esto se
desea minimizar el riesgo crediticio, implementandole un seguimiento o control de las

operaciones, capacidad economica - financiera y garantias de los clientes.
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2.4.1.1 Tramite general para obtener un préstamo ordinario:

La solicitud de préstamos: La solicitud de préstamo es el formulario que presenta el
socio a consideracion de la Cooperativa y es conocida por la Comision de Crédito
para su estudio y aprobacion. El formulario es llenado conjuntamente con el Gerente
0 Empleado correspondiente.

Estudio y aprobacion de la solicitud: Las solicitudes de los préstamos son
conocidas en sesion legalmente constituida por la Comision de Crédito, Organismo
que en base de las normas del Reglamento de Prestaciones puede tomar las siguientes
resoluciones: aprobarlas, rechazarlas o aplazarlas hasta que el solicitante llene ciertos
requisitos indispensables.

Despacho del préstamo: Las solicitudes aprobadas por la Comision de Crédito, con
las firmas de la mayoria de sus miembros, retoman a la Gerencia para la tramitacion
final y entrega del dinero. Previa la suscripcion de obligaciones de parte del
beneficiario y los garantes.

2.4.2 Seguimiento de crédito.

La revista bestpractices, (2007), en el articulo Aspectos Generales de Riesgo de Crédito

manifiesta que el seguimiento de crédito es la fase en la cual se realiza la evaluacion

oportuna de la operacion del cliente a fin que se cumpla con las previsiones

contempladas al inicio del contrato para que se llegue a la cancelacion total del

préstamo en esta fase el analista de crédito debe establecer el periodo de seguimiento.

Técnicas para realizar un adecuado seguimiento de crédito.

Analisis en los compromisos adquiridos entre la institucion y el cliente.

Este es el primer paso que debe dar todo analista de crédito para conocer de la

evolucion financiera de la empresa y, sobre la base de esta informacion, detectar la

necesidad de realizar un estudio mas efectivo acerca de la posibilidad de pago de la

empresa en cuestion.

Informes periddicos.

A la luz de los cuales se compara la evolucion real con la esperada por el cliente.

Este tipo de informe no requiere la realizacion de visitas programadas.
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e Visitas al cliente.

Las visitas al cliente se realizan en forma periddica. Se considera este tipo de control
para realizar informes de gestion con un grado mayor de estudio.

La definicion de las fechas de las visitas se canaliza en la etapa de negociacion.
e Verificacion fisica de las garantias.

La verificacion de garantias debe estar acordada en la etapa de negociacion, pero,
ademas la institucion financiera se debe reservar el derecho de efectuar verificaciones
no anunciadas. Si el analista mantiene visitas periddicas al cliente, se logra que se

identifique la posibilidad de nuevos negocios entre el cliente y la institucion.

Ante situaciones que indiquen que la empresa no podra hacer frente a créditos en los
términos establecidos, el comité de créditos, a sugerencia del analista a cargo de la
colocacidn, puede verse obligado a tomar medidas especiales de control tales como:

» Aumentar garantias, con el fin de mejorar la posible recuperacion de créditos, a
través de su tercera fuente de pago.

» Disminuir la exposicion o cuantia de montos otorgados al cliente, por medio de
no renovar los créditos de corto plazo.

» Exigir la entrega de informes periddicos de la gestion de la empresa y nombrar a
un auditor o interventor.

» Realizar la ejecucion de garantias, como ultima de las medidas que puede

adoptar la institucién financiera.

Las actividades que pueden llegar a implementar el comité de créditos no tienen por qué
seguir algun orden establecido; ellas seran dependientes del nivel del problema en que
se encuentre y, en algunas oportunidades, se podra llevar adelante mas de una de las
medidas sefialadas.

Un correcto seguimiento y control de los riesgos debe estar basado en hechos concretos,
fundados en fuentes de informacion que permitan al analista defender su posicion frente
a sus superiores.

Por ello, una de las primeras medidas que se deben tomar ante la sospecha de una
situacion irregular de un crédito es corroborar la informacién a la mayor brevedad
posible y contar con elementos tanto cuantitativos como cualitativos, que ratifiquen la

situacion particular de la colocacion.

28



2.4.3 Recuperacion de crédito.

Antonio Navarro Marquez, (2007), en su libro tecnicas de Credito y Cobranza da a
conocer que “La recuperacion de créditos es una actividad que tiene por objeto
conseguir el pago de un crédito cuando el deudor no llega a saldarlo o se rechaza a

cumplirlo”. (pag. 52)

Las entidades financieras antes de iniciar los procesos judiciales generalmente intentan
contactarse con el deudor para saber los motivos del atraso de pago y consiguiente

Ilegar a un acuerdo de un pago parcial de pago.

Si con estas medidas no ha llegado a ningun acuerdo entre la entidad financiera y el
deudor lo siguiente es intentar una causa contra el deudor y seguir el camino juridico

hasta llegar al pago.

La fase de recuperacion de créditos se denomina fase extrajudicial y, aun si acorta el

tiempo de recuperacion, prevé el consentimiento del deudor.

El banco o la financiera intenta comprender, con cartas y llamadas telefonicas, por qué
la falta o el rechazo de pago y/o, luego vende su crédito a una sociedad encargada de la

recuperacion de deudas no pagadas.

Estas sociedades son las encargadas de llegar a un acuerdo con el deudor para que
llegue a finalizar el préstamo, esto lo realizan mediante cartas, Ilamadas telefonicas,
envid de correos, etc., al final con la recogida directa, es decir, mediante el envio de sus
agentes directamente a la casa del deudor, para tratar de aclarar cualquier malentendido,
y también para comprender las razones por las que no se paga la deuda.

Si esta serie de intentos resulta inutil, se adopta la asi llamada 'puesta en mora’, es decir,
a través de una carta certificada con acuse de regreso se invita el deudor a pagar la
deuda contrata, avisando que si falta el pago dentro de un determinado periodo de
tiempo, se provocara el posible arranque de una accion legal comprendido el cargo de
los gastos legales, en la cual se le compromete o se lo obliga a pagar por todos los

gastos generados previo al cobro.
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En este punto el deudor toma la decision de pagar o no el préstamo, caso contrario la
sociedad de recuperacion de créditos puede empezar una serie de controles que le
permita evaluar si iniciar una accion legal contra el deudor, la fase de evaluacion es una
etapa crucial para la sociedad de recuperacion de crédito en la cual debe realizar un
estricto estudio ya que en un caso el deudor no posea cosas embargables se debe tomar
la decisidn de iniciar o no acciones judicial a fin de evitar la posibilidad de pagar los

gastos legales.

Si se decide a favor de la accion, comienza la fase judicial con la cual la sociedad de
recuperacion de créditos intentard de obtener un titulo ejecutivo para iniciar el embargo

forzado de las cosas del deudor.

2.4.3.1 Periodo de morosidad y cobertura minima de provisiones de la

cooperativa “Minga Ltda.”

La calificacion de riesgo es un proceso mensual, en este caso es la Comision de Riesgo

la cual tiene la responsabilidad de realizar la calificacion de los activos.

Tabla 4: PERIODO DE MOROSIDAD Y COBERTURA MINIMA DE PROVISIONES

CREDITOS CREDITOS CREDITOS X
- , MiNIMAS
BERIE S5O EN MESES EN DIAS EN MESES EN DIAS
MAYOR A | HASTA | MAYORA | HASTA | MAYORA | HASTA | MAYORA | HASTA

Normal "A" 1 15 3 5 1%
Potencial "B" 1 3 15 45 9 5 5 30 5%
Deficiente "C" 5 45 90 12 30 30 60 20%
Dudoso 6 9 90 | 120 24 60 60 90 50%
Recaudo "D

Perdida "E" 9 12 90 90 100%

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.

2.5 |IDEA ADEFENDER

El Modelo de Gestion Comercial a través de la Estrategia mejora los procesos
crediticios permitiendo crear valor contribuyente al aumento del impacto, la eficiencia

y eficacia de los resultados de la cooperativa Minga Ltda.
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CAPITULO I1I: MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

3.11

3.1.2

3.2

321

3.2.2

3.2.3

3.24

Cualitativo: La investigacion muestra la realidad Comercial de la Cooperativa
“Minga Ltda.” lo cual es posible mediante la observacion directa ya que se
recopilaran datos que luego se analizan para poder emitir criterios, opiniones y

juicios de valor.

Cuantitativo: Permitird el analisis de los datos numéricos al aplicar las
encuestas, en la misma se tiene que especificar la composicion de la poblacion,
el porcentaje que representa las respuestas segun el nimero de casos, datos

comparativos, etc.

TIPO DE INVESTIGACION

Investigacion Bibliogréafica: Permite recopilar fundamentos teoricos desde la
vision y criterio de varios autores respecto a los modelos de gestién comercial,

aquellos que corresponde al marco tedrico de esta investigacion.

Investigacion de Campo: Se aplicara de forma directa en la Cooperativa
“Minga Ltda.”, ya que es en donde se desarrollara el Modelo de Gestion
Comercial, siendo el investigador el encargado de obtener informacion de
primera fuente, Util y necesaria para encontrar los elementos trascendentes para

solucionar el problema.
Investigacion Descriptiva: Describe los conceptos de las variables de estudio,
que facilitaran la elaboracion del Modelo de Gestion Comercial asi como

también la descripcion de los eventos que rodea al problema de investigacion.

Investigacion Exploratoria: Facilitara la elaboracion de los procesos
investigativos a utilizarse en el desarrollo del siguiente trabajo de titulacion.
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3.3 METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

3.3.1 Métodos

3.3.1.1 Método Estadistico: Permitira realizar el anlisis de los datos obtenidos en las
encuestas que se aplicardn a los distintos socios y empleados de la
Cooperativa. Para posteriormente procesar la informacion obtenida enfocada a

obtener los resultados, conclusiones y recomendaciones.

3.3.1.2 Meétodo Deductivo: Parte de afirmaciones generales para llegar a conclusiones
de caracter particular; la Cooperativa “Minga Ltda.”, dispone de procesos
crediticios eficientes enfocados al desarrollo de la entidad financiera que
permite acceder con facilidad a los servicios ofertados garantizando con ello la

confianza por parte de usuarios.

3.3.1.3 Meétodo Analitico: Procedimiento riguroso formulado de manera légica, para
lograr la adquisicion de conocimientos mediante la investigacion de la forma

como se maneja la informacién en la institucién financiera.

3.3.2 Técnicas

3.3.2.1 Analisis Documental: Se lo efectuara a partir de los datos historicos que posee
la Cooperativa “Minga Ltda.”, respecto a su historia de creacién, a los

procesos crediticios y a su vez al manual de crédito vigente.

3.3.2.2 Encuesta: Se lo aplicard a los socios y empleados de la Cooperativa la

estructura de la misma se encuentra atendiendo un ordenamiento logico.

3.3.3 Instrumentos

3.3.3.1 Cuestionario: Estara dirigida a los socios y colaboradores las mismas que
estan determinas de una forma sencilla y clara con el propdsito de obtener
informacidn y conocimientos Utiles para la elaboracion del modelo de Gestion

Comercial que contribuird al desarrollo de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
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34 POBLACIONY MUESTRA

Para el desarrollo de esta investigacion se tomard como poblacion a todos los Socios
(Usuarios) que posee la Cooperativa “Minga Ltda.” de la ciudad de Riobamba.
Actualmente la Cooperativa “Minga Ltda.” posee 23.600 socios activos a nivel nacional
y 7.900 socios activos en la ciudad de Riobamba la cual es el objeto de estudio.

Calculo del Tamario de la Muestra
Z2 xPpx* q* N
TE(N-1)+Z2+prq
(1,65)%(0,5)(0,5)7900
™ = 10,052)(7900 — 1) + 1,652(0,5)(0,5)
5376,94
" T 1975+ 068
5376,94
20,43
n = 263,31

n

n=

n = 260 encuestas

Para la aplicacion de las encuestas a los colaboradores de la Cooperativa “Minga Ltda.”,
se tomara en cuenta 12 cargos, las mismas que se encuentran relacionados directamente

con los procesos de Colocacion, Seguimiento y Recuperacion de crédito, estos cargos

son:
Tabla 5: CARGO FUNCION / ACTUAL
CARGO/ FUNCION ACTUAL
Nombre Cargo/ Funcion Actual N° de Encuestas

Franklin Mullo Yuquilema Jefe Nacional de Negocios 1
Ana Belén Guerrero Contador General 1
Veronica Polo Ramos Jefe de Talento Humano 1
Angel Ruiz Ramos Jefe de Cobranza 1
Sandra Lugmani/Carlos Asqui Jefe de Agencia 2
José Duchi Oficial Agente de Crédito 1
Leonila Yuquilema/Samuel Bagua Atencion al Cliente 2
Raul Mendoza/Diego Paguay Asesor Micro- crédito 2
Nancy Yautibug Recibidor / pagador 1

12

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5 ANALISIS SITUACIONAL

3.5.1 Andlisis Externo

3.5.1.1 Macro entorno

El Ecuador sufre constantes cambios debido a la crisis e inestabilidad ya sea politica o

econdmica, lo cual impide tomar decisiones de mejoramiento de la entidad financiera

“Minga Ltda.” es por ello que es necesario analizar adecuadamente el macro entorno

para poder determinar sus respectivas oportunidades y amenazas, esto ademas ayudara a

identificar variables claves que permita que dicha entidad tenga la capacidad de

respuesta frente a las adversidades tomando asi las mejores decisiones, enfocadas en

cumplir con los objetivos propuestos y crecer en el mercado.

Entre los principales factores externos del analisis del macro entorno se tienen los

siguientes:

Factor econdmico — demografico: Importante para cualquier tipo de empresa u
organizacion que exista una estabilidad econémica ya que mediante estos indicadores

se puede tomar decisiones eficientes.

Factor politico — legal: De mucha importancia para el desarrollo y control de las
actividades que realiza las entidades financieras, la Cooperativa “Minga Ltda.”,
cumple con todas las obligaciones tributarios y compromisos adquiridos con sus
socios Yy clientes evitando asi contra versiones y conflictos legales que perjudique la

imagen institucional.
Factor socio — cultural: Referente al comportamiento de la personas ya sea de manera
individual o colectiva para organizar un sistema sostenible, dindmico y cultural que

garantice la realizacion del buen vivir dentro de nuestro pais.

Factor tecnoldgico — ambiental: Hace referencia al desarrollo tecnoldgico

institucional, existencia de tasas ecoldgicas, leyes medio ambientales, etc.
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Tabla 6: MATRIZ DEL ANALISIS DEL MACRO-ENTORNO

ANALISIS DEL MACRO-ENTORNO

FACTOR ECONOMICO - DEMOGRAFICO

Factor Comportamiento Justificacion Manifestacion Fuente Connotacion
Reporte del Banco
Ecuador registro una inflacion | En el sexto mes del afio el pais registro Central del Ecuador
Inflacion mensual de 0,36% en junio del 2016 |una inflacion anual de 1,59% y una Descendiente 2016. Oportunidad
frente al 0,41% registrado en junio |acumulada del 1,29%. Dando acceso http//contenido.bce.fin. P
del afio anterior. directo a las COAC. ec/resumen_ticker.php?
ticker_value=inflacion
Actualmente existe inestabilidad . — Banco Central  del
; . . Se estima un crecimiento del 0,4% del
PIB nacional por el minimo crecimiento PIB para el 2016 Inestable Ecuador Amenaza
de PIB. P ' http:/www.bce.fin.ec/
El precio del barril de petréleo a . L .
Inestabilidad | inicios del afio fue el méas bajo, para !_a INVErsIon extranjera no desea Banco  Central  del
. . - . introducirse en el Ecuador por la falta Inestable Ecuador Amenaza
Econdmica |Junio del 2016 el precio estimado es de garantias hito: Avww. bee fin.ec/
de 51,23 USD. g ' P-WWW.DCE-TIN.
Reporte del Banco
AcFuaImente las tasas Qe interés La tasa de interés activa es del 8,66% y Central del Ecuador
el activas que manejan - la tasa de interés pasiva 6,00% a Junio Estable AU Oportunidad
Interés Cooperativas son atractivas para P ’ http//contenido.bce.fin. P
. . X del 2016 :
gue los ciudadanos puedan invertir. ec/resumen_ticker.php?
ticker_value=activa
Las cifras son resultado de Ila
desaceleracion  econémica.  En . Revista Lideres
o - La cartera impagada de 3,4% en marzo Lo
Tasa de créditos de consumo el indicador . www.revistalideres.ec
. . . - del 2015 aumento a 4,6% en el mismo Ascendente . . Amenaza
Morosidad |subi6 a 9% y en microcréditos a Revista de Negocios,

69%, en las cooperativas el indice
llego a 7%

mes del 2016.

Economia y Negocios.
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Los ingresos de las familias no eran
suficientes para cubrir los gastos
Ingresos |Los ingresos de las familias | basicos del hogar. Pero segun el

o~ . ; . . i Revista Lideres
Familiares |ecuatorianas cubren e incluso | Instituto Nacional de Estadistica y

www.revistalideres.ec

VS. superan el costo de la canasta basica | Censos (INEC), el costo de la canasta| Ascendente Revista de Neqocios Oportunidad
Canasta familiar desde enero del 2015, algo | basica familiar se ubicé en USD 628,27 . gocios,

. ; . . L Economia y Negocios.
Bésica que no ocurria desde 1982. mientras que el ingreso familiar

promedio de los ecuatorianos alcanzo
en USD 634,70 es decir USD 6,40 mas.

FACTOR POLITICO - LEGAL

Factor Comportamiento Justificacion Manifestacion Fuente Connotacion

La estabilidad politica del Ecuador |En relacion a las demas naciones

Estabilidad |es aun atractivo para los | latinoamericanas la estabilidad politica REEE L6l

www.revistalideres.ec

Politica inversionistas extranjeros. Asi lo|es la principal carta de presentacion que Estable : : Oportunidad
: . ) . . . Revista de Negocios,
Nacional |demuestra Wei Sonffan, presidente | motiva a que inversores extranjeros Economia v Neqocios
de la firma china Mantone. deseen inyectar capitales en el pais. y Neg '
Ley -
Organica de Se mantiene las mismas leyes por lo 0] OmgmEn ee

No existe ningin cambio en la Economia Popular y

Economia LOEPS tanto existe una estabilidad con Estable Solidaria Oportunidad
Popular y respecto a las Organismos de Control.
. http//www.seps.gob.ec
Solidaria
FACTOR SOCIO - CULTURAL
Factor Comportamiento Justificacion Manifestacion Fuente Connotacion
La poblacion crece

Tasa de Eggz:‘?;?sb;emgge el Ioal's cua;ra ?; La tasa de natalidad es del 1,9% y del Instituto Nacional de

Crecimiento . para Pals, para 1a| o talidad es de 0,6% proyectado a el| Ascendente |Estadistica y Censos| Oportunidad
- entidades financiera le permitir| _.

Poblacional ano 2015. (INEC)

Comportamientos  tener  clientes
potenciales a futuro.
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Los resultados del Tercer Estudio
Regional y Comparativo (Terce)
aplicado  por el laboratorio
Latinoamericano de la Evaluacion

En su intervencion Saadia Sanchez
directora de la Unesco congratulo al
Ecuador por la mejora en los resultados

Revista Ecuador

Econdmico

SOEEET de Calidad de la Educacion (Llece) [ obtenidos ya que se ubica entre los g http//www.polmcae(_:on Oportunidad
. . ; p ) : omica.gob.ec.ec/revista
de la Unesco evidencian una mejora | paises que mas avances tuvieron en A
A . . L -ecuador-economico/
significativa en el sistema educativo | educacion.
del Ecuador.
En lo que va del afio 2016, la tasg de Revista Ecuador
desempleo se mantiene Econémico
Desemoleo estadisticamente estable. Desagrado | La Tasa de Desempleo a junio del 2016 Descendiente | htto//www.politicaecon | Oportunidad
P por areas, la tasa de desempleo |se ubico a5,3% a nivel nacional P P . P
. . omica.gob.ec.ec/revista
urbano se ubica en 6,7% Yy en el area —ecuador-econémico/
rural en 2,6%
Entre mayo del 2012 y el mismo . . ” eIl Estadls_tlca
mes del 2013 se registr6 una Un segundo eje fue la desartlcuI,aC|or1 de Seguridad
i - de bandas delictivas en todo el pais, asi Integralhttp//http://ww
. .| reduccién del 26,10% en los indices . . S PN .
Delincuencia lo asegura el Coronel Milton Zarate,| Descendiente |w.ministeriointerior.go | Oportunidad
de robo a personas, robos a locales | . . . . .
. . director Nacional de la Policia Judicial b.ec/delitos-en-
comerciales, asesinatos, y .
S . CPJ). ecuador-continuan-
homicidios en todo el pais. .
bajando/
FACTOR TECNOLOGICO - AMBIENTAL
Factor Comportamiento Justificacion Manifestacion Fuente Connotacion
La tecnologia en el pais estd en|La Cooperativa "Minga Ltda." debe
constante innovacion, incluyendo el | adaptarse rapidamente a los cambios
de comunicacion, estos crean |tecnoldgicos que existe en el pais ya
.| mercados y oportunidades nuevas, |que la tecnologia también incide de . - .
veanelug & por lo que es de esencial importancia | manera  directa de como  son ASBEGENE | REHIEES [CEBLOeens | QfEeriumieg
renovar el portafolio de productos |aprovechadas  utilizdndolas ~ como

acorde con la nueva tecnologia que
existe en el mercado.

herramienta fundamental
méas mercado.

para captar
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Politicas
Ambientales

Las cooperativas u organizaciones
deben dar cumplimiento a la
recoleccion de basura en un
contenedor con tres compartimientos

La Cancilleria y el Ministerio del
Medio Ambiente del Ecuador adoptaron
politicas  que permite disminuir el
impacto del cambio climético.

Estable

Constitucion
republica del Ecuador.

de

la

Oportunidad

Fuente: Analisis de Macro-entorno Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

3.5.1.2 Micro-entorno

Tabla 7: MATRIZ DEL ANALISIS DEL MICRO-ENTORNO

ANALISIS DEL MICRO-ENTORNO

CLIENTES - PROVEEDORES - COMPETENCIA

financiera. El tiempo que mantiene
los clientes como proveedores
financieros es al menos de tres afios
lo cual refleja fidelidad hacia las
instituciones.

captar nuevos clientes aumentando asi
su cartera de socios.

Factor Comportamiento Justificacion Manifestacion Fuente Connotacion
La demanda de  servicios
financieros ha  tenido un
significativo crecimiento dentro de Esto es beneficioso va aque existe
las Cooperativas desde hace varios q da | | oodri ya 4 q
afios, ya que estas entidades han ATV [ GRS ETE57 (LTI Ol: .
; - la cooperativa "Minga Ltda." Cooperativa de
. demostrado una estabilidad en el : - . . o .
Clientes o La entidad financiera en estudio debe | Ascendente |Ahorroy Crédito Oportunidad
mercado y responsabilidad : . T x
establecer estrategias con la finalidad de Minga Ltda.
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Los proveedores directos de la

Los inversionistas invierten en diferentes
activos los cuales pueden ser, bolsa de
valores, divisas, materias primas, etc.
Los cuales no estan involucrados
directamente con la entidad, pudiendo
retirar su inversiébn en cualquier

S " momento. Los accionistas a diferencia de Cooperativa de
Cooperativa "Minga Ltda." son los . P . . . .
Proveedores | . L o los inversionistas tienen un porcentaje| Ascendente |Ahorro y Crédito | Oportunidad
inversionistas, accionistas y . . app -
roveedores tecnoldgicos sobrg la empresa, si la ‘cooperativa Minga Ltda.
P ' perdiese valor el accionista pierde ya que
es duefio de una parte y se encuentra
involucrado directamente. Los
proveedores tecnolégicos procuran estar
actualizados logrando asi un servicio
rapido y eficiente hacia los socios.
Se puede considerar como competidores
. directos a todas las instituciones
Las Cooperativas que desarrollan | .. . . .
g ; financieras que existen en la ciudad de
sus actividades en la ciudad de| 5. .
) g . Riobamba. Actualmente existen
Riobamba actGdan en el mismo - Banco Central del
. 26 Cooperativas las cuales se destacan
Competencia | mercado por lo que ofrecen los Ascendente | Ecuador Amenaza

mismos  servicios y productos
financieros, dentro de un mismo
mercado competitivo o segmento.

por el acceso a los créditos de sus
clientes. Esto exige a la Cooperativa
"Minga Ltda." a desarrollar estrategias
eficientes enfocadas a captar mayor
nUmeros de socios.

http:/www.bce.fin.ec/

Fuente: Analisis de Micro-entorno Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.1.3 Matriz (EFE) Evaluacion de los Factores Externos: Oportunidades y
Amenazas de la Cooperativa “Minga Ltda.”

La matriz EFE es una herramienta de gran utilidad en la cual puedo pronosticar, analizar
y evaluar que situaciones son beneficiosas (Oportunidades) y cuales representan un
obstaculo (Amenaza) para el correcto funcionamiento de la Cooperativa “Minga Ltda.”
Para realizar la siguiente evaluacion se ha seguido el siguiente orden:

1. Ponderar cada uno de los factores externos identificados con la siguiente valoracion.

a) De 0,0 =sin importancia

b) Hasta 1,0 = gran importancia

La suma de dichas ponderaciones debe sumar 1,0.

2. Clasificar de 1 a 4 para indicar si dicha variable representa.

a) Una amenaza importante =1
b) Una amenaza menor =2
¢) Una oportunidad menor =3

d) Una oportunidad importante =4

Multiplicar la ponderacién de cada factor por su calificacién dada, para establecer el

resultado ponderado para cada variable.

Sumar los resultados ponderados de cada variable, a fin de evaluar el predominio de

los factores segun lolos siguientes principios.

a) Si el resultado es mayor a 2,5, esto indica que existe un predominio de las

oportunidades.

b) Si el resultado es menor a 2,5, esto indica que existe un predominio de las
amenazas.
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Tabla 8: MATRIZ EFE (EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS.)

EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS

VALOR
OPORTUNIDADES FUENTE PESO | CALIF. PONDERADO
La tasa de Inflacion desciende A. Macro-entorno | 0,06 3 0,18
La tasa de interés activa es atractiva y la pasiva es A. Macro-entorno | 0,06 4 0,24
poco para los usuarios.
Los ingresos familiares promedio de los ecuatorianos i
superan el costo de la canasta basica familiar. A. Macro-entorno | 0,06 3 018
La Estabilidad politica del Ecuador A. Macro-entorno | 0,08 4 0,32
Estabilidad de las leyes en la LOEPS. A. Macro-entorno | 0,08 4 0,32
La tasa de crecimiento poblacional asciende A. Macro-entorno | 0,05 4 0,2
La educacién en el Ecuador mejora significativamente | A. Macro-entorno | 0,07 4 0,28
El desempleo en el Ecuador desciende A. Macro-entorno | 0,05 4 0,2
La delincuencia registra una reduccion significativa A. Macro-entorno | 0,05 3 0,15
La tecnologia presenta cambios e innovacién A. Macro-entorno | 0,05 4 0.2
constante
Cumplir a cabalidad las politicas ambientales A. Macro-entorno | 0,05 0,15
Existe mercado que aun no se ha explotado el cual .
puede ser captado por la entidad financiera A. Micro-entorno 0,06 4 024
Los proveedores tecnolégicos procuran estar
actualizados logrando maximizar los sistemas de A. Micro-entorno 0,06 4 0,24
crédito
AMENAZAS

Actualmente el PIB es inestable en el Ecuador A. Macro-entorno | 0,05 1 0,05
Inestabilidad econémica A. Macro-entorno | 0,06 2 0,12
La tasa de morosidad en el Ecuador es ascendente A. Macro-entorno | 0,06 1 0,06
E_n la gludad de Riobamba se crean Nuevas entidades A Micro-entorno 0.05 1 005
financieras por lo que la competencia crece.

TOTAL 1,00 53 3,18

Fuente: Analisis del macro y micro entorno Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

3.5.1.4 Andlisis de la matriz EFE

Como se detalla en el cuadro anterior el total ponderado de la capacidad de respuesta de

la Cooperativa de ahorro y crédito “Minga Ltda.” es de 3,18, en lo que tiene que ver con

el macro y micro entorno, esto demuestra que existe disponibilidad para contrarrestar

las amenazas y aprovechar las oportunidades que posee la entidad financiera.
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3.5.2 Andlisis Interno

La Cooperativa “Minga Ltda.” es una institucion de caracter privado, esta considerada
como una micro financiera solidaria, eficiente y solvente la cual realiza intermediacion

financiera en la provincia de Chimborazo y varias regiones del pais.

Para conocer el entorno interno se realizara el analisis MIX y posteriormente se procede
a tabular y analizar las encuestas aplicadas a los socios (usuarios) y colaboradores, de

los cuales permitira descubrir las Fortalezas y Debilidades de la entidad financiera.

3.5.2.1 Analisis Mix de la Coperativa de Ahorro y Crédito “Minga Ltda.”.

Para realizar el analisis MIX de la entidad financiera se comprende las siguientes
variables controlables:

Productos y Servicios
Precios.

Promocion

vV V VYV V

Plaza

3.5.2.1.1 Productos y Servicios de la Cooperativa “Minga Ltda.”

3.5.2.1.1.1 Ahorros.

Ahorro es el excedente de cualquier actividad economica al final de un periodo de
tiempo por lo tanto ahorrar es la diferencia que existe en el ingreso disponible y el gasto
efectuado.

La Cooperativa de ahorro y Credito “Minga Ltda.” oferta varios tipos de ahorros los
cuales estan destinados a personas naturales o juridicas que tengan disponobilidad para
ahorrar asegurando su futuro, asumiendo como destino de la captacion la entrega de

créditos a los usuarios de la entidad.

Los tipos de ahorro son:
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3.5.2.1.1.1.1 Inverminga

Tabla 9: AHORRO INVER- MINGA

Nombre del

Producto INVER MINGA
Tipo de - "
Captacion Depositos a plazo fijo
Personas Naturales o juridicas que tengan disponibilidad de recursos econémicos para
Grupo meta | . .
invertir
Destino de la Para la entrega de créditos de preferencia al crédito “Mi Negocio”
Captacion
'\",0!“0 No existe limite Monto minimo USD $. 200.00
maximo
B - . - MAS DE
TIEMPO 30 DIAS 90 DIAS 180 DIAS | 365 DIAS 365 DIAS
L % MAX 7% 9% 10% 11% 11.50%
% de interés
gue se pagara % MIN 6% 8% 9% 10% 11%

segln el Se presentan los % méaximos y minimos que se deben pagar sin importar el monto
tiempo . . . o
Solo el plazo, en el caso de inversiones especiales se debe contar con la autorizacion de
gerencia 0 a su vez jefe de negocios o jefe financiero.
Por ningun motivo se puedo violar lo estipulado.
Tasa de .
o Variables, depende del plazo
interés
Persona
Responsable | Jefa de inversiones, jefe de agencia, cajero principal
del proceso
Ser socio o cliente de la institucion
Documentos ] e .
habilitantes | Depositar los valores en la cuenta de ahorros Declarar la legitimidad de origen de fondos
de inversion

Negociacidn clara entre las partes previo el proceso de inversion

Proceso para
realizar
inversiones

PROCESO
Confirmar deposito en la cuenta

Ingresar inversién con el usuario autorizado(Capital, plazo, % y quien puede reclamar la
inversion)

El cajero autorizado debe debitar el valor de la inversion

Imprimir y firmar el certificado de plazo fijo

Explicar al socio de las condiciones y beneficios de la inversion

El responsable debe dar seguimiento a la inversion para renovacion de la misma.

Razones para
una pre
cancelacién
de inversion

La persona autorizada para las pre cancelaciones es el Sr. gerente por las siguientes razones:
Emergencias de salud, educativo o inversion que no tiene espera 0 son emergentes
La cancelacién de la inversion se podré reemplazar por un crédito emergente.

Obtener un crédito inmediato sin base y sin garante hasta el 80% de la inversion mantenida
en la institucion
Para futuros créditos solo se exigird una base del 10*1 para cualquier monto

Plazos de
inversion

Mensual, Bimensual, Trimestral, semestral y anual

Fuente: Unidad de Negocios Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.1.1.2 Mi- suefo

Tabla 10: AHORRO MI -SUENO

Nombre de N
Crédito MI- SUENO
Tipo (_j‘? Depdsito a plazo fijo con incremento de capital perioddico para alcanzar un suefio
Captacion
Grupo meta | Personas naturales que tengan como meta hacer realidad suefios
L Establece alcanzar un suefio(Compra de bienes muebles, equipos de computacion, micro-
Proposito | neq0cios y otros) y nosotros le asesoramos como lograrlo en un plazo de tiempo acorde a
del ahorro | g8 posibilidades, sin recurrir a un crédito
Destino de o . e NS P
la Captacion Para la entrega de créditos de preferencia al crédito “Mi Negocio
'\",0!“0 Depende del suefio Monto minimo Depende del suefio
maximo
TIEMPO 6MESES 12 MESES |+ DE 1 ANO
Plazos y % o . o o
de interés /° _ 4% 5% _ 6%
Se presentan los % de interés que se pueden pagar dependiendo de los plazos
Tasade | Variables depende de los plazos
interés
Persona
Responsable | Jefe de agencia, cajero principal, atencién al cliente
del proceso
Documentos | ser socio o cliente de la institucion Declarar la legitimidad de origen de fondos
habilitantes
del ahorro ) L .
mi-suefio | Firmar el acuerdo para la realizacion de los depositos
PROCESO
Confirmar deposito en la cuenta
Proceso | Firmar el contrato o acuerdo de un ahorro programado
parala | gy caiero autorizado debe depositar en la cuenta MI-SUERIO Imprimir en la libreta Mi-
CUentaNMI SUENO
SUENO . . . -
Explicar al socio de las condiciones y beneficios de la cuenta
El responsable debe dar seguimiento a los plazos para el cumplimiento y renovacion de la
misma.
Razones

para una pre
cancelacion

La persona autorizada para las pre cancelaciones es el Sr. gerente por las siguientes
razones Emergencias de salud, educativo o inversion que no tiene espera

del ahorro
Premios en fechas especiales
Beneficios o o . -
para el Al finalizar el plazo acordado la cooperativa financiara el suefio acordado.
ahorrista | Una vez acumulado el 50% del costo del suefio se puede financiar el valor restante con la
base del 10*1
Plazos de
ahorro 6 meses, 1 afio y méas de un afio
programado
Formas de | El socio puede realizar depdsitos diarios, semanales, mensuales o segun la forma como se
depésitos | acuerde en el contrato de deposito

Fuente: Unidad de Negocios Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.1.1.3 MingaMirak

Tabla 11: AHORRO MINGA-MIRAK (Colchon financiero personal)

Nombre de /T .
L . MINGA-MIRAK colchan financiero personal
Crédito
Tipo (.j? Ahorro Programado
Captacion
Personas Naturales o juridicas que tengan disponibilidad de recursos
Gruno meta econémicos para ahorrar y pensar en su futuro (problemas de salud,
P econémicos, vejez y prepararse para las situaciones mas inesperadas
de la vida)
Destino de la Para la entrega de créditos de preferencia al crédito “Mi Negocio”
Captacion
'\’,'0!“0 No existe limite Monto minimo USD $. 20.00
maximo
DE1AS5
TIEMPO AROS
Plazos y % de % 6%
interés - . .
Se presentan los % de interés que se pueden pagar dependiendo de los
plazos
'I_'asa gie Variables depende de los plazos
interés
Persona
Responsable | jefe de agencia, cajero principal, atencion al cliente
del proceso
Ser socio o cliente de la institucion
Documentos

habilitantes | Generar la cuenta Minga-Mirak en el sistema Declarar la legitimidad
de origen de fondos Poseer la libreta MINGA-MIRAK

PROCESO
Confirmar deposito en la cuenta

Firmar el contrato o acuerdo de un ahorro programado

Proceso para
lacuenta | El cajero autorizado debe depositar en la cuenta MINGA-MIRAK
MINGA- Imprimir en la libreta MINGA-MIRAK

MIRAK Explicar al socio de las condiciones y beneficios de la cuenta

El responsable debe dar seguimiento a los plazos para el
cumplimiento y renovacion de la misma.

La persona autorizada para las pre cancelaciones es el Sr. gerente por
Razones para | |55 siguientes razones:

una pre
cancelacién | Emergencias de salud, educativo o inversion que no tiene espera
?EI ?hr(:]rrg La cancelacion del contrato MINGA MIRAK se podréa reemplazar por
programado 1, crédito emergente.
Plazos de
ahorro De 1 a5 afios
programado

Formas de | El socio puede realizar dep6sitos diarios, semanales, mensuales o
depositos | segun la forma como se acuerde en el contrato de deposito

Fuente: Unidad de Negocios Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.1.1.4 Mi organizacion.

Tabla 12: AHORRO MI ORGANIZACION

MaTlas o MI- ORGANIZACION
Crédito
Tipo de .
Captacion Ahorro a la Vista
Destino de la | Para la entrega de créditos de preferencia al crédito “Mi
Captacion | Negocio”
l\/!o_nto No existe limite
maximo
Monto | 4sp §. 20.00
minimo
Tasa de interés [ 4%
Persona
Responsable | Jefe de agencia, cajero principal, atencion al cliente
del proceso
Ser socio o cliente de la institucion
Documentos
habilitantes | Generar la cuenta Mi-Organizacion en el sistema Declarar la
del ahorro mi | legitimidad de origen de fondos Poseer la libreta M-

organizacion

Organizacion

Acta de eleccién o nombramiento de la directiva

Requisitos . - ]
ira la Acta donde decidan aperturar la cuenta y quiénes seran los
b responsables Documentos personales de las personas
apertura de la
responsables
cuenta

$6 por apertura de cuenta

Es importante

Que la cuenta se genere con firmas conjuntas

Que presenten el acta donde se manifieste quienes seran los
responsables de la cuenta.

Los responsables de la cuenta sean presidente y tesorero

Beneficios
para el grupo
de ahorristas

Se capacitaran en temas diversos, técnicos como teoldgicos
Tendran prioridad al momento de gestionar auspicios

Si el grupo de personas es considerable se puede entregar
servicios adicionales(pago del bono, créditos grupales y otros)

Formas de
depdsitos

El socio puede realizar depdsitos diarios, semanales, mensuales
0 segun la forma como se acuerde en el contrato de deposito

Fuente: Unidad de Negocios Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.1.1.5 Mingui Ahorro

Tabla 13: AHORRO MINGUI-AHORRO

NEIIBEE MINGUI-AHORRO
Crédito
Tipo de Ahorro a la vista
Captacion
Grupo meta | Nifios y nifias entre los 0 a 12 afios
Proposito del | Sembrar la cultura de ahorro en los nifios y que los padres
ahorro planifiquen los gastos
Destino Q,e la Para la entrega de créditos
Captacion
Mo_nto No existe limite
maximo
Monto 1 ysp 3. 1.00
minimo
Tasade | o,
interés
Persona
Responsable | Jefe de agencia, cajero principal, atencion al cliente
del proceso
Documentos | Ser socio o cliente de la institucion
habilitantes
~ de Generar la cuenta Mingui-Ahorro en el sistema Poseer la libreta
Inversiones | Mingui-Ahorro
. Documentos personales del representante del nifio o nifia
Requisitos
para apertura | coniq de |a cedula del nifio
de cuenta
$6 por apertura de cuenta
Todo retiro sera con la firma de representante y acompafiado del
Es mismo
importante
El nifio solo puede depositar
. Se entregaran Utiles escolares a los mejores mingui-ahorristas
Beneficios
para el grupo
de ahorristas | Programas especiales en el dia del nifio y navidad Entregar la
alcancia Minga

Fuente: Unidad de Negocios Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

47



3.5.2.1.1.2 CREDITOS:

La Cooperativa de ahorro y Credito “Minga Ltda.” oferta varios tipos de credito para
de esta forma poder cubrir de una mejor manera las necesidades financieras de sus

SOCi0S.

Tabla 14: CLASIFICACION DE CARTERA DE CREDITO COOPERATIVA “MINGA LTDA.”

FUENTE DE RE-PAGO CLASIFICACION DE CARTERA
Ingresos de negocios propios (informales) Microempresa
Ingresos de empleo fijo Consumo
Ingresos de negocios (personas juridicas) Comercial
Construccién, adquisicion de vivienda Vivienda

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

La Cooperativa mantiene la politica que los montos seran analizados de forma racional
de tal manera que sean montos suficientes de acuerdo a los requerimientos, capacidad
de pago del socio, asi como los riesgos a los que el prestatario se pueda enfrentar en el
transcurso de sus actividades, viabilidad del sector economico en el que se desarrolla la

actividad economica, garantias y estabilidad economica.

Tabla 15: TIPOS DE CREDITO CON SUS MONTOS

TIPOS DE CREDITO Monto Méaximo
1.  Crédito de Consumo Hasta USD $ 15.000
2. Crédito para la Vivienda Hasta USD $ 10.000

3. Microcréditos

3.1. Microcrédito Acumulacién o amplia | Hasta USD $ 20.000

3.2. Microcrédito Acumulacion simple Hasta USD $ 10.000

3.3. Microcrédito minorista Hasta USD $ 3.000

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Los Créditos que otorga la Cooperativa de ahorro y crédito “Minga Ltda” son:
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3.5.2.1.1.2.1 MICROCREDITOS.

Tabla 16: “MICROCREDITOS” MINGA LTDA.

Nombre de
Crédito

"MICROCREDITOS"

Tipo de Crédito

MICROCREDITOS

Créditos otorgados a personas naturales quienes destinan sus recursos a actividades

Grupo meta | productivas es decir dedicadas a financiar actividades en pequefia escala, cuya fuente
principal de pago le constituye el producto de las ventas o ingresos por dicha actividad.
Dest!ng del Actividades Productivas
crédito

Monto maximo

USD $. 20,000.00

Monto minimo | USD $. 300.00
DE A ORDEN DE CREDITOS
300.00 5,000.00 PRIMER CREDITO
Orden de 5,000.00 | 10,000.00 SEGUNDO CREDITO
Credito .,
10,000.00 | 20,000.00 TERCER CREDITO
Al ser un socio con un buen historial crediticio en la central de riesgo y su solvencia
justifique montos superiores el analisis quedara a cargo del respectivo comité de crédito.
Rg:]a:;l%neiel Se solicitara un encaje del 10 * 1 primeros créditos y socios con buen historial de crédito
! Nno necesitan depositar encaje
numero
DE A GARANTIAS SOLICITADAS
500 2000 SIN GARANTE
Garantia
requerida y 2000 6000 UN GARANTE
requisitos
especiales 6000 15000 DOS GARANTES
15000 20000 HIPOTECARIOS
El asesor de negocios definira las garantias a solicitar segun el riesgo de crédito
Forma de Acreditacidn a libreta de ahorros o transferencia interbancaria al cual solicite y autorice
Desembolso | nuestros socios
DE A GARANTIAS SOLICITADAS
Niveles de 500 1500 Asesor de Negocio
Aprobacion 1500 3500 Asesor y Jefe de Negocio
3500 20000 Comité de Crédito Central

Amortizacion

Mensual, Quincenal, Semestral

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”
Elaborado por: Alex Cubi.
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Plazos y tiempos de entrega “Microcrédito”.

Tabla 17: PLAZOS DE TIEMPOS DE ENTREGA “MICROCREDITO”

RANGOS DE CONDICIONES

MONTOS FEres eI Tiempo de aprobacién
meses
200 a 500 6 5 dias laborables

501 a 1000 10 5 dias laborables
1001 a 1500 15 5 dias laborables
1501 a 2000 18 5 dias laborables
3001 a 4000 24 5 dias laborables
5001 a 8000 30 5 dias laborables

8001 a 15000 36 5 dias laborables

15001 a 20000 44 Depende del tramite de la

hipoteca

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.

Tasa de interes “Microcrédito”

Tabla 18: TASA DE INTERES “MICRCREDITO”

Microcrédito A. 4o 10,000,000 15.20%
Ampliada
Microcrédito A. |\ 1o 10,000,000 10.75%
Simple
Microcrédito M. <= 20.000,000 22.30%
Minorista

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.
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Tabla 19: REQUISITOS PARA ACCEDER A “MICROCREDITOS”

PARA MONTOS DE $ 2000

= Tener buen historial crediticio

= Copia de documentos personales (deudor y conyugue)

= Documento que habilite solvencia y capacidad de pago
(certificado de gravamen, Ruc, Roles de pago).

= Croquis del domicilio

= Garante con los mismos requisitos.

PARA MONTOS DE HASTA $ 15000

= Tener buen historial crediticio

= Copia de documentos personales (deudor y conyugue)

= Poseer nombramiento o contrato

= Documento que habilite solvencia y capacidad de pago
(certificado de gravamen, Ruc, Roles de pago).

Croquis deudor y garante

= Declaracion de impuestos.

= Garante(s) con las mismas caracteristicas del deudor

REQUISITOS

PARA MONTOS DE HASTA $15000 ( siempre a socios con més de
tres créditos con pagos puntuales y garantia hipotecaria)

= Tener buen historial crediticio

= Copia de documentos personales (deudor y conyugue)

= Documento que habilite solvencia y capacidad de pago
(certificado de gravamen, Ruc, Roles de pago).

= Croquis deudor y garante

= Garante(s) con las mismas caracteristicas del deudor

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.21.1.2.2 MINGA-ROLES

Tabla 20: “MINGA-ROLES” MINGA LTDA.

Nombre de
Crédito

“MINGA-ROLES” Créditos para socios que cobran sus sueldos en nuestra
institucion a través de convenios o mediante el SI

Tipo de Crédito

CONSUMO

Personas Naturales que presenten capacidad y voluntad de pago en las obligaciones

Grupo meta | financieras adquiridas y cuyo historial de créditos sea calificacion A, enfocado a socios
que cobren sus sueldos en nuestra institucidn a través de convenios o mediante el SPI
Destino del -
- Credito de Consumo
crédito

Monto maximo

USD $. 15,000.00

Monto minimo

USD $. 500.00

Orden de
Crédito

DE A ORDEN DE CREDITOS

500.00 5,000.00 PRIMER CREDITO

5,000.00 8,000.00 SEGUNDO CREDITO

TERCER CREDITO

8,000.00 15,000.00

En el caso de ser socio con historial crediticio en nuestra institucion, se tomara en cuenta
sus montos anteriores para un crédito “MINGA ROLES”

Tasa de Interés | 15.20%
Relacion del
encaje en Se solicitara un encaje del 10 * 1
numero
DE A GARANTIAS SOLICITADAS
Garantia 500 2000 SIN GARANTE
requeriday
requisitos 2000 6000 UN GARANTE
especiales
6000 15000 DOS GARANTES
El asesor de negocios definira las garantias a solicitar segtn el riesgo de crédito
Forma de Acreditacion a libreta de ahorros o transferencia interbancaria al cual solicite y autorice
Desembolso | nuestros socios
DE A GARANTIAS SOLICITADAS
Niveles de 500 1500 Asesor de Negocio
Aprobacion .
1500 3500 Asesor y Jefe de Negocio
3500 20000 Comité de Crédito Central

Amortizacion

Mensual

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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Tabla 21: PLAZOS Y TIEMPOS DE ENTREGA “MINGA-ROLES”

PLAZOS Y TIEMPOS DE ENTREGA
CONDICIONES
RANGOS DE MONTOS
Plazos en meses Tiempo de aprobacion
200 a 500 4 Depende la liquidez
501 a 1000 8 Depende la liquidez
1001 a 1500 10 Depende la liquidez
1501 a 2000 12 Depende la liquidez
2001 a 3000 15 Depende la liquidez
3001 a 4000 18 Depende la liquidez
4001 a 5000 20 Depende la liquidez
5001 a 8000 24 Depende la liquidez
8001 a 10000 30 Depende la liquidez

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Tabla 22: ORDEN DE CREDITO “MI NEGOCIO”

DE A ORDEN DE CREDITO
500.00 2,000.000 PRIMER CREDITO
2,000.000 5,000.000 SEGUNDO CREDITO

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi

Tabla 23: “MI NEGOCIO” PLAZOS Y TIEMPOS DE ENTREGA

PLAZOS MAXIMOS TIEMPO DE
DIE > c ENTREGA
DIAS | SEMANAS | MESES
500.00 | 1,000.000 16 4 AL
: ,000. INSTANTE
AL
1,000,000 | 2,000.000 24 6 INSTANTE
2.000.000 | 3,000.000 32 8 24 HORAS
3,000.000 | 4,000.000 40 10 24 HORAS
4,000.000 | 5,000.000 44 12 24 HORAS

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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Tabla 24: REQUISITOS PARA ACCEDER A “MINGA-ROLES”

PARA MONTOS DE $2000

Tener buen historial crediticio

Copia de documentos personales (deudor y conyugue)

Poseer nombramiento o contrato

Documento que habilite solvencia y capacidad de pago
(certificado de gravamen, Ruc, Roles de pago).

= Croquis del domicilio

= Cobrar su sueldo en nuestra institucion(minimo 1 acreditacion
recibida)

PARA MONTOS DE HASTA $6000

Tener buen historial crediticio

Copia de documentos personales (deudor y conyugue)

Poseer nombramiento o contrato

Documento que habilite solvencia y capacidad de pago
(certificado de gravamen, Ruc, Roles de pago).

= Croquis deudor y garante

= Cobrar su sueldo en nuestra institucion(minimo 1 acreditacion
recibida)

Garante(s) con las mismas caracteristicas del deudor

PARA MONTOS DE HASTA $15000 ( siempre a partir del segundo
credito)

REQUISITOS

Tener buen historial crediticio

Copia de documentos personales (deudor y conyugue)

Poseer nombramiento o contrato

Documento que habilite solvencia y capacidad de pago

(certificado de gravamen,

* Ruc, Roles de pago).

= Croquis deudor y garante

= *Cobrar su sueldo en nuestra institucion(minimo 1 acreditacion
recibida)

= Garante(s) con las mismas caracteristicas del deudor

Para aspirar a un crédito de consumo obligatoriamente debe recibir su
remuneracion en la cooperativa, minimo una acreditacion recibida para
aspirar a un crédito.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.1.2.3 CREDI - MOVIL

Tabla 25: “CREDI - MOVIL” MINGA LTDA.

Nombre de
Crédito

"CREDI - MOVIL"

Tipo de Crédito

MICROCREDITOS

Créditos otorgados a personas naturales o juridicas que tengan actividades comerciales a

Grupo meta pequefia y mediana escala y cuya giro de negocio sea diario, semanal o cuya solvencia
financiera respalde la adquisicion de este tipo de crédito
Destino del . . . . .
crédito Capital de trabajo: Negocios 0 personas que necesitan recursos econémicos urgentes.

Monto maximo

USD $. 10,000.00 (Hasta $ 20,000.000 tasa de crédito movil)

Monto minimo | USD $. 200.00
M. Méaximo ORDEN DE CREDITOS
PRIMER CREDITO
Orden de Crédito 3,000.000 i
5,000.000 SEGUNDO CREDITO
10,000.000 TERCER CREDITO
DE A GARANTIAS SOLICITADAS
500 1000 SIN GARANTE
1000 2000 UN GARANTE
Garantia
requisitos 3000 4000 UN GARANTE
especiales
4000 5000 UN GARANTE
5000 10000 DOS GARANTES
El asesor de negocios definira las garantias a solicitar segin el riesgo de crédito
Forma de Acreditacién a libreta de ahorros.
Desembolso
DE A GARANTIAS SOLICITADAS
Niveles de 500 1500 Asesor de Negocio
Aprobacion 1500 3500 Asesor y Jefe de Negocio
3500 20000 Comité de Crédito Central

Amortizacion

Semanal y Mensual

Recaudacion

El oficial de captacidn se encargara de recibir depositos todos los dias en el negocio o
actividad economica del socio previo disefio de una hoja de ruta.

Principales
criterios de
evaluacion

Se determina los gastos e ingresos, del flujo de caja integral del negocio, considerando
inclusive los gastos e ingresos que se generan fuera del &mbito de negocio.

La estabilidad del negocio y experiencia del propietario sera un factor determinante en la
decision del asesor de crédito.

Que el deudor mantenga una calificacion de A o B en la Central de Riesgo

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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Tabla 26: RANGOS DE MONTOS E INTERES “CREDI- MOVIL”

RANGOS DE % CONDICIONES

MONTOS INTERES ST VS
de 100 a 300 26.90% 40 10
200 a 500 12 3
501 a 1000 20 5
1001 a 1500 28 7
1501 a 2000 34 8
2001 a 3000 40 10
de 3001 a 10000 24.50% 96 24
3001 a 4000 48 12
4001 a 5000 56 14
5001 a 8000 72 18
15001 a 20000 96 24

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Tasa de interés “credi- movil”

Tabla 27: TASA DE INTERES SEGUN EL SEGMENTO “CREDI-MOVIL”

Microcrédito A. o _ 0
Ampliada 25.50% | M. <=20.000,00 | 22.90%
Microcrédito A. Simple | 27.50% | M. <=10.000,00 | 24.50%
Microcrédito Minorista | 30.50% M. <=3.000,00 |26.90%%

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

56



Tabla 28: REQUISITOS PARA ACCEDER A “CREDI- MOVIL”

REQUISITOS

PARA MONTOS DE $3000

Copia del Registro Unico de Contribuyentes RUC, Patente,
Permisos de funcionamiento o documentacién que respalde el
desempefio de alguna actividad comercial (uno de los documentos
mencionados).

Copia de la Cédula de Ciudadania y certificado de votacion del
deudor y conyugue

Garante con los mismos requisitos anteriormente descritos.
Croquis del negocio y fotos del mismo

Certificado de referencias bancarias y comerciales(opcional)

Una foto

PARA MONTOS DE HASTA $5000

Copia del Registro Unico de Contribuyentes RUC, Patente,
Permisos de funcionamiento o documentacion que respalde el
desempefio de alguna actividad comercial (uno de los documentos
mencionados).

Copia de escritura, matricula de vehiculo, pago del impuesto
predial o certificado de gravamen.

Croquis del domicilio y fotos del mismo

Un Garante con los mismos requisitos anteriormente descritos.
Certificado de referencias bancarias y comerciales(opcional)

Una foto

PARA MONTOS DE HASTA $10000 ( siempre a partir del segundo
crédito)

Copia del Registro Unico de Contribuyentes RUC, Patente,
Permisos de funcionamiento o documentacién que respalde el
desempefio de alguna actividad comercial (uno de los documentos
mencionados).

Copia de escritura, matricula de vehiculo, pago del impuesto
predial o certificado de gravamen obligatorio

Croquis del domicilio y fotos del mismo

Dos Garantes con los mismos requisitos anteriormente descritos.
Certificado de referencias bancarias y comerciales(opcional)

Una foto

El asesor de negocios definira todos los requisitos necesarios que se debe
solicitar segun el riesgo de credito.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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Para cubrir de una mejor manera las necesidades financieras de los socios la
Cooperativa “Minga Ltda.” a implementado otros tipos de créditos diferentes a los

tradicionales detallandolos a continuacion:

Minga Ya: Crédito emergente sin base y sin garante.

MingaCard: Tarjeta de debito que permite a los clientes disponer de dinero de una
manera sencilla, rapida y segura a cualquier hora en todo el pais mediante la red de
cajeros automaticos BANRED.
Los requisitos para la adquisicién son:

1. Tener una cuenta en la institucion.

2. Llenar la solicitud.

3. Firmar el convenio.

FIGURA 7: MINGACARD

®MingaCaro

Con{'é)o siamfre_

Riobamba — Gusyaquil - Quito - Cajabamba - Pallatanga - Columbe

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

MingaMatico: La nueva red de cajeros automaticos le permite disponer de dinero en

cualquier momento, mediante tu tarjeta de débito MingaCard.

FIGURA 8: MINGAMATICO

MingaMatico

E-Eu_-f.\/o |4.S Z“/ Lo' a3

e bﬁmlngo Ltda.
Riohamba ~ Guayaquil - Quite ~ Cajabamba ~ Pallatanga ~ Columbe SR the

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

MingaOnline: Con tan solo un Click podras tener a tu Cooperativa en donde estés.
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3.5.2.1.2 Precio

El precio esta sujeto a muchas variables, la seleccion obedece al tipo de competencia de
mercado y el costo de la mezcla del marketing que los clientes no siempre otorga el
mismo valor, en estas se considera principalmente variables como la calidad en la
atencion al cliente, capacitacion antes del uso del servicio, crecimiento institucional
forjando asi garantias financieras, cumpliendo con el objetivo institucional que
considera que el margen de beneficios que se produzca en la concesion de créditos

genere una utilidad representativa para la institucion.

3.5.2.1.2.1 Tasas de Interés

A parir de la promulgacion de la Ley de Regulacion del Costo Méaximo Efectivo de
Crédito, quedan insubsistentes las comisiones y otros valores que se gravaba sobre los

créditos otorgados.

Por tanto, la tasa vigente se calculara de acuerdo a la disposicion del Banco Central del
Ecuador, el mismo que fija las Tasas maximas las mismas que no podran ser superadas
en ningun caso. Dichas tasas seran publicadas mensualmente por medio de la prensa y

se denominaran “Tasa de Interés Activa Efectiva”.

Tabla 29: TASA DE INTERES ACTIVA EFECTIVA COOPERATIVA “MINGA LTDA.”

TASA TASA NORMAL SEGUN AHORRO
E.M. MAXIMO ENCAJES OBLIGATORIO
0 10A1 5A1

16.30% | Max. 10.000,000 |15.20% | 13.15% | 11.15% NO
11.33% | Max. 10.000,000 | 10.75% | 9.55% 8.30% NO
25.50% | M.<=20.000,000 |2230% | 19.00% | 15.60% S
27.50% | M.<=10.000,000 |23.45% | 20.00% | 15.80% S
30.50% | M.<=3.000,000 |2345% | 19.30% | 15.20% S
25.50% | M.<=20.000,000 |22.90% | 1950% | 16.15% NO
27.50% | M.<=10.000,000 |2450% | 20.85% | 17.20% NO
30.50% | M.<=3.000,000 |26.90% | 22.80% | 18.75% NO

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.2.2 Cuotasy formas de pago.

Las cuotas y formas de pago se establecen en la negociacion del crédito en funcién a la

capacidad de pago del solicitante y el tipo de actividad econdmica que desarrolle.

La frecuencia de pagos de los préstamos se determina de acuerdo al siguiente cuadro:

Tabla 30: CUOTAS Y FORMAS DE PAGO
TIPO DE CREDITO FRECUENCIA DE PAGO

1. Crédito de Consumo Quincenal, Mensual

2. Créditos para la Vivienda | Mensual

Diario, semanal, quincenal, mensual, o de
3. Microcreéditos acuerdo al ciclo productivo y al
vencimiento.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

3.5.2.1.2.3 Plazos.

En la estructura de plazos de la cartera de crédito de la Cooperativa “Minga Ltda.” se
busca que la misma se determine acorde al riesgo de la liquidez de la misma,

necesidades del mercado y el plazo promedio ponderado de las captaciones.

Tabla 31: PLAZOS MAXIMOS DE CREDITO COOPERATIVA “MINGA Ltda.”

DE A PLAZOS MAXIMOS TIEMPO DE
ENTREGA
DIAS | SEMANAS | MESES
AL
500.00 | 1,000.000 16 4 INSTANTE
AL
1,000.000 | 2,000.000 24 6 INSTANTE
2,000.000 | 3,000.000 32 8 24 HORAS
3,000.000 | 4,000.000 40 10 24 HORAS
4,000.000 | 5,000.000 44 12 24 HORAS

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.2.4 Documentos de Crédito.

Los Documentos que detallamos a continuacion son obligatorios para solicitar un

crédito en la Cooperativa “Minga Ltda.”:

Tabla 32: DOCUMENTOS DE CREDITO COOPERATIVA “MINGA LTDA.”

REQUISITOS CONSUMO | MICROEMPRESA | VIVIENDA

Solicitud de Creédito X X X
Copia de cedula de identidad X X X
Certificado de trabajo X X X
Rol de Pagos X X X
I((:)og;:)e Matricula de vehiculo ( si % X %
g:?grl; :sl(;rinlp;u;set:e;)redlal de casa % % %
Copia de legalizacion de propiedad X X X
Carta de agua, luz o teléfono X X X
Jubilado o Montepio X X X
Pensiones X X X
Copia del RUC X X
Copia dg las dos ultimas X %
declaraciones del IVA

Certificado original de proveedores X X
Alquiler de Propiedades X X X
Honorarios profesionales X X
Ingresos por comisiones X X
Giros del exterior X X X

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.5.2.1.2.5 CRECIMIENTO INSTITUCIONAL

Tabla 33: CRECIMIENTO INSTITUCIONAL COOPERATIVA “MINGA LTDA.” 1980-2013

1980 - 1997 1997 A : 2005 2006 A 2013
Nombres: SAC - AIIECH COAC. MINGA Ltda.
. 8 afios 8 afios
Tiempo ~
. 17 afos ] .
transcurrido: ‘ (4 Gerencias) (1 Gerencia)
Edad: 17 afios 16 afios
Total Activo: $13°701.646
., $836.498
Variacion: $12°865.148
PR ENLEY s $33.459 $1°712.705
crecimiento:
Socios/as 3000 21000
Empleados: 5 48

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

La Cooperativa “Minga Ltda.” inicio sus actividades con el nombres de SAC (Servicio
de Ahorro y Crédito), en el afio de 1980 hasta el afio de 1997 la cual se desempefiaba
dentro de la Asociacion de Iglesias Indigenas Evangélicas de Chimborazo (AIIECH)
y de cuya generacion y clase es la Gnica en mantenerse viva.

Al final del afio 1997 presento en total de activos $ 836,498, el promedio anual de

crecimiento fue de $ 33,46, la institucion contaba con 3000 socios y 5 empleados.

Se constituyd como Cooperativa de Ahorro y Crédito Minga Ltda., el 30 de mayo de
1997 con el Acuerdo Ministerial N0.0694 la cual arrastra los valores de la SAC tanto en
sus Activos como en los Pasivos.

Dentro de los afios de 1997 al 2005 ha presentado 4 cambios gerenciales la cual le
impide su desarrollo adecuado, pero a partir del afio 2006 hasta la actualidad ha

existido una solo Gerencia institucional.

Los resultados financieros presentados por la institucion a finales del 2013 son en el
total de activos con $ 10.231.029 la cual tiene una variacion de $ 9 .394.530 con
respecto a los 8 afios anteriores, esto es evidente ya que sus socios crecieron a 22000 y

el nimero de colaboradores a 55 personas.
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3.5.2.1.3 Promocion

En la actualidad la cooperativa cuenta con la campafia promocional MINGA 2016,
desarrollada por parte de la institucion la cual se mantendra vigente desde el 01 de
Febrero hasta el 16 de Diciembre del 2016, promocion que trata de comunicar
informacion financiera entre la Cooperativa, los socios y otros miembros del canal
logrando que influyan en el comportamiento y actitudes de futuros socios y clientes
potenciales.

Con estas acciones promocionales atrae la aceptacion de la poblacion de la ciudad de
Riobamba y sus lugares aledafios en funcién de la buena comunicacién, ya que permite
darles a conocer el producto financiero adecuado para las necesidades financieras
existentes.

La promocion puede desarrollarse mediante la venta personal, venta masiva (publicidad
y publicidad no pagada) y promocién no pagada.

Las actividades promocionales que desarrolla la Cooperativa “Minga Ltda.” responde a:

Tabla 34: ACTIVIDADES DE PROMOCION

Regalos, cupones, reuniones, exhibiciones
DIRIGIDO A SOCIOS POTENCIALES comerciales, materiales promocionales en las
sucursales.
DIRIGIDO A POSIBLES SOCIOS (MERCADO Eventos patrocinados, eventos deportivos,
FUTURO) exhibiciones comerciales, premios promocionales.
DIRIGIDO AL PERSONAL DE CREDITO Bonos, reuniones, concursos, capacitaciones.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
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3.5.2.1.3.1 Publicidad

La campana publicitaria que actualmente desarrolla la Cooperativa “Minga Ltda.” es a
través de la difusion televisiva y su pagina web (http://www.coopminga.com) dando
como necesidad desarrollar nuevas estrategias que permita posicionar la marca de la
entidad financiera, facilitando conocer los productos y servicios dentro y fuera de la
ciudad de Riobamba a fin de mantenerse y desarrollarse institucionalmente.

FIGURA 10: PAGINA WEB COOP. “MINGA LTDA.”

fiFacebook = (3 Twitter = [ YouTube L, Liamanos 022 283 485

MingaLtda

Quiénes Somos Productos y Servicios MingaOnline Contacto

MingaOnline

MingaCard
Toreea o5 Deto
LA UNICA CON

) - 0SOSIODE
Tu Cooperativa Minga a tan solo un click de distancia. MANTENIMIENTO

w ——

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Para la realizacién de la publicidad se lo hara con materiales que existentes y que estén

dentro del presupuesto institucional tales como:

»  Hojas

»  Volantes

»  Afiches

»  Calendarios

» Jingles y otros materiales que permitan promocionar a los productos y servicios

que oferta actualmente la cooperativa “Minga Ltda.”.

El objetivo de la promocién y publicidad es estimular e influir en el comportamiento
del mercado meta (poblacion del canton Riobamba), para que prefieran los productos y
servicios financieros que oferta la Cooperativa de ahorro y crédito “Minga Ltda.”.
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3.5.2.1.4 Plaza-Distribucién (Cobertura Geografica)

3.5.2.1.4.1 Macro localizacion.

FIGURA 11: MACRO LOCALIZACION DE LA COOPERATIVA “MINGA LTDA.” EN EL
CANTON RIOBAMBA

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito “Minga Ltda.” Ecuador / 2009.

3.5.2.1.4.2 Micro localizacién.

Las oficinas Administrativas de la ciudad de Riobamba estan ubicadas en las calles Rio
Chanchan 18-33 entre Chile y Villarroel. Telf.: 032 961 390

La agencia de la Estacion esta ubicada en las calles Olmedo y Juan Montalvo esquina.
Telf.: 032 955 280

La agencia San francisco estd ubicada en la Juan de Velasco entre 10 de Agosto y
Primera Constituyente. Telf.: 032 945 123

FIGURA 12: UBICACION GEOGRAFICA DE LA AGENCIA DEL CANTON RIOBAMBA (Matriz y
Agencia San Francisco)

FNE

Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito “Miga Ltda.” .
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3.5.3 Andlisis de resultados (encuestas aplicadas). Anexo N° 01

3.5.3.1 ACTOR 1: Socios (Usuarios de la Cooperativa “Minga Ltda.”)

Informacion General:

e Género

Tabla 35: GENERO

GENERO
N° VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Masculino 189 72,69%
2 Femenino 71 27,31%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi

Gréfico 3: GENERO
GENERO

kM Masculino L1 Femenino

27,31%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

Del total de los encuestados, la mayoria corresponde al género masculino, lo cual se
encuentra reflejado puesto que las personas pertenecientes a este grupo muchas de las
veces son padres de familia y buscan genera ingresos para mantener a las mismas es

por ello la Cooperativa “Minga Ltda.” otorga créditos sin distincion de género.
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e Ocupacion

Tabla 36: OCUPACION

OCUPACION
N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Empresas Publicas 19 7,31%
2 Empresas Privadas 11 4,23%
3 Negocio Propio (Comerciante) 103 39,62%
4 Agricultura 75 28,85%
5 Ganaderia 46 17,69%
6 Otros 6 2,31%
TOTAL 260 100%
Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
Graéfico 4: OCUPACION
OCUPACION
‘I.ﬁ 45,00?:
2 40,00% g
E 35,00%
30,00% 4
m ’
k:) 25,00% b
(@) 20,00%
Q.  15,00%
10,00%
5,00% W %
’ v v
0,00% . v
Negocio
Empresas Empresas Propio . .
Publicas Privadas | (Comercian Agricultura | Ganaderia Otros
te)
| =% EXPONENCIAL | 7,31% 4,23% 39,62% 28,85% 2,31%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.’

Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

La ciudad de Riobamba ha mostrado un notable crecimiento en el desarrollo de
emprendimientos especificamente en negocios propios, dato que es confirmado con las
encuestas aplicadas a los usuarios de la Cooperativa “Minga Ltda.” en €l se visualiza

que la mayoria pertenecen a personas que se dedican al comercio los cuales generan

b

ingresos dependiendo de la temporada y economia riobamberia.
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1. ¢Qué servicios ha utilizado usted en la Cooperativa “Minga Ltda.”?

Tabla 37: SERVICIOS UTILIZADOS

¢ Qué servicios ha utilizado en la Cooperativa ""Minga

Ltda."?
Ne° VARIABLE | FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Ahorro 92 35,38%
2 Crédito 168 64,62%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 5: SERVICIOS UTILIZADOS

¢Que servicios ha utilizado en la Cooperativa ""Minga
Ltda."?

M Ahorro 11 Crédito

64,62%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

Del total de los encuestados, la mayoria pertenece a usuarios que han realizado alguin
tipo de crédito, estos datos se reflejan en socios potenciales que requieren impulso
financiero para poder desarrollar sus pequefios negocios, cubrir deudas personales o

gastos imprevistos, lo cual fomentara la adopcion de una adecuada cultura de ahorro.
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2. ¢Por qué razén prefiere los servicios de la Cooperativa “Minga Ltda.”?

Tabla 38: RAZONES POR LAS QUE PREFIERE LOS SERVICIOS DE LA COOPERATIVA

(Por qué razon prefiere los servicios de la Cooperativa “Minga

Ltda.”?
N° VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Seguridad 46 17,69%
2 Ubicacion 86 33,08%
3 Servicios 109 41,92%
4 Imagen 19 7,31%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socio de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 6: RAZONES DE PREFERENCIA

éPor qué razon prefiere los servicios de la
Cooperativa “Minga Ltda.”?

m Seguridad = Ubicacion Servicios Imagen

7,31%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

La razén por la cual los usuarios prefieren a la Cooperativa “Minga Ltda.” en su
mayoria son por la variedad de financiamiento que oferta ya los cuales pueden ser
elegidos de acuerdo a la necesidad econdmica que se desee cubrir, siempre y cuando el

monto no exceda su capacidad de pago.
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3. ¢Considera que el personal esta capacitado al servicio del cliente de forma?

Tabla 39: CAPACITACION

¢ Considera que el personal esté capacitado al servicio del cliente de
forma?
Ne VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Muy Eficiente 37 14,23%
2 Eficiente 149 57,31%
3 Deficiente 63 24,23%
4 Muy Deficiente 11 4,23%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 7: CAPACITACION

éConsidera que el personal esta capacitado al servicio
del cliente de forma?

®m Muy Eficiente  m Eficiente Deficiente Muy Deficiente

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Los resultados de las encuestas aplicadas dan a conocer que la mayoria de los usuarios
consideran que el Talento Humano se encuentra capacitado de forma eficiente, esto se
debe a que el Talento Humano de la Cooperativa “Minga Ltda.”, han recibido cursos

enfocados a mejorar el servicio al cliente.
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4. ¢Considera que la atencion que brinda el departamento de Crédito es?

Tabla 40: DEPARTAMENTO DE CREDITO

¢Considera que la atencion que brinda el departamento de
Credito es?

N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Muy Inmediato 147 56,54%

2 Inmediato 86 33,08%

3 Lento 19 7,31%

4 Muy Lento 8 3,08%

TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 8: DEPARTAMENTO DE CREDITO

éConsidera que la atencion que brinda el
departamento de Crédito es?

B Muy Inmediato  ® Inmediato Lento Muy Lento

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

Los resultados de las encuestas aplicadas a los usuarios de la Cooperativa revelan que
la mayoria considera que la atencion que brinda el departamento de crédito es eficaz
esto se debe a que la institucion posee un tiempo limite para el analisis, aprobacién y

desembolso de un crédito.
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5. ¢Considera que los documentos solicitados para acceder a un crédito son?

Tabla 41: DOCUMENTOS SOLICITADOS

¢Considera que los documentos solicitados para acceder a un
crédito son?

N©° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE

1 | Muy Adecuados 0,00%

2 | Adecuados 232 89,23%

3 Innecesarios 28 10,77%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 9: DOCUMENTOS SOLICITADOS

éConsidera que los documentos solicitados para acceder
a un crédito son?

B Muy Adecuados = Adecuados Innecesarios

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Los resultados de las encuestas aplicadas a los usuarios de la Cooperativa “Minga
Ltda.”, revelan que la mayoria considera que los documentos solicitados para acceder a
un crédito son adecuados, esto se debe a que la institucion solicita solo los documentos

establecidos en el Manuel de Crédito Vigente.
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6. ¢Por qué medios le gustaria enterarse de los servicios que oferta la

institucion?

Tabla 42: MEDIOS DE COMUNICACION

¢Por qué medios le gustaria enterarse de los servicios que oferta la
institucion?

N° VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE

1 Television 117 45,00%

2 Radio 43 16,54%

3 Prensa 29 11,15%

4 Teléfono 9 3,46%

5 Vallas 27 10,38%

6 Volantes 35 13,46%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 10: MEDIOS DE COMUNICACION

éPor qué medios le gustaria enterarse de los servicios que
oferta la institucion?
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Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

La mayoria de los usuarios encuestados afirma que le gustaria enterarse de los
servicios ofertados por la cooperativa a través de la television, ya que mediante ella se
puede verificar su infraestructura, el lugar donde se encuentra ubicada, su veracidad, sus

colaboradores, sus administradores, etc.
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7. ¢En qué &rea le gustaria recibir capacitacion por parte de la Cooperativa
“Minga Ltda.”?

Tabla 43: AREA DE CAPACITACION

¢En que area le gustaria recibir capacitacion por parte de la
Cooperativa “Minga Ltda.”?

N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAIJE

1 Liderazgo Empresarial 25 9,62%

2 | Manejo de P. Empresas 138 53,08%

3 | Ahorro e Inversion 97 37,31%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 11: AREA DE CAPACITACION

¢En que area le gustaria recibir capacitacion por
parte de la Cooperativa “Minga Ltda.”?

m Liderazgo Empresarial Manejo de P. Empresas

Ahorro e Inversion

37,31%

53,08%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Del total de las encuestas aplicadas en la Cooperativa “Minga Ltda.”, reflejan que a la
mayoria de los usuarios les gustaria recibir capacitacion en el manejo de pequefias
empresas, datos verificados atreves de los usuarios que estan enfocados en desarrollar
sus propios negocios aportando asi el incremento de la Poblacién Econdmicamente
Activa (PEA).

74



8. ¢Qué estrategia de comunicacion socio-cooperativa le gustaria utilizar?

Tabla 44: ESTRATEGIA DE COMUNICACION

¢ Qué estrategia de comunicacion socio-cooperativa le gustaria utilizar?

N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE

1 Buzon de Quejas 136 52,31%

2 Reuniones 79 30,38%

3 Redes Sociales 45 17,31%
TOTAL 260 100%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 12: ESTRATEGIA DE COMUNICACION

é¢Qué estrategia de comunicacidn socio-cooperativa le
gustaria utilizar?

® Buzon de Quejas = Reuniones Redes Sociales

17,31%

Fuente: Socios de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Se pudo verificar mediante las encuestas aplicadas a los usuarios de la Cooperativa
“Minga Ltda.”, que la estrategia de comunicacion socio-cooperativa mas aceptada es el
buzon de quejas, pues por medio de él pueden expresar los inconvenientes actuales de
una manera rapida, econémica y precisa.
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3.5.3.2 ACTOR 2: Servidores (Cooperativa “Minga Ltda.”) Anexo N° 02

Informaciéon General:

e Cargo Ocupacional

Tabla 45: CARGO OCUPACIONAL

CARGO OCUPACIONAL
N° CARGO/ FUNCION ACTUAL | FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Jefe Nacional de Negocios 1 8,33%
2 Contador General 1 8,33%
3 Jefe de Talento Humano 1 8,33%
4 Jefe de Cobranza 1 8,33%
5 Jefe de Agencia 2 16,67%
6 Oficial Agente de Crédito 1 8,33%
7 Atencidn al Cliente 2 16,67%
8 Asesor Micro- crédito 2 16,67%
9 Recibidor / pagador 1 8,33%
TOTAL 12 100,00%

Fuente: Talento Humano de la Cooperativa 2Minga Itda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 13: CARGO OCUPACIONAL

Cargo Ocupacional
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Fuente: Talento Humano de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Las encuestas aplicadas en la Cooperativa “Minga Ltda.” fueron a 12 servidores que

desempefian cargos ocupacionales los cuales

procesos de Colocacion, Seguimiento y Recuperacion de crédito.
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e Tiempo Laboral

Tabla 46: TIEMPO LABORAL

Tiempo Laboral

N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE

1 de 1 a 2 aflos 2 16,67%

2 |de2a3afios 6 50,00%

3 de 3 a 5 afos 2 16,67%

4 de 5 en adelante 2 16,67%
TOTAL 12 100%

Fuente: Talento humano de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 14: TIEMPO LABORAL

Tiempo Laboral

mdela2afios mde2a3afios mde3a5anos ' de5enadelante

Fuente: Talento Humano de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

La Cooperativa “Minga Ltda.” ha brindado sus servicios hace 19 afios es por ello que
ha tenido varios empleados a su disposicion, la mayoria de sus empleados ha trabajado
por mas de tres afios, en la cual han creciendo profesionalmente pudiendo asi ascender a

cargos de mayor Jerarquia ya que la institucion les brinda el apoyo necesario.
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1. ¢Considera que los procesos crediticios actuales de la Cooperativa “Minga

Ltda.” son?

Tabla 47: PROCESOS CREDITICIOS

¢ Considera que los procesos crediticios actuales de la Cooperativa
“Minga Ltda.” son?
Ne VARIABLE FRECUENCIA PORCENTAJE
1 Excelentes 1 8,33%
2 Muy Buenos 6 50,00%
3 Buenos 5 41,67%
4 Malos 0,00%
TOTAL 12 100%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 15: PROCESOS CREDITICIOS

éConsidera que los procesos crediticios actuales de la
Cooperativa “Minga Ltda.” son?

m Excelentes ®m Muy Buenos Buenos Malos

0,00%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

La mayoria de los servidores encuestados asegura que los procesos crediticios actuales
son adecuados esto se ve reflejado porque la Gerencia de la Cooperativa “Minga Ltda.”
no se ha actualizado hace varios afios disminuyendo asi el impacto esperado en los

resultados de la institucion.
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2. ¢Considera que el proceso actual de Colocacion de crédito es?

Tabla 48: COLOCACION DE CREDITO

¢ Considera que el proceso actual de Colocacion de crédito es?

Ne VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE

1 Muy Eficiente 1 8,33%

2 Eficiente 7 58,33%

3 Deficiente 4 33,33%

4 Muy Deficiente 0,00%
TOTAL 12 100%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 16: COLOCACION DE CREDITO

éConsidera que el proceso actual de Colocacion de
crédito es?

® Muy Eficiente  ® Eficiente Deficiente Muy Deficiente

33,33%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Del total de las encuestas aplicadas a los servidores de la entidad financiera la mayoria
sustenta que los procesos de colocacion de crédito son eficientes, esto se debe a que no
se han actualizado reduciendo la cabida de logro de los objetivos establecidos.
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3. ¢Considera que el proceso actual de Seguimiento de crédito es?

Tabla 49: SEGUIMIENTO DE CREDITO

¢ Considera que el proceso actual de Seguimiento de crédito es?

Ne VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE

1 Muy Eficiente 1 8,33%

2 |Eficiente 3 25,00%

3 Deficiente 8 66,67%

4 Muy Deficiente 0,00%
TOTAL 12 100%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Graéfico 17: PROCESO DE SEGUIMIENTO DE CREDITO

m Muy Eficiente

é¢Considera que el proceso actual de Seguimiento de

66,67%

Eficiente

crédito es?

Deficiente

0,00%

25,00%

Muy Deficiente

-—

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Del total de las encuestas aplicadas a los servidores de la entidad financiera la mayoria
de ellos asegura que los procesos de seguimiento de credito son deficientes, esta
informacién obedece a que la institucion no ha desarrollado medidas eficientes

enfocadas a mejorar el proceso de seguimiento de crédito, contribuyendo asi a la

disminucion del porcentaje de la tasa de morosidad.
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4. ¢Considera que el proceso actual de Recuperacion de crédito es?

Tabla 50: RECUPERACION DE CREDITO

¢ Considera que el proceso actual de Recuperacion de crédito es?
N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Muy Eficiente 1 8,33%
2 |Eficiente 2 16,67%
3 Deficiente 9 75,00%
4 Muy Deficiente 0,00%
TOTAL 12 100%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 18: RECUPERACION DE CREDITO

éConsidera que el proceso actual de Recuperacion de

crédito es?
B Muy Eficiente Eficiente Deficiente Muy Deficiente
0,00%
16,67%

75,00%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

Del total de las encuestas aplicadas a los servidores de la entidad financiera, la mayoria
de ellos asegura que los procesos de recuperacion de crédito son deficientes, esta
informacion obedece a que la institucion no ha desarrollado medidas eficientes
enfocadas a mejorar el proceso de recuperacion de crédito contribuyendo asi a la

disminucion del porcentaje de cartera vencida.
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5. ¢Qué recomendaria usted para mejorar los procesos de crédito que

actualmente se utilizan en la Cooperativa “Minga Ltda.”?

Tabla 51: RECOMENDACIONES DE MEJORA

¢ Qué recomendaria usted para mejorar los procesos de crédito que
actualmente se utilizan en la Cooperativa “Minga Ltda.”?
Ne VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 | Atencion al Cliente 5 41,67%
2 Infraestructura 2 16,67%
3 |Publicidad 4 33,33%
4 Promociones 1 8,33%
TOTAL 12 100%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Gréfico 19: RECOMENDACIONES DE MEJORA

¢Qué recomendaria usted para mejorar los procesos de
crédito que actualmente se utilizan en la Cooperativa
“Minga Ltda.”?

m Atencion al Cliente m Infraestructura Publicidad Promociones

8,33%
|
|

33,33% |

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Analisis:

La mayoria de los servidores de la entidad financiera, recomiendan mejorar la atencion
al cliente porque al mejorar estas variables se desplegara una ventaja competitiva
logrando asi maximizar el impacto de los resultados institucionales frente a la

ciudadania riobambefia.
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6. ¢En qué éarea recomendaria mejorar los procesos de crédito de la

Cooperativa “Minga Ltda.”?

Tabla 52: AREA QUE RECOMIENDAN MEJORAR

¢En qué area recomendaria mejorar los procesos de crédito de la
Cooperativa “Minga Ltda.”?

N° VARIABLE FRECUENCIA | PORCENTAJE
1 Area Administrativa 1 8,33%

2 | Area de Crédito 4 33,33%

3 Area de Cobranza 6 50,00%

4 | Area de Recepcion 1 8,33%

TOTAL 12 100%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Grafico 20: AREA QUE RECOMIENDAN MEJORAR

¢En que drea recomendaria mejorar los procesos de
crédito de la Cooperativa “Minga Ltda.”?

® Area Administrativa ® Area de Crédito = Area de Cobranza ' Area de Recepcién

8,33%

50,00%

Fuente: Talento Humano de la Coperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

Andlisis:

Del total de las encuestas aplicadas a los servidores de la entidad financiera, la mayoria
recomienda mejorar en el area de cobranza, estos resultados son evidentes, pues los
procesos crediticios se encuentran incluidos directamente en el area de crédito y

cobranza, en las cuales se deben implementar estrategias eficientes.
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3.5.4 Matriz (EFI) Evaluacién de los Factores Internos: Fortalezas y Debilidades
de la Cooperativa “Minga Ltda.”

La matriz EFI es una herramienta para formular estrategias resume y evalla las fuerzas
y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de una organizacion y
ademaés ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

Para realizar la siguiente evaluacion se ha seguido el siguiente orden:

1. Ponderar cada uno de los factores internos identificados con la siguiente valoracion.

a) De 0,0 =sin importancia

b) Hasta 1,0 = gran importancia

La suma de dichas ponderaciones debe sumar 1,0.

2. Clasificar de 1 a 4 para indicar si dicha variable representa.

a) Una debilidad importante =1
b) Una debilidad menor =2
c¢) Una fortaleza menor =3
d) Una fortaleza importante =4

3. Multiplicar la ponderacién de cada factor por su calificacion dada, para establecer

el resultado ponderado para cada variable.

4. Sumar los resultados ponderados de cada variable, a fin de evaluar el predominio

de los factores segun lolos siguientes principios.

a) Si el resultado es mayor a 2,5, esto indica que existe un predominio de las

fortalezas.

b) Si el resultado es menor a 2,5, esto indica que existe un predominio de las
debilidades.
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Tabla 53: MATRIZ EFI (EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS).

EVALUACION DE LOS FACTORES INTERNOS

V.
FORTALEZAS FUENTE PESO | CALIF. PONDERADO
Amplia gama de productos y servicios de 'é‘:;ljsslfaM IX 0.07 4 0.28
credito. P(2) Socios
Ubicacién, variedad en cuotas y formas de é‘:g:':;fawx 0.07 4 028
pago. P(2) Socios
Infraestructura fisica y departamentos é‘:;:';slfaM IX
adecuados para el desarrollo de las P(5-6) 0,07 4 0,28
actividades financieras. Colaboradores
. . . Encuesta
;:(j\g)flj:allgagzlon al personal y horario de trabajo P(3-4) Socios 0,07 4 0,28
' P(6) Colaboradores
Encuestas
Estabilidad laboral. Inf. General 0,06 3 0,18
Colaboradores
Tasa de interés activa legalmente establecida. | Analisis MIX 0,06 3 0,18
Analisis MIX
. - Encuesta
Tiempo de entrega de créditos. P(4) Socios 0,07 4 0,28
P(1) Colaboradores
Verificacion destinos de crédito Andlisis MIX 0,05 3 0,15
Requisitos adecuados para acceder a un Analisis MIX
Cré‘éito P Encuesta 007 | 4 0,28
P(5) Socios
Muy buena atencidn al publico y calidad en | Andlisis MIX
el servicio Entrevista Gerente 0,07 4 0,28
DEBILIDADES
- . Encuesta
Procesos de créditos desactualizados. P(1) Colaboradores 0,07 1 0,07
Analisis MIX
Publicidad con débil impacto. Encuesta 0,07 1 0,07
P(6) Socios
Promociones Encuesta 0,06 1 0,06
' P(5) Colaboradores ' !
Analisis MIX
Estrategias para la colocacion, seguimiento y | Encuesta
recuperacion de créditos. P(2-3-4) 0,07 1 0,07
Colaboradores
- Analisis MIX
Retrasos en el pago de los créditos. Entrevista Gerente 0,07 1 0,07
TOTAL 1,00 42 2,81

Fuente: Analisis MIX y encuestas aplicadas en la Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.

85




3.5.5 Andlisis de la matriz EFI.

Como se detalla en el cuadro anterior el total ponderado de la capacidad de respuesta de

la Cooperativa de ahorro y crédito “Minga Ltda.” es de 2,81, en lo que tiene que ver con

el andlisis interno, esto demuestra que existe disponibilidad para contrarrestar las

debilidades y aprovechar las fortalezas que posee la entidad financiera.

3.6 MATRIZ FODA RECOPILACION DE LOS HALLAZGOS

Tabla 54: MATRIZ FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Amplia gama de productos y servicios
de crédito.

F2. Ubicacién, variedad en cuotas y formas
de pago.

F3. Infraestructura fisica y departamentos
adecuados para el desarrollo de las
actividades financieras.

F4.Capacitacion al personal y horario de
trabajo adecuado.

F5.Estabilidad laboral.

F6. Tasa de interés activa legalmente
establecida.

F7. Tiempo de entrega de créditos.
F8.Verificacion destinos de crédito.

F9. Requisitos adecuados para acceder a un
crédito.

F10. Muy buena atencion al pablico y
calidad en el servicio.

O1. Latasa de Inflacion desciende

O2. La tasa de interés activa es atractiva y la
pasiva es poco atractiva para los usuarios.
03. Los ingresos familiares promedio de los
ecuatorianos superan el costo de la canasta
béasica familiar.

O4. Estabilidad de las leyes en la LOEPS
O5. La educacion en el Ecuador mejora
significativamente.

0O6. La delincuencia registra una reduccion
significativa.

O7. La tecnologia presenta cambios e
innovacion constante.

08. Existe mercado que aun no se ha
explotado el cual puede ser captado por la
entidad financiera.

09. Los proveedores tecnologicos procuran
estar actualizados logrando maximizar los
sistemas de crédito.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Procesos de creditos desactualizados.
D2. Publicidad con débil impacto.

D3. Escasas Promociones.

D4. Estrategias para la colocacion,
seguimiento y recuperacién de créditos.
D5. Retrasos en el pago de los créditos.

Al. Actualmente el PIB es inestable en el
Ecuador.

A2. Inestabilidad econémica.

A3. La tasa de morosidad en el Ecuador es
ascendente.

A4. En la ciudad de Riobamba se crean
nuevas entidades financieras por lo que la
competencia crece.

Fuente: Analisis externo e interno de la Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.
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Se establece una relacion directa o indirecta entre cada una de las manifestaciones presentadas en la matriz FODA,; para ello se comtempla la
siguiente escala de valoracion: relacion alta 5, relacion media 3, relacion baja 1 y relacion nula 0.

Tabla 55: MATRIZ CUADRATICA FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES
E 2 2 k=S
e B .. " P
ACTORES INTERNOS S slzzl|s = |lg | s|& e | ; kT
Sl & 5 - = = @ g Erifle @ £ o
sEEE z S| & |Eg(2z |2 s lz22|2 z
sBE2E 2l |2 (52|12 |3 s125 |2 |3 EE | g
=283 = £ t%% elazs |2 .|t £ = S| = | s
HIlFE 2Bl |2 c|EE |2 c |le22ls 3] 3
SIECIREE |ZIRYE (2 |E5|2E [ED1E | % |Did|es &
@2 & - %""’“ 5 | ° N B s Dl |B=2 | w® L Bl&.
FACTORES EXTERNOS BRI E A L IR
2P ECE|CE |4 T 2|5 8|22 ._msgéﬁﬁ Bl 4 B ElET
cenSlpeeE|e o Bc SR Eg EIE B[R E|NE &8 BT 2|85
OL1. La tasa de Inflacién desciende 3 3 3 3 3 5 1 3 3 3 1 3 3 3 5 45 | 3,00
02: La tasa de 1nterefs activa es al:ractlyay la 3 3 3 3 3 5 3 3 5 3 1 3 3 3 0 aa | 2,93
pasiva es poco atractiva para los usuarios.
0O3. Los ingresos familiares promedio de los
ecuatorianos superan el costo de la canasta basica 1 1 1 0 0 3 3 1 1 0 0 1 o 1 13 | 0,87
- familiar.
é O4. Estabilidad de las leyes enlaLOEPS 3 3 3 1 0 1 0 0 3 1 0 1 0 0 17 | 1,13
b= — -
= C.)S..L?ied.ucacnon en el Ecuador mejora 1 o 0 0 1 o 0 o 1 1 1 o 1 1 0 7 | 0,47
= significativamente.
(=
= - - - —
8 QG..L?idglmcuencnareglstraunareduccnon 0 1 3 1 1 o 0 o o 1 0 o o 0 1 8 | 053
o significativa.
O7. La tecnologia presenta cambios e innovacion 3 3 3 3 1 1 3 3 3 3 3 5 3 5 1 a3 | 2,87
constante.
08. Existe mercado que aun no se ha explotado. 5 5 5 3 1 5 5 3 5 5 3 5 5 5 (1) 60 | 4,00
089. Los proveedores procuran estar actualizados. 3 1 1 (4] 3 1 1 ] (4] 3 0 1 1 0 1 16 | 1,07
Al. Inestabilidad del P1B 1 1 1 0 0} 1 0} 0 1 0 0 1 1 o 0 7 | 0,47
2 A2. Inestabilidad econdmica. 1 1 1 0 3 1 0 0 0 0 0 1 1 1 5 15 | 1,00
3 :
= A3. La tasa de morosidad en el Ecuador es 1 1 1 1 o 3 1 3 3 1 3 1 1 3 5 28 | 1,87
= ascendente.
< . . .
Ad4. Se crean nuevas entidades financieras por lo 3 3 5 3 3 3 3 3 5 5 3 5 5 3 3 55 | 3,67
que la competencia crece.
SUMA 28 26 30 18 19 29 20 19 30 26 15 27 24 24
PROMEDIO 2,15 (2,00| 2,31 | 1,385 (1,46| 2,23 | 1,54 | 1,46 | 2,31 2,00 1,15 | 2,08 | 1,85 1,85

Fuente: Analisis externo e interno de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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Tabla 56: MATRIZ ESTRATEGICA FODA

FACTORES
INTERNOS

FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS (F)

F1. Amplia gama de productos y servicios
F2. Ubicacidn, cuotas y formas de pago.
F3. Infraestructura fisica y departamentos..
F4.Capacitacion y horario adecuado.
F5.Estabilidad laboral.

F6. Tasa de interés activa

F7. Tiempo de entrega de créditos.
F8.Verificacion destinos de crédito.

F9. Requisitos adecuados .

F10. Calidad y buena atencion

DEBILIDADES (D)

D1. Procesos de créditos desactualizados.
D2. Publicidad con débil impacto.

D3. Escasas Promociones.

D4. Estrategias para la colocacion,
seguimiento y recuperacion de créditos.
D5. Retrasos en el pago de los créditos.

OPORTUNIDADES (O)

OLl. Latasa de Inflacion desciende

O2. Latasa de interés activa es atractiva

03. Los ingresos familiares promedio de los ecuatorianos
superan el costo de la canasta basica familiar.

O4. Estabilidad de las leyes en la LOEPS

O5. La educacion en el Ecuador mejora significativamente.
06. La delincuencia registra una reduccion significativa.

O7. Latecnologia presenta cambios e innovacion constante.

08. Existe mercado que aun no se ha explotado el cual
puede ser captado por la entidad financiera.

09. Los proveedores tecnolégicos procuran estar
actualizados

ESTRATEGIAS (FO)

v’ Estrategia Corporativa.
v Estrategia Comunicacional..

Maximizar las F y aprovechar las O

ESTRATEGIAS (DO)

v Politicas de colocacién, seguimiento y
recuperacion de crédito.

v’ Estrategia de concientizacion
crediticia.

v Estrategia de capacitacion al personal.

Minimizar las D y aprovechar las O

AMENAZAS

Al. Actualmente el PIB es inestable en el Ecuador.
A2. Inestabilidad econémica.
2 A3. Latasa de morosidad en el Ecuador es ascendente.

~ A4. En la ciudad de Riobamba se crean nuevas entidades
financieras por lo que la competencia crece.

ESTRATEGIA (FA)

v Estrategia de captacion de
inversiones.

Maximizar las F y evitar las A

ESTRATEGIA (DA)

v Estrategia de Confianza.

Minimizar las D y evitar las A

Fuente: Matriz cuadratica FODA.
Elaborado por: Alex Cubi.
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3.7 VERIFICACION DE LA IDEA A DEFENDER

Tabla 57: ANALISIS DE LA IDEA A DEFENDER

’ DE ACUERDO DESACUERDO
No. DESCRIPCION
Frecuencia % Frecuencia %

1 | Se cumple con las Politicas de Crédito 1 12.5% 1 8.33%

2 | Se cumple con el Manual de Crédito 1 12.5% 1 8.33%
Se realiza la clasificacion y control de los

3 . Y 2 25% - -
Créditos otorgados por la Institucion

4 Se compromete al Persgn_al relacionado 1 12.5% 1 8.33%
con los Procesos de Crédito y Cobranza

c Existe una adecuadalln_fraestructura para el ) ) ) 16.66%
Departamento de Crédito y Cobranza

6 Existe procedlmlento,y_segurldad para el ) ) ) 16.66%
desembolso de un Crédito

; Existen restricciones para el acceso a los 1 12.5% 1 8.33%
archivos del Departamento
Aplican una agenda de mantenimiento

8 | para los equipos y sistemas utilizados en el - - 2 16.66%
Departamento.

9 Existe un plan de contingencia para 1 12.5% 1 8.33%
prevenir futuros acontecimientos

10 Cuenta con asesoria especializada 1 12.5% 1 8.33%
(profesional) para el Departamento.

TOTAL 8 100.00% 12 100.00%

Fuente: Cuadro de referencia aplicado al Departamento de Crédito y Cobranza.
Elaborado por: Alex Cubi.

En el analisis del cuadro anterior se determinado que tiene 8 puntos en acuerdo, los

mismos que representan el 40% y con 12 puntos en desacuerdo las cuales en porcentaje

son el 60% esto nos quiere decir que no existe concordancia con los actuales procesos

crediticios de la Cooperativa “Minga Ltda.”, la misma que se minimizaran si se aplican

las recomendaciones sugeridas al Gerente General de la Institucion.
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Para un mejor entendimiento de lo que se plantea en el presente trabajo de Titulacion,
desarrolle el siguiente cuadro en el cual se observa la utilizacién de Modelos de Gestion
Comercial por parte de otras entidades financieras y a qué conclusiones llegaron

después de su aplicacion.

Tabla 58: ENTIDADES FINANCIERAS QUE HAN UTILIZAN MODELOS DE GESTION
COMERCIAL

ENTIDAD FINANCIERA CONCLUSIONES

El Modelo de Gestién Comercial fue desarrollado por la
Ing. Mercedes Torres en el afio 2012 fue conocida y
evaluada por los directivos de la Cooperativa “Mushuc

COOPERATIVA Runa” Gerente General, Jefe de Negocios, Gerente de
control informético, quienes a traveés de documentos
“MUSHUC-RUNA” adjuntos, indican que se ejecutd este Modelo de Gestion

y ademas se lo remitié a la estrategia Comercial de la
Cooperativa , tal trabajo conllevo una mejora en los
procesos crediticios de esta entidad financiera

La Cooperativa “Riobamba Ltda.”, al acoger el Modelo de
Gestion Comercial presentado por el Ing. Benito Calle
permitié aumentar la Colocaciéon de Crédito por parte de
esta Institucion

COOPERATIVA Reducir la posibilidad del aumento de la tasa de
morosidad ya que se le daba un adecuado seguimiento
“RIOBAMBA para poder recuperar de manera eficiente los créditos que

se otorgaban en un periodo de tiempo determinado.
Prevencion en el aumento de Cartera vencida para evitar
inconvenientes al momento de la Auditoria Institucional
por parte de la Superintendencia de Economia Popular y
Solidaria.

La entidad financiera adopta un Modelo de Gestion
Comercial desarrollada por el Ing. Marcelo Mora
enfocado en mejorar los servicios otorgados por parte de
la institucion, para que aborde los productos que oferta de
una forma metodica, documentada y basada en unos
objetivos claros de evaluacion y mejora de dichos
productos para de esta manera poder crear un valor
agregado a sus servicios. De esta manera garantizar el
desarrollo Institucional

COOPERATIVA “SAN
JORGE”

Fuente: www.google.com/ www.registrooficial_ecuador.com
Elaborado por: Alex Cubi.
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Modelo de gestion comercial para mejorar los
proceso de colocacion, seguimiento vy
recuperacion de crédito de la “Cooperativa de
ahorro y crédito Minga Ltda.” de la ciudad de
Riobamba, periodo 2017.
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CAPITULO IV: LA PROPUESTA

41 DESARROLLO DEL MODELO DE GESTION COMERCIAL

El Diagnostico situacional realizado hace referencia a la falta de un modelo de gestion
comercial, poca comunicacion con sus clientes, procesos crediticios no actualizados,
baja promocién, falta de actividades con la finalidad de fidelizar o incentivar al socio, lo

cual impide mejorar los niveles de eficiencia y eficacia de la institucion financiera.

Las estrategias planteadas contemplan lo siguiente:

Estrategia corporativa elaborar la mision y vision actualizada para la cooperativa.
Estrategia comunicacional permite una relacion directa con los socios.

Elaboracion de las politicas de colocacion, seguimiento y recuperacion de crédito
necesarias para el adecuado desenvolvimiento del Departamento de Crédito — Cobranza.
Estrategia de concientizacion proporciona la importancia de la puntualidad en el pago
de sus créditos.

Estrategia de capacitacion permite mantener un servicio de calidad.

Estrategia de captacion de inversiones permite tener el flujo financiero necesario.

Estrategia de confianza aumenta la confianza y fidelidad de los socios.

4.2 OBJETIVOS

4.2.1 Objetivo General

» Fortalecer estratégicamente los procesos de colocacion, seguimiento y recuperacion

de crédito de la Cooperativa “Minga Ltda.”, de la ciudad de Riobamba.

4.2.2 Objetivos Especificos

» Disefiar estrategias que permita aprovechar las fortalezas y oportunidades logrando
disminuir las debilidades y amenazas en base al analisis situacional realizado.

» Establecer estrategias comerciales, capacitacion al personal y concientizacion a los
socios de la cooperativa.

» Contrarrestar las amenazas que afecta a la entidad financiera mediante estrategias
que incentiven a los socios a invertir desarrollando tacticas que genere confianza en
los mismos.
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4.3 ESTRATEGIA CORPORATIVA

4.3.1 TacticaN°O01
Mision Corporativa.

OBJETIVO

Proponer la mision para los involucrados tenga claro el porqué de la existencia de la

cooperativa.

Tabla 59: DESARROLLO ESTRATEGIA CORPORATIVA, TACTICA N° 01

TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO |, MEDOP% | ALCANCE
F.INICIO | F. TERMINACION Sr. Alex Cubi PROPIO AJENO Incremento de A todos los
03/04/2017 |  03/04/2018 | (Bromotordelpresente | g4 5 .| 'a imagen S0clos ¥
trabajo de titulacion) corporativa. colaboradores.
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
Permanente
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Disefio y creacion de la mision corporativa de forma profesional
. Comunicar la mision al gerente general de la cooperativa “Minga Ltda.”.
. Difundir la mision corporativa a los socios y colaboradores de la institucion.

Tabla 60: ELABORACION DE LA MISION ESTRATEGIA CORPORATIVA TACTICA N° 01

PROPUESTA DE LA

COMPONENTES PREGUNTAS RESPUESTAS p
MISION

Cooperativa de ahorro y crédito “Minga
IDENTIDAD ¢Quiénes somos? | Ltda.” somos una institucion financiera Somos una institucion
intercultural. financiera intercultural
_ _ ) dedicada a satisfacer las
PROPOSITO g,P_ar_a que S_atlsfe}cer las necesidades e_conomlcas- necesidades econdmicas-
existimos? financieras de nuestros socios/as. financieras, brindando
productos y servicios

ACCIONES Brindando productos y servicios

INSTITUCIONALES

¢ Qué hacemos?

oportunos, accesibles y de calidad.

PRODUCTOS

¢Cuales son los
productos mas
relevantes?

Créditos, ahorros e inversiones con
enfoques claros de innovacion,
transparencia y mejora continua.

BENEFICIARIOS

¢Para quienes

Dirigida a la ciudadania riobambefia.

oportunos, accesibles y de
calidad mediante créditos,
ahorros, inversiones entre
otros con enfoques claros de
innovacion, transparencia y
mejora continua, dirigida a
la ciudadania riobambefia,

DIRECTOS trabajamos? apoyando el desarrollo
Apoyando el desarrollo socioeconémico | socioeconomico
BRINCIPIOS ¢Por qué lo de los aso_ciados demostrando demostrando compromiso,
hacemos? compromiso, respeto y respeto y respeto y responsabilidad.

responsabilidad.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.
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4.3.2 Tactica N° 02
Vision Corporativa.

OBJETIVO

Proponer la vision que permita a todos los que conforman la cooperativa conocer hacia

donde desea llegar la misma en el futuro.

Tabla 61: DESARROLLO ESTRATEGIA CORPORATIVA, TACTICA N° 02

TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | DO P% | ALCANCE
F.INICIO | F. TERMINACION Sr. Alex Cubi PROPIO AJENO | Incremento de A todos los
03/04/2017 |  03/04/2018 | (Prometor delpresente | g5 .| 'a imagen S0clos ¥
trabajo de titulacion) corporativa. colaboradores.
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
Permanente
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Disefio y creacion de la vision corporativa de forma profesional
. Comunicar la vision al gerente general de la cooperativa “Minga Ltda.”.
. Difundir la vision corporativa a los socios y colaboradores de la institucion.

Tabla 62: ELABORACION DE LA VISION ESTRATEGIA CORPORATIVA TACTICA N° 02

COMPONENTES PREGUNTAS RESPUESTAS

PROPUESTA DE LA
VISION

¢Como
deseamos que la
organizacion sea

Ser para el 2020 una institucion
financiera intercultural lider en el
servicio de ahorro y crédito eficiente,

CARACTERISTICAS
DE LA ENTIDAD

vista en el 1 .
futuro? sOlida y confiable
¢Como
esperamos que . . .
- Al I
CARACTERISTICAS | seanios | Zien e ent
DEL PRODUCTO productosy | © y

. expansion constante.
servicios de la

organizacion?

CARACTERISTICAS

DE LA ENTIDAD EN | <00 due tipode

RELACION A LA eps)egsrzrr;ags 552;(;261' capacitado al servicio al
ORGANIZACION P '
contar?

INTERNA

¢Cudles son los | Mejorando la calidad de vida de

BENEFICIARIOS . .
beneficiarios? nuestros socios.

Minga Ltda. “La
Cooperativa que quiere a
la gente” sera para el 2020
una institucién financiera
intercultural lider en el
servicio de ahorro vy
crédito; eficiente, sélida y
confiable brindando una
atencion de calidad en
constante crecimiento y
expansion, comprometidos
en contribuir al
mejoramiento de la
calidad de vida de
nuestros socios.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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44 ESTRATEGIA COMUNICACIONAL

4.4.1 TécticaN°01
Afiches A3

OBJETIVO
Pegar los afiches A3 en locales comerciales para que la ciudadania conozca de los

productos y servicios que oferta la cooperativa.

DESARROLLO

Tabla 63: DESARROLLO ESTRATEGIA COMUNICACIONAL, TACTICA N° 01

TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | M=0/0°2F
F. INICIO F. TERMINACION PROPIO AJENO Incremento en la
Jefe del apertura de
Departamento de $ 360,00 cuentas de ahorro
01/05/2017 01/07/2017 Marketin Anexo N° - > He i
g 03 de la institucion
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
8 veces durante 2 meses.
ALCANCE
A todos los socios potenciales de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Seleccionar informacién idonea para el contenido de los afiches de publicidad.
. Contratar a la agencia publicitaria para ella elaboracion del disefio e impresion
de los 2000 afiches.
. Organizar al personal de marketing para las visitas a los locales comerciales y
peguen los afiches publicitarios.
. Difundir los afiches A3 en sitios estratégicos de la ciudad de Riobamba.

PRESENTACION DE LOS AFICHES A3

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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4.4.2 Tactica N° 02
Tarjetas de presentacion.

OBJETIVO
Brindar informacion relevante de la cooperativa “Minga Ltda.” y de inversiones para la
colocacion y captacion de efectivo.

DESARROLLO

Tabla 64: DESARROLLO ESTRATEGIA COMUNICACIONAL, TACTICA N° 02

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | o o ooy
F. INICIO F. TERMINACION PROPIO AJENO Incremento en la
Jefe del colocacion de
Departamento de $ 300,00 .
03/04/2017 03/04/2018 Marketing Anexo N° - crédito de la
03 institucion.
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
2 veces cada mes durante 1 afio.
ALCANCE
A todos los socios actuales y potenciales de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Seleccionar informacion necesaria para el contenido de los tarjetas de
presentacion.
. Contratar a la agencia publicitaria para ella elaboracion del disefio e impresion
de las 5000 tarjetas de presentacion.
. Organizar al personal de marketing para la entrega de estas tarjetas en lugares
transcurridos (mercados locales, ferias de autos, etc.)
. Proveer las tarjetas de presentacion a los socios de la institucion.
PRESENTACION MODELO DE TARJETAS
FIGURA 14: MODELO DE TARJETAS DE PRESENTACION.
® o AHORRO CREDITOS
( g , MingaLtda. & MISUERIO - CREDITO DE CONSUMO
Lo cooperataa o porere « le gerte. ® M\N( 'A,W MlRAﬁKJ L] (',REI,)”O COMERC !A},
“ Ml ORGANIZACION ® CREDITO DE VIVIENDA
& MINGUI - AHORRO ® CREDITO ESTUDIANTIL

Ing. Daysi Pucha

GERENTE GENERAL SUCURSALES:
LA ESTACION: Olmedo y Juan Montalvo Esq. Tifno: 032955-280
> 10 de agosto y Primera

SAN FRANCISCO: Juan de Ttre
. Constituyente TIfno: 032 945-123
www.coopminga.com

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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4.4.3 Tactica N°03
Spot publicitario radial.

OBJETIVO

Llegar con el mensaje de los productos y servicios que oferta la cooperativa “Minga
Ltda.” a los ciudadanos riobambefios a través de un spot publicitario en una radio local.

DESARROLLO

Tabla 65: DESARROLLO ESTRATEGIA COMUNICACIONAL, TACTICA N° 03

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE FINANCIAMIENTO VERIFICACION
F. INICIO F. TERMINACION Jefe del PROPIO AJENO Incremento en la
Departamento de $2200,00 collogacmn de
03/04/2017 03/04/2018 Marketing Anexo N° - credito de la
04 institucion.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.

PERIODICIDAD
4 veces durante 1 afio.

ALCANCE

A todos los socios actuales y potenciales de la Cooperativa “Minga Ltda.”.

ACTIVIDADES DE APLICACION

. Seleccionar informacién necesaria para el contenido de spot publicitario de
presentacion.

. Proponer el contenido para el spot publicitario.

. Elegir la radio local para transmitir el spot publicitario.

. Difundir el spot publicitario a los socios de la cooperativa “Minga Ltda.”.

PRESENTACION DEL SPOT PUBLICITARIO

Tabla 66: SPOT PUBLICITARIO, ESTRATEGIA COMUNICACIONAL, TACTICA N° 03

LEAD

CUERPO

CIERRE

Necesitas dinero para
emprender, incrementar o
renovar tu negocio o deseas
obtener tu casa, terreno, auto
etc. No pierdas mas tu tiempo
ven y visitanos pues la solucion
la tenemos nosotros.

Somos cooperativa de ahorro y
crédito “Minga Ltda.” nos
caracterizamos por brindar créditos
de todo tipo a una tasa de interés
atractiva, y si deseas invertir tu
dinero con nosotros recibiras
excelentes beneficios.

Te esperamos en Riobamba,
en las calles Olmedo y Juan
Montalvo esquina o
ccontactenos en nuestras
redes sociales somos “Minga
Ltda.” la cooperativa que
quiere a la gente.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.
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4.4.4 Téactica N° 04

Redes sociales.

OBJETIVO

Aumentar el nimero de me gusta de la pagina de Facebook que posee la cooperativa.

Tabla 67: DESARROLLO ESTRATEGIA COMUNICACIONAL, TACTICA N° 04

MEDIO DE

mes durante 1 afio aumentando el nimero de fans a través de los me gusta.

PROVEEDOR Y PRESUPUESTO

TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | 5= oy | ALCANCE
F. INICIO F. TERMINACION PROPIO AJENO Incremento de las
. A todos los
Jefe del visitas y me gusta .
Departamento de en la pagina de S0c108
03/04/2017 03/04/2018 . $ 998,40 - actuales y
Marketing. Facebook de la .
. potenciales.
cooperativa.
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
8 veces cada mes durante 1 afio.
ALCANCE
A todos los socios actuales y potenciales de la Cooperativa “Minga Ltda.”.
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Recopilar toda la informacion necesaria de créditos para promocionarla en las
redes sociales
. Promocionar la pagina de Facebook con la contratacion de 4 publicaciones al

Tabla 68: PROVEEDOR Y PRESUPUESTO, ESTRATEGIA COMUNICACIONAL, TACTICA N° 04

PRESUPUESTO
PROVEEDOR DETALLE MENSUAL ANUAL
Promocionar la pagina de Facebook 4
CRFiACDE%FéEOSKDE veces al mes estima un incremento de $ 83,20 $ 998,40
2249 a 8996 me gusta.

Fuente: Pagina de facebook.
Elaborado por: Alex Cubi.

FIGURA 15: PAGINA DE FACEBOOK.

» —

[P PEES——

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”
Elaborado por: Pagina de facebook.
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45 ESTRATEGIA DE POLITICAS PARA EL DEPARTAMENTO DE

451

Politicas de colocacion, seguimiento y recuperacion de crédito.

Tactica N° 01

OBJETIVO
Establecer politicas, limites y restricciones para el departamento de crédito y cobranza
con la finalidad de fortalecer “.la colocacion, seguimiento y recuperacion de crédito que
otorga la cooperativa “Minga Ltda.”.

CREDITO Y COBRANZA

Tabla 69: DESARROLLO ESTRATEGIA POLITICAS DE CREDITO, TACTICA N° 01

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO VERIFICACION ALCANCE
F. INICIO F. TERMINACION PROPIO AJENO Disminucion
Jefe del Personal del
de la tasa de
Departamento de morosidad v de Departamento
03/04/2017 03/05/2017 Crédito y $ 30,00 y de Crédito y
la cartera de
Cobranza . . Cobranza.
crédito vencida

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

¢

MingaLtda

La cooperative g quiere

o lagache

Cooperativa de ahorro
y crédito “Minga
Ltda.”

Fecha: Riobamba 07 de
Octubre del 2016

POLITICAS DE
COLOCACION DE
CREDITO

Pég.: 1/6

Objetivo: Establecer politicas para el otorgamiento de créditos generales, de las
garantias ya sean liquidos, hipotecarios, prendarios y quirografarios.

DESCRIPCION DE POLITICAS DE COLOCACION DE CREDITO

1.

POLITICAS DE COLOCACION DE CREDITO

a. De los creditos en general
Se otorga créeditos a los socios, personas naturales mayores de edad y juridicas con

capacidad de pago.

Todos los créditos deberan estar cubiertos con un seguro de desgravamen, el cual

sera descontado en cada cuota del préstamo.
Un socio puede dar hasta tres garantias

El monto del primer crédito a un socio nuevo serda maximo cuatro salarios basicos.

Aprobado por:
Gerente General

Ing. Daysi Pucha
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CREDITO

DESCRIPCION DE POLITICAS DE COLOCACION DE CREDITO

10.

11.

12.

13.

14.

Las personas que deseen ser garantes y no sean socias de la cooperativa
obligatoriamente deberan ser empleados publicos o privados, con una antigiiedad
de dos afios de servicio.

Los miembros de los Consejos de Administracion, Vigilancia, Comité de Crédito,
funcionarios, empleados y sus conyugues no podran prestar garantias en
operaciones de crédito que otorgue la cooperativa

La cooperativa concedera créditos a socios que analizando su situacion financiera,
buros de crédito califiqguen como sujetos de crédito.

Para solicitar un crédito, obligatoriamente el socio debera tener un mes una cuenta
de ahorro, a partir de ese momento se dara paso al tramite a la solicitud de crédito.
Si un socio tiene un promedio de retraso de hasta 15 dias en micro crédito y 30
dias en créditos de consumo, no tendra opciéon a incrementar el monto, con
relacion al crédito concedido.

Si un socio tiene un promedio de retraso de hasta 15 dias en micro crédito y 30
dias en créditos de consumo, se lo bajara el monto del crédito al 70% con relacion
al ultimo crédito

Si un socio consta en la central de riesgo y se halla con un score menor al 70%,
este no sea sujeto de crédito, asi presente certificaciones de haber cancelados
dichas deudas.

Los socios que se encuentren en algun tipo de tramites judiciales estos ya no seran
sujetos de crédito en la institucion, salvo el caso que justificadamente se realice
una renovacion restauracion previo el informe del Departamento de Crédito y
Departamento juridico.

Todas las actualizaciones a los datos de los socios que tienen créditos deberan ser
registrados en el sistema informatico que posee la institucion.

Los créditos seran otorgados previo al cumplimiento de los requisitos establecidos

Todo proceso que implique un riesgo para la institucién debe contar con lineamientos claros y con los

respectivos responsables para que las actividades se las realice de forma ordenada y transparente.
De hallarse vacios en el presente documento este serd debatido por el comité de créditos para tomar
la mejor decision por mayoria o unanimidad y en el mejor de los casos reformar estas politicas hasta
ajustarlas a las necesidades de la cooperativa “Minga Ltda.”.

Aprobado por:
Gerente General

Ing. Daysi Pucha
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CREDITO

DESCRIPCION DE POLITICAS DE COLOCACION DE CREDITO

b. De las garantias

1. Las garantias que respalden las operaciones de crédito deben tener las
siguientes caracteristicas:

v Ser de fécil realizacion.

v No se aceptan garantias hipotecarias que tengan gravamen.

v Constituirse sobre bienes que no sean del negocio.

v" Que el valor de la garantia sea suficiente para cubrir el monto del crédito.

v' Las garantias prendarias deben estar endosadas a favor de la cooperativa.

v’ Para el caso de las garantias personales deben demostrar solvencia
economica.

v

Los tipos de garantias que acepta la cooperativa, se clasifican en tres grupos,
dependiendo de su calidad y grado de realizacion.

2. Garantias Liquidas.
En este caso de garantias se incluyen los depdsitos en efectivo, en cuenta de ahorro y
certificados de deposito que el socio tiene en la cooperativa.

3. Garantias prendarias e hipotecarias.
Este tipo de garantias se las consideran de lenta realizacion y se las describe de la
siguiente manera:

Prendaria: La prenda que respalde el crédito puede ser sobre bienes inmuebles,
industriales. En ambos casos el propietario debera acreditar su legitimidad y que este
libre de todo gravamen.

Las garantias prendarias deben cumplir los siguientes requisitos:

» Solo se aceptard garantia prendaria sobre bienes inmuebles que estén libres de
topo tipo gravamen.

Aprobado por:

Ing. Daysi Puch
Gerente General g. Daysl Pucha
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CREDITO

DESCRIPCION DE POLITICAS DE COLOCACION DE CREDITO

> La garantia prendaria debera cubrir como minimo el 150% del monto del crédito.

> Los bienes objeto sujetos de prenda estdn sujetos al avaludé por personas
especializadas, designadas por la cooperativa

» Las garantias prendarias quedara formalizada con la inscripcion en el registro de
la propiedad.

Hipotecaria: Esta se encuentra constituida sobre bienes inmuebles, tales como
terrenos, casas, departamentos, edificios, fincas, etc. Los cuales se encentran
ubicados dentro del radio de influencia operativa de la cooperativa.

La garantia hipotecaria debe cumplir los siguientes requisitos:

> El propietario del bien a hipotecar, debe acreditar su propiedad y que esté libre
de todo gravamen.

> El inmueble presentado como garantia debe ser avaluado por peritos
especialializados designados por la cooperativa, los evaluadores deben tomar
como referencia los precios del mercado de la fecha y las condiciones de los
mismos.

» La garantia hipotecaria se registra al valor que determine un perito evaluador. El
valor estimativo determinado al avalud debe cubrir como minimo el 150% del
monto del crédito.

» La garantia hipotecaria se materializa con la inscripcion de la garantia a favor de
la cooperativa, ante el registro de la propiedad.

4. Garantias Quirografarias.

Este tipo de garantias, consiste en el respaldo que se le da a los préstamos por medio
de los garantes o codeudores, procurando respaldar de manera suficiente el crédito
solicitado, observando de manera especial la solvencia moral, la capacidad de pago y
la estabilidad socio-econdmica de los mismos. Estas garantias también son conocidas
como garantias sobre firmas o aval personal o solidario, en estos casos puede ser
socio 0 no de la cooperativa. Si el garante es empleado dependiente, se solicitara su
certificado de trabajo, que se adjuntara al expediente de credito y si es un
microempresario independiente se debe realizar la evaluacion econdémica respectiva.

Aprobado por:
Gerente General

Ing. Daysi Pucha
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CREDITO

DESCRIPCION DE POLITICAS DE COLOCACION DE CREDITO

5. Garantias No aceptadas.

Son alternativas que los socios presenten y que la cooperativa después del analisis y
la evaluacion no las califigue como tales, dado que presentan un grado de riesgo
segun el periodo por deterioro o porque su valor para la venta en el mercado no es
atractivo si quisiera hacerse efectiva la venta para la adjudicacién a la institucién. En
todo caso, la solicitud que presente la observacion anterior, quedara sin efecto.

6. Avalu6 de garantias, solicitudes e informes.
v Las garantias deben ser evaluadas por peritos calificados nombrados por el
Consejo de Administracion de la Cooperativa.
v Los avaluos deberan solicitarse luego de una precalificacion inicial favorable
del comité de crédito y de la verificacion de area legal.
v Los costos incurridos para avaluar seran cubiertos por los socios y no son
reembolsables.

7. El informe debera contener como minimo los siguientes datos.

v' La descripcion detallada del bien objeto del avalu6, incluyendo los
antecedentes legales que respalden la propiedad, los gravamenes que pesen
sobre el mismo y su localizacion fisica.

v' El valor actual de mercado del bien avaluado, considerando su venta
inmediata.

v' El estado actual del bien, incluyendo la estimacion de los costos de
mantenimiento y reparacion que debera realizarse para posibilitar su venta.

v El uso mejor y méas 6ptimo del bien, incluyendo las proyecciones municipales
en la zona, en caso de bienes inmuebles.

v El analisis detallado de la valoracién y el precio del avalu6 total del bien.

v El analisis comparativo del precio de venta actual de bienes similares.

v La recomendacién sobre la posibilidad y alternativa de venta del bien.

v’ Fotografia del bien avaluado.

El jefe de crédito previo a remitir la documentacion al comité de crédito debera
revisar el informe evitando sobrevaloraciones del bien avaluado.

Aprobado por:

Ing. Daysi Puch
Gerente General g. Daysl Pucha
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8. Desembolsos.

Consiste en la entrega del dinero a la cuenta del socio, después de pasar por el
analisis y la aprobacion del comité de crédito.

Para efectuar el desembolso del mismo se debera:

v Verificar coincidencias de firmas con la cedula de identidad.

v Verificar coincidencias en numeros y letras en el pagare o en el contrato de
crédito

v" Verificar la coincidencia de informacién del pagare o contrato de crédito con
informacion proporcionada en la solicitud de crédito.

v Verificar tablas en la tabla de amortizacion.

v Verificar consistencias de condiciones del crédito, entre la tabla de
amortizacion el contrato de crédito.

La cooperativa puede ampliar o modificar la lista que se presenta a continuacion en el
siguiente documento de acuerdo a los procesos que se realice los cuales se ajusten a
su necesidad y realidad.

Una vez verificada la informacion se procedera al desembolso de la operacion,
dinero que debera ser acreditado a la cuenta del socio.

El proceso de desembolso termina con la entrega de la documentacion del
credito al responsable de custodia del documento y la firma de una bitacora
para el respectivo seguimiento y registro.

Aprobado por:

Gerente General Ing. Daysi Pucha
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DESCRIPCION DE POLITICAS DE SEGUIMIENTO DE CREDITO

POLITICAS DE SEGUIMIENTO DE CREDITO
El seguimiento debe ser altamente dinamico y para ello deberan contar con un plan
de recuperacion establecido por el Gerente General de la institucion.

a. Del seguimiento de crédito.

1. Andlisis de los compromisos adquiridos entre la cooperativa y el socio.
Analisis que se lo realiza para conocer la evolucion de nuestro socio o empresa y
sobre la base de esta informacion, detectar la necesidad de realizar un estudio méas
efectivo, acerca de la posibilidad de pago del socio en cuestion.

2. Informes periddicos.

Se compara la evolucidn real con la esperada por el cliente, para este tipo de informes
no es necesaria la realizacion de visitas programadas.

3. Visitas al Cliente.

Se las realiza en forma periddica, se considera este tipo de control para realizar
informes de gestion con un grado mayor de estudio.

La finalidad de estas gestiones es mantener un bajo nivel de morosidad que no
afecte la calidad de la cartera, si un crédito a caido en mora, es necesario primero
conocer la causa y dependiendo de la misma disefiar las estrategias mas adecuadas

para su recuperacion.

Aprobado por:
Gerente General

Ing. Daysi Pucha
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4. Verificacidn de las garantias fisicas

La verificacion de las garantias debe estar acordada en la etapa de negociacion, pero
ademas la institucion financiera se debe reserva el derecho de efectuar verificaciones
no anunciadas. Si el analista visita periddicamente al cliente, se logra que se
identifiquela posibilidad de nuevos negocios entre el cliente y cooperativa.

b. Situaciones de posibles NO PAGOS
1. Aumentar garantias, con el fin de mejorar la posible recuperacion de créditos, a

través de su tercera fuente de pago.

2. Disminuir la exposicion o cuantia de montos otorgados al cliente, por medio de
no renovar los créditos de corto plazo.

3. Exigir la entrega de informes periodicos de la actividad econdémica del socio y
nombrar a un auditor o interventor.

4. Realizar la ejecucion de garantias, como Ultima de las medidas que puede adoptar
la institucion financiera.

c. Situaciones irregulares
1. Analizar la situacion del socio, concluyendo respecto a si los problemas

detectados son temporales o son consecuencia de alguna situacion extrafia
arrastrada en el tiempo y que esta se mantendra o si crecera.

Aprobado por:

Ing. Daysi Puch
Gerente General g. Daysl Pucha
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2. De ser un problema circunstancial, el analista dispondra de elementos cualitativos
y cuantitativos que le permitira prever si esta situacion se mantendra, y presar el
apoyo que el socio requiera.

3. De ser una situacion irregular de caracter permanente, se debera cuantificar y
establecer la calidad de las garantias vigentes a favor de la institucion, ademas de
estudiar de nuevo la situacién y calidad de los documentos ejecutivos y de
cobertura que fueron elaborados en la etapa de negociacion.

Una adecuada vigilancia permite mantener una cartera de clientes sana y selecta, e
influye de forma decisiva en una recuperacion de las colocaciones crediticias como
también en los plazos y condiciones inicialmente establecidos. Las primeras medidas
que se debe tomar ante la sospecha de una situacion irregular de un crédito es
corroborar la informacion a la mayor brevedad posible ratificando la situacion
particular de la colocacion.

d. Para el cobro.

1. Llamadas telefénicas, al vencimiento de una cuota el encargado de la cuenta
Ilama al cliente para recordarle que se le ha vencido el pago.

2. Cartas, la cooperativa de no ser pagada la cuota en un periodo de 5 dias solicitara
el pago inmediato para evitar cargos por mora.

3. Visitas personales, el cobrador visita personalmente al cliente siendo uno de los
procedimientos mas eficaz, ya que el pago puede ser efectuado en el mismo
instante de la visita.

Aprobado por:

Ing. Daysi Puch
Gerente General g. Daysl Pucha
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POLITICAS DE RECUPERACION DE CREDITO

a. De la recuperacion de crédito.

1. Los notificadores y los integrantes del Departamento de Crédito tendran dentro de
sus responsabilidades la total recuperacién de la cartera,; los casos cuya
morosidad los 90 dias deberdn ser entregados al Departamento Juridico o
profesionales externos para su recuperacion por la via judicial o extra judicial, sin
deslindarse por este hecho de su responsabilidad de seguimiento en la
recuperacion, el Departamento de Crédito llevara un control exhaustivo de estas
operaciones.

2. La Cooperativa “Minga Ltda.”, podra contar por comisiones con profesionales o
empresas de cobranza para que realicen acciones de recuperacion. Los costos por
notificaciones seran de acuerdo a los siguientes porcentajes de una salario basico

vigente:

> Llamadas telefénicas 0;005%

> Notificaciones urbanas 0:010%

> Notificaciones rurales 0,014% a 0,023 segun la distancia.
> Notificaciones fuera del area de influencia 0,023% en adelante.

b. De la cancelacion de obligaciones.

Si por situaciones extraordinarias debidamente justificadas, el socio dejare de
cumplir sus obligaciones, este debera recurrir a la institucion para procurar llegar a
una solucién que le permita continuar cancelando en la forma mas conveniente para
la institucion.

Aprobado por:

Ing. Daysi Puch
Gerente General g. Daysl Pucha
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De la morosidad de la cartera.

La morosidad de cartera seré castigada segun la disposicion con el recargo de la
ley, més las acciones legales que fueren del caso.

Al beneficiario de un crédito comercial, de vivienda, consumo o microcrédito que
incurra en mora por mas de 60 dias se le transferiran los valores que tuviere en la
cuenta de ahorros a la vista para el pago de interés y capital adeudados; igual
tratamiento se realizara con el codeudor.

En caso de mora de dos o mas dividendos por parte de ellos, sera facultativo de la
Cooperativa “Minga Ltda.”, declarar de plazo vencido la totalidad de la
obligacion, e incluso podré exigir el pago por la via judicial.

En lo concerniente a los microcréditos y agro productivos cuya forma de pago es
al término del plazo y al encontrarse por mas de 60 dias, se procedera a ejecutar
el cobro por la via judicial.

De la morosidad de los Consejos de Administracién, vigilancia, comité de
crédito, empleados y representantes de la Asamblea General.

Los miembros del Consejo de administracion, vigilancia, comité de crédito y
representantes de la Asamblea General de socios, perderan su calidad de tales si
mantuvieran obligaciones vencidas con la institucién por mas de 60 dias, sin
necesidad de ningun trdmite lo que deberd ser comunicado por el Gerente y/o
Departamento de Crédito al Consejo de Administracion.

A los funcionarios y empleados de la cooperativa que mantengan creditos activos
en la institucion se les debera descontar en el rol de pagos y por ninguna razon
podran mantener morosidad en la eventualidad de que asi ocurriese podra ser
causal para su destitucion, salvo el caso que la institucion incumpliere con sus
obligaciones.

Aprobado por:
Gerente General

Ing. Daysi Pucha
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Del castigo de crédito.

El valor de todo préstamo cuyo deudor estuviese en mora de tres afios 0 mas sera
obligatoriamente castigado y registrado contablemente castigado segun el
catalogo Unico de cuentas.

Si luego de cumplir todas las instancias previas de cobro se concluye en la
imposibilidad de recuperar también se podré castigar el crédito previo un informe
del Departamento de Crédito, Departamento Juridico y la Gerencia, cuya
aprobacion sera de competencia exclusiva del Concejo de Administracion.

De la central de riesgos

Los socios que presenten morosidad en el pago de sus obligaciones conforme a
los establecido en la Ley y en las Resoluciones de la Superintendencia de
Economia Popular y Solidaria, seran inscritos en la central interna de riesgo o al
organismo que se encargue de dicho registro y no podran volver a ser sujetos de
crédito.

De las provisiones de cartera.

La constitucion de provisiones para la calificacion de los activos de riesgo se
regiran por lo que disponga el catdlogo de cuentas emitido por la
Superintendencia de Economia popular y Solidaria.

Para la calificacion y constitucion de provisiones en las operaciones refinanciadas
se aplicara las disposiciones de la Ley General de Instituciones del Sistema
Financiero. Su reglamento y demas estamentos de Ley.

La constitucion de las provisiones para la calificacion de los activos de riesgo, en
ningun caso significa, que la cooperativa renuncie a gestién de recuperacion de la
cartera morosa provisional y castigada.

Aprobado por:
Gerente General

Ing. Daysi Pucha
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46 ESTRATEGIA DE CONCIENTIZACION CREDITICIA

4.6.1 TacticaN°O01
Mensajes de Texto.

OBJETIVO
Recordar a los socios la importancia de pagar el crédito a tiempo y el proximo pago de
su crédito con una frase clara y precisa de concientizacion.

DESARROLLO
Tabla 70: DESARROLLO ESTRATEGIA DE CONCIENTIZACION, TACTICA N° 01
MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | oo oo
F. INICIO F. TERMINACION Jefe del PROPIO AJENO Disminucion en
Departamento de el porcentaje la
03/04/2017 03/04/2018 Crédito y $ 55,00 - tasa de
Cobranza morosidad
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
Permanente
ALCANCE
A todos los socios que poseen créditos en la institucion.
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Proponer una lista de mensajes de concientizacion crediticia.
. Transmitir la lista al personal de marketing y crédito — cobranza para que sean

incluidos en los mensajes que se envian a los socios que poseen créditos.

Tabla 71: PROPUESTA DE MENSAJES, ESTRATEGICA DE CONCIENTIZACION CREDITICIA,
TACTICA N° 01

N@ MENSAJES

1 Sabias que pagar tu crédito a tiempo te permitira acceder a un crédito emergente.

2 Pagar tu crédito a tiempo es incrementar automaticamente tu monto para el proximo
crédito.

3 Pagar puntualmente tu crédito habla por si solo del grado de responsabilidad que
tienes.

4 Un gran valor del ser humano es pagar responsablemente sus deudas.

5 La garantia se la gana con tan solo pagar a tiempo sus deudas.

6 Evita cargos adicionales por notificaciones, paga tu cuota a la fecha.

7 Siembra responsabilidad y cosecharas confianza.

8 Caer en la central de riesgo perjudica tu solvencia.

Fuente: Alex Cubi.
Elaborado por: Alex Cubi.
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4.6.2 Tactica N°02
Carpetas personalizadas.

OBJETIVO
Concientizar a los socios antes de otorgarles el crédito con la finalidad de disminuir el
porcentaje de morosidad de la cooperativa.

Tabla 72: DESARROLLO ESTRATEGIA DE CONCIENTIZACION, TACTICA N° 02

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE FINANCIAMIENTO VERIEICAGION
F. INICIO F. TERMINACION PROPIO AJENO o
Jefe del Disminucion en
$ 24,00

los atrasos de los
pagos de créditos.

Departamento de

03/04/2017 01/12/2017 Crédito y Cobranza

Anexo N° -
03, 06

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

PERIODICIDAD
Permanente

ALCANCE
A todos los socios que soliciten un crédito en la institucion.

ACTIVIDADES DE APLICACION

. Establecer las ventajas y desventajas de pagar los créditos a tiempo.

. Contratar la agencia publicitaria para el disefio e impresion de una carpeta en la
que se halle contemplada las ventajas y desventajas de pagar un crédito a
tiempo.

. Capacitar a los asesores de crédito para que antes de firmar la aprobacion, les dé

una explicacion rapida al solicitante de las ventajas y desventajas de pagar a
tiempo la cuota mensual, y como constancia hacerle firmar la copia del
documento mencionado posteriormente archivandola en la carpeta del socio.

. Entrega de las carpetas personalizadas al personal del Departamento de Credito
y Cobranza.

Tabla 73: CONTENIDO DE LA CARPETA PERSONALIZADA

VENTAJAS DESVENTAJAS

Cae en la central de riesgo.

Pierde la posibilidad de acceder a créditos
futuro.

Debe pagar el costo de las notificaciones.
No pude ser garante.

No recibe ningun beneficio.

Incrementar el monto requerido.
Acceso inmediato al crédito emergente.
Le permite acceder a mas créditos.
Recibe beneficios al final del pago.
Poseer una calificacion muy buena

* 6 O o o

Fuente: Alex Cubi.
Elaborado por: Alex Cubi.
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4.7 ESTRATEGIA DE CAPACITACION

4.7.1 TacticaN°O01
Capacitaciones.

OBJETIVO

Capacitar al personal de la cooperativa con los temas antes mencionados desde un
enfoque de créditos y cobranza con la finalidad de que todos se comprometan en
trabajar para sacar adelante a la institucion financiera.

Tabla 74: DESARROLLO ESTRATEGIA DE CAPACITACION, TACTICA N° 01

MEDIO DE

TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | .o <« | ALCANCE
F.INICIO | F. TERMINACION PROPIO AJENO | Control de Atodoel
01/05/2017 | 0L/I05/2017 | Gerente General :f’/'j:j:;'j;es . péf;’::r'afﬁlga
10/07/2017 10/07/2017 Ing. Daysi Pucha | ¢ 1100,00 - reportes de los “Minga
Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
PERIODICIDAD
Una vez al afio.
ACTIVIDADES DE APLICACION
. Organizar las fechas para las diversas capacitaciones segun el cronograma
establecido por la cooperativa.
. Contactar y contratar a los profesionales que ofrezcan estas capacitaciones.

Tabla 75: CAPACITADORES Y PRESUPUESTO, ESTRATEGIA DE CAPACITACION, TACTICA

N° 01
CAPACITADOR DIRECCION CONTACTO DETALLE PRESUPUESTO
Telf- Modelo_ de gestion
_ A\~/. Leon.ldas Pro 0979359157 comercial (Autor
Sr. Alex Cubi afio y Rio Paute Email: del presente $ 300,00
Riobamba - Ecuador lex.bdm3@yahoo.com trabajo de
alex. y ' titulacion).
Primera
Ing. Rodrigo Constituyente y Telf.: Motivacion y $ 400,00
Abarca Vargas Torres 032-946 860 atencion al cliente. ’
Riobamba - Ecuador
. Telf.: Importancia de
Lic. David AY' Leon_ldas Pro 0999040429 pertenecer al
Yuquilema anoy Rio Paute Email: departamento de $400,00
Riobamba - Ecuador . . L.
marioyuquil@yahoo.com | crédito y cobranza.
TOTAL $1100,00

Fuente: Alex Cubi.
Elaborado por: Alex Cubi.

113




4.8 ESTRATEGIA DE CAPTACION DE INVERSIONES

4.8.1 ThécticaN°01
Promocién Directa

OBJETIVO
Motivar a los socios y a la ciudadania riobambefia en general a invertir su dinero en la
cooperativa “Minga Ltda.”.

DESARROLLO

Tabla 76: DESARROLLO ESTRATEGIA DE CAPTACION DE INVERSIONES, TACTICA N° 01

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE | FINANCIAMIENTO | o o oy
F. INICIO F. TERMINACION Jefe del PROPIO AJENO Incremento de las
Departamento de $ 4575,00 INVersiones por
03/04/2017 03/04/2018 Inversiones Anexo N° - parte de los
' 03, 05, 06 socios.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.

Elaborado por: Alex Cubi.

PERIODICIDAD

Permanente

ALCANCE

A todos los socios actuales y potenciales de la institucion.

ACTIVIDADES DE APLICACION

. Establecer los obsequios en relacién a los montos de inversion.

. Seleccionar al Centro Comercial o distribuidora donde podamos adquirir los
obsequios para la entrega respectiva.

. Coordinar la recepcion de los obsequios con el Departamento de Inversiones de
la institucion.

. Coordinar la entrega de los obsequios con el Departamento de Marketing de la
institucion..

PRESENTACION DE LOS OBSEQUIOS VS LOS MONTOS

Tabla 77: OBSEQUIOS VS MONTOS, ESTRATEGIA DE INVERSIONES, TACTICA N° 01

N° MONTOS EN DOLARES OBSEQUIOS

01 500 a 2000 Gorra + juego de vasos

02 2001 a 5000 Camiseta + juego de vajillas.

03 5001 en adelante Camiseta + gorra + juego de vajillas

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.
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4.8.2 Téctica N° 02
Promocidn Indirecta.

OBJETIVO

Estimular a los socios a invertir en la cooperativa a través de la entrega de boletos para
la rifa

DESARROLLO

Tabla 78: DESARROLLO ESTRATEGIA DE CAPTACION DE INVERSIONES, TACTICA N° 02

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE FINANCIAMIENTO VERTHEAGIEN
F. INICIO F. TERMINACION PROPIO AJENO
Jefe del Incremento del
$ 1375,00

nimero de socios
en la Cooperativa.

Departamento de

03/04/2017 03/12/2017 Inversiones.

Anexo N° -
03, 05

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

PERIODICIDAD
Una vez al afio.

ALCANCE
A todos los socios actuales y potenciales de la institucion.

ACTIVIDADES DE APLICACION

. Definir los premios para la promocion.

. Contratar la agencia publicitaria para el disefio e impresién de 5000 boletos.

. Coordinar la entrega de boletos conjuntamente con el departamento de
inversion.

. Posteriormente el departamento de marketing se encargara de la rifa y entrega de
los premios.

PRESENTACION DE LOS PREMIOS

FIGURA 16: PRESENTACION DE LOS PREMIOS

f/‘QA(; 3
/4 Stream

Fuente: Proveedores
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49 ESTRATEGIA DE CONFIANZA

49.1 Téactica N°01
Reflejar los Estados Financieros de la institucion financiera en la pagina web, redes
sociales y medios impresos locales.

OBJETIVO
Generar confianza en los socios actuales y socios potenciales a través de la publicacion
de los estados financieros.

DESARROLLO

Tabla 79: DESARROLLO ESTRATEGIA DE CONFIANZA, TACTICA N° 02

MEDIO DE
TIEMPO RESPONSABLE FINANCIAMIENTO VERIFICACION
F. INICIO F. TERMINACION Jefe del PROPIO AJENO | |ncremento del
Departamento de $ 44704 nimero de socios
03/04/2017 03/042017 Marketing. - en la Cooperativa.

Fuente: Cooperativa “Minga Ltda.”.
Elaborado por: Alex Cubi.

PERIODICIDAD
Una vez al aio.

ALCANCE
A todos los socios actuales y potenciales de la institucion.

ACTIVIDADES DE APLICACION

. Solicitar los estados financieros al Departamento de Contabilidad de la
cooperativa.

. Entregar dichos documentos al Departamento de Marketing para los disefios
respectivos.

. Publicar la informacién en los diferentes medios ya mencionados.

PRESENTACION DEL MODELO DE PUBLICACION

FIGURA 17: PRESENTACION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Fuente: Diario “La Prensa”.




4.10 CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO DE EJECUCION DE ESTRATEGIAS

Tabla 80: CRONOGRAMA Y PRESUPUESTO DE EJECUCION

CRONOGRAMA DE EJECUCION

COOPERATIVA "MINGA LTDA."

N° ACTIVIDADES A DESARROLLAR DURACION IMPACTO PRESUPUESTO
2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre 1° Trimestre
4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 1 2 3
1 | PROPUESTA DE LA MISION Y VISION Permanente ALTO $ 40,00
, | COLOCACION DE AFICHES FORMATO | 8 veces durante 2 MEDIO $ 360,00
A3 meses
ENTREGA DE TARJETAS DE 2 veces cada mes
% | PRESENTACION durante 1 afio ALTO $ 300,00
4 |SPOT PUBLICITARIO RADIAL 4 Vecesaggra”te 1 ALTO $ 2.200,00
FORTALECIMIENTO DE LAS REDES 8 veces al mes
® |SOCIALES durante 1 afio ALTO $ 998,40
POLITICAS DE COLOCACION,
6 |SEGUIMIENTO Y RECUPERACION DE Permanente ALTO $ 30,00
CREDITOS.
FORTALECIMIENTO DE LOS MENSAJES
7 | DE TEXTO HACIA LOS SOCIOS QUE Permanente MEDIO $ 55,00
TIENEN CREDITOS.
8 | ELABORACION DE CARPETAS Permanente ALTO $ 24,00
9 | CAPACITACIONES 1 vez al afio ALTO $1100,00
10 [ OBSEQUIOS POR INVERSIONES Permanente ALTO $4.575,00
11 | SORTEO DE PREMIOS 1 vez al afio ALTO $1.375,00
PUBLICACION DE LOS ESTADOS .
12 | CINANGIEROS 1 vez al afio ALTO $ 447,04
TOTAL $11.502,44

Fuente: Estrategias y tacticas planteadas.
Elaborado por: Alex Cubi.
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CONCLUSIONES

Al concluir la siguiente investigacion se verifico que la entidad financiera
presenta un crecimiento constante desde el afio 2006, por cuanto oferta una gran
variedad de ahorro y créditos, sus matrices estan ubicadas en zonas estratégicas
de la ciudad de Riobamba lo cual facilita que la entrega de los créditos sean
inmediatos y la atencion al cliente sean oportunas motivando con ella la

satisfaccion de los socios.

Adicionalmente se constaté que la mayoria de los socios considera que los
requisitos solicitados para acceder a un crédito son adecuados, la tasa de interés
los plazos y la cuota de pago cubren oportunamente sus expectativas facilitando

de esta manera el posicionamiento de la institucion.

La presente investigacion permitio constatar que dichos procesos crediticios no
han sido actualizados impidiendo realizar acciones de mejora continua, por
cuanto no se ha logrado reducir significativamente la cartera vencida que

actualmente mantiene la institucion.

Se evidencid que existe escasa difusion y promocion de los productos
financieros que brinda a la cooperativa, lo cual ha impedido que los socios
actuales y potenciales no se encuentran adecuadamente informados de las
actividades que realiza la institucién, impidiendo los niveles de eficiencia y

eficacia asi como también el reconocimiento social.

Finalmente se pudo verificar que un gran nimero de socios tiene retrasos en el
pago de sus cuotas lo que representa un problema para la entidad financiera por
cuanto disminuye la liquidez institucional, aumenta la tasa de morosidad
ocasionando con ello potenciales observaciones en la auditoria que

periodicamente realiza la Stper Intendencia de Economia Popular y Solidaria.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda analizar los hallazgos encontrados en el diagndstico de la
cooperativa de Ahorro y Crédito “Minga Ltda.”, con la finalidad de adoptar
medidas correctivas enfocadas en la optimizacion de los métodos y procesos,

que contribuya al crecimiento y desarrollo de la entidad financiera..

Proponer alternativas que garanticen la satisfaccion de los socios con relacion a
la colocacion, seguimiento y recuperacion de crédito, realizar estudios
paulatinamente de lo mencionado para tener presente el comportamiento de los
mismos, resolviendo de forma inmediata las necesidades o requerimientos

encontrados.

Se recomienda a la Gerencia General de la institucion aplicar en su totalidad el
presente modelo de gestion comercial, puesto que es necesario continuar en la
innovacion constante del mercado financiero que es tan competitivo, buscando
satisfacer al cliente en todo momento, siempre y cuando se respete las normas

legales.

Ejecutar cada una de las estrategias tales como: la estrategia corporativa,
comunicacional, politicas de colocacion, seguimiento y recuperacién de crédito,
concientizacion crediticia, capacitacion al personal, captacion de inversiones y
de confianza, cada una con tacticas diferentes que permita alcanzar el objetivo

planteado.

Finalmente se recomienda capacitar al Talento Humano de la entidad financiera
acerca del presente modelo de gestion comercial, puesto que en €l se hallan
plasmados métodos, técnicas y herramientas, que contribuiran a mejorar los
servicios financieros, actividades crediticias y procesos comerciales

maximizando el ejercicio, posicionamiento y rentabilidad de la institucion.
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Anexo N° 1 .
COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO

“MINGA LTDA.”

OBJETIVO:
Determinar el nivel de satisfaccion de los socios activos de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito “Minga Ltda.”, con la atencidn que reciben por parte de la institucion.

INFORMACION GENERAL :
Ocupacion: Genero: M) F ()

CUESTIONARIO

1. (Qué servicios ha utilizado usted en la Cooperativa “Minga Ltda.”?

Ahorro C] Crédito C]

2. ¢(Por qué razon prefiere los servicios de la Cooperativa “Minga Ltda.”?

Seguridad C] Ubicacion C] Servicios C] Imagen C]

3. ¢Considera que el personal esta capacitado al servicio del cliente de forma?

Muy Eficiente C] Eficiente C] Deficiente C] Muy Deficiente C]

4. ¢Considera que la atencién que brinda el departamento de Crédito es:

Muy Inmediato (] Inmediato ()  Lento () Muy Lento ]

5. ¢Considera que los documentos solicitados para acceder a un crédito son?

Muy Adecuados C] Adecuados C] Innecesarios C]

6. ¢Por qué medio le gustaria enterarse de los servicios que oferta la institucion?

Television[__) Radio[ ] Prensa(__] Teléfono(__J Vallas(__] Volantes )

7. ¢En qué area le gustaria recibir capacitacion por parte de la Cooperativa “Minga
Ltda.”?

Liderazgo Empresarial C] Manejo de Pequefias Empresas C] Ahorro e InversiénD

8. ¢Qué estrategia de comunicacion socio- cooperativa le gustaria utilizar?

Buzdn de Quejas C] Reuniones C] Redes Sociales C]
GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N° 2 i
COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO
“MINGA LTDA.”

OBJETIVO:

Determinar el nivel de desempefio de los servidores de la Cooperativa de Ahorro y
Crédito Minga Ltda., con los procesos de Colocacion, Seguimiento y Recuperacion de
crédito que actualmente utiliza la institucion.

INFORMACION GENERAL:

Cargo Ocupacional: ] Tiempo Laboral: [ )

Fecha: [ ]

CUESTIONARIO

1. ¢;Considera que los procesos crediticios actuales de la Cooperativa “Minga
Ltda.” son:

Excelentes D Muy Buenos D Buenos C] Malos C]

2. ¢Considera que el proceso actual de Colocacion de crédito es?

Muy Eficiente C] Eficiente C] DeficienteC] Muy DeficienteC]

3. ¢Considera que el proceso actual de Seguimiento de crédito es?

Muy EficienteC] Eficiente C] DeficienteC] Muy DeficienteC]

4. ¢Considera que el proceso actual de Recuperacion de crédito es?

Muy Eficiente__)  Eficiente(_ Deficientel__] Muy Deficiente__

5. ¢Que recomendaria usted para mejorar los procesos de crédito que
actualmente se utilizan en la Cooperativa “Minga Ltda.”

Atencion al Cliente (] Publicidad ()

Infraestructura C] Promociones C]

6. ¢En qué area recomendaria mejorar los procesos de crédito de la Cooperativa

“Minga Ltda.”?
Area Administartiva (] Areade Crédito ()
Area de Recepcion C] Area de Cobranza C]

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo N° 3

DETALLE




(OBFRTURA:
CHUMIMORA /()
TUNGLRAMU A
COTORAXI

YN o

LAN VA
VIMADA
DF LA
SUETANA
D Los
ANINS

ESTUDION Y
OFICINAN:

OLMEDO 2N - 40
Y ROCAFUERTE

TELEFYONOS:
03.296) 152
TELEFAX:
a)-2982888
CELULAR:
208478

RIOBAMBA
CUBRIMON LOS
16 CANTONES DY
CHIMBORAZO
INCLUYENDO
ALAUSTY
CHUNCHI

Anexo N° 4

RADIO ANDINA FM. STEREO 106
“LA GIGANTE DE LOS ANDES®

RICBRAMEA - ECUADOR

PROFORMA

RUC: 0600015572001
Olmede 28-40 y Rocafuerte, Tekef: 032963-152.

De mi consideracion:

Reciba un condial y stento saludo & nombee d¢ “RADIO ANDI..\'A 106.1
FM®, LA GIGANTE DE LOS ANDES 3 lavez el desco de éxitos en tan
importanies funcioncs a usted encomendadas.

En esta opoctunidad llego ha Usted para respaldar su fructifers ¢
intcligente  gestidn  Administrativg, 3 ravés de nuestro trabajo
p\lblkinﬁomwcscmamicodcw&n&nmw.

P«cmmbnhgolkgxlmcdnmummPublkimia!wzh
difusidn de su publicidsd diaria, Radio Andina con cobertura regional ¢
internacional, indica ¢l siguiente valor minimo especial.

-~ 10 cubas diarias de Lunes 2 Viernes distribuidas ca toda la
programacién regular de la rado en los mejores horarios de
sintonia Provinclal, Reglonal ¢ Internacional. § 250.00 (Doscientos
Cincuenta Délares Mensuales + IVA).

. 10 Cullas diarfas de Luncs a Domingo: $ 300,00 (Trescientos
Délares + IVA)

Con la seguidsd de su atencidn y aceptaxion, anticipo mis
secims

Alentamente,
'/
l;r..Efréo Cayambe H.
GERENTE GENERAL

radio.andina ‘@’ yahoo.cs
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Anexo N° 5
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